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RESUMEN

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRESTADORA
DE SERVICIOS DE GESTION DE INFORMACION EN INSTITUCIONES
EDUCATIVAS SOPORTADA EN CLOUD COMPUTING*

AUTORES: DANIELA FERNANDEZ CASTILLO®
CARLOS ANDRES GARCIA RONDON®

PALABRAS CLAVE: Plan de Negocios, Cloud Computing, Servicios, Software, Colegios,
KeepInCloud.

DESCRIPCION: El presente documento contiene la elaboracion de un plan de negocios, disefiado
para la creacion de una empresa prestadora de servicios software, segun lo estipulado en el
paradigma del Cloud Computing, a las instituciones educativas de prescolar, primaria y secundaria
del area metropolitana de Bucaramanga. Dichos servicios software brindan apoyo a los procesos
académicos como matriculas, gestion de notas, observaciones y promociones, ademés de ofrecer
herramientas de la web 2.0 como foros, chats y videoconferencias con el fin de mejorar los canales
de comunicacion e integracion de los miembros de la comunidad educativa.

El desarrollo de este plan de negocios inicia con un andlisis internacional, nacional y regional del
sector de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones, enfocadas a la industria
software. Posteriormente se presenta el estudio de mercados, con el cual se determiné el grado de
aceptacion del servicio en el area metropolitana de Bucaramanga, asi como las preferencias de los
clientes potenciales.

Por otra parte, se ilustra el proceso de construccion del prototipo software que sirvi6 como base
para establecer los requerimientos técnicos y tecnoldgicos necesarios para la prestacion del
servicio, los cuales se analizan posteriormente en el estudio técnico. Seguidamente, se analizan
los aspectos organizativos y legales requeridos para el funcionamiento, asi como el impacto
ambiental y social de la creacion de la empresa. Finalmente se analiza la viabilidad financiera del
proyecto por medio de los principales indicadores de rentabilidad y un andlisis de sensibilidad por
escenarios para posteriormente proponer estrategias y recomendaciones para lograr la
sostenibilidad de la organizacion.
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ABSTRACT

TITULO: BUSINESS PLAN TO CREATE A COMPANY THAT PROVIDES INFORMATION
MANAGEMENT SERVICES IN EDUCATIONAL INSTITUTIONS SUPPORTED IN
CLOUD COMPUTING *

AUTHORS: DANIELA FERNANDEZ CASTILLO®
CARLOS ANDRES GARCIA RONDON®

KEY WORDS: Business Plan, Cloud Computing, Services, Software, Educational Institutions,
KeepInCloud.

DESCRIPTION: This document contains the development of a business plan, designed to create a
company that provides software services, as required in the Cloud Computing paradigm, to
preschool, primary and secondary schools in the metropolitan area of Bucaramanga. These
software services provide support for academic processes as enrollment, grades and observations
management and promotions, in addition to offering web 2.0 tools such as forums, chats and
videoconferences to improve communication channels and the integration of the members of the
educational community.

The development of this business plan begins with an international, national and regional analysis
of the sector of the information and communications technologies, focused in the software industry.
Then presents the market research, through which was determined the degree of acceptance of the
service in the metropolitan area of Bucaramanga, as well as the preferences of the potential
customers.

Moreover, it illustrates the development process of the software prototype that served as the
foundation to establish the technical and technological requirements for service provision, which are
discussed later in the technical study. Thereafter, it analyzes the legal and organizational aspects
required for the operation, as well as the environmental and social impact of the creation of the
company. Finally, it analyzes the financial viability of the project through the main indicators of
profitability and a sensitivity analysis by scenarios, in order to propose strategies and
recommendations to ensure the sustainability of the organization.

* Graduation Project
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Director: Luis Carlos Gémez Florez.
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INTRODUCCION

Ofrecer educacién de calidad es el objetivo principal de toda institucidén escolar, y en los
establecimientos educativos de primaria y secundaria esta premisa debe estar
fundamentada en la intervencién de los padres como eje central de la formacién de sus
estudiantes. Es por esta razén que se debe fortalecer la relacién entre padres, docentes y
alumnos, a través del establecimiento de ambientes de comunicacidn y apoyo mutuo. Tal
y como menciona Ballenato’, la calidad de la educacién vendré de la mano del incremento
de la participacion de los padres, el entusiasmo de los profesores y de la motivacion de los
nifos; por lo tanto las instituciones educativas deben ofrecer herramientas que permitan
incentivar e incrementar estas caracteristicas para contribuir a la mejora de la formacién
integral de sus alumnos.

Actualmente, las instituciones educativas se apoyan en el uso de las TIC para fortalecer
sus procesos formativos, a través de instrumentos y herramientas que contribuyan a la
relacion familia-escuela y que concienticen a los padres de la importancia de su
vinculacion a dicho proceso. Sin embargo, la adquisicion y capacitacién en dichos
instrumentos y herramientas puede llegar a representar gastos muy elevados para los
centros educativos y por consiguiente se observa la necesidad de implementar nuevos
modelos de negocio que permitan reducir la inversidon en hardware y en software asi
como en el entrenamiento de la comunidad educativa.

En este orden de ideas, se identifica la oportunidad de poner en marcha una iniciativa
empresarial, cuyo objeto fundamental radica en la prestacion de servicios software de
bajo costo, que a través del paradigma del Cloud Computing permitan a las instituciones
educativas de preescolar, primaria y secundaria integrar las TIC a sus procesos
académicos, gestionar la informacién de su comunidad educativa y aportar al
fortalecimiento de la relacién familia-escuela.

De acuerdo con lo anterior, en el presente documento se realiza la formulacién del plan
de negocios de una empresa prestadora de servicios software para instituciones
educativas en el area metropolitana de Bucaramanga, representado bajo el desarrollo de
los siguientes estudios: Sector, Mercados, Mercadeo, Técnico, Organizativo, de impacto
Ambiental y Social, Legal, Financiero y Estratégico; asi como un capitulo concerniente a la
construccidon del prototipo de software que sirvid como base para establecer los
requerimientos del proyecto.

7 BALLENATO PRIETO, Guillermo. Hacia una educacion de calidad. En: Revista iberoamericana de educacion
[en linea]. Vol. 45, No.6, 2008; p. 1-6. [Citado el 13 de octubre de 2012]. Disponible en: <http://www.rieoei.
org/deloslectores/2292Prieto.pdf>.
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CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

Tabla 1. Cumplimiento de objetivos del Proyecto
Analizar la situacidn actual del sector de software y servicios informaticos orientados a
instituciones educativas a nivel mundial a través de fuentes de informacién Capitulo 2
secundarias.
Realizar un estudio de mercados en Bucaramanga y su drea metropolitana a través de
encuestas con el fin de establecer la viabilidad de mercado de la idea de negocios.
Crear estrategias de mercadeo para el servicio en cuanto a producto, precio, plaza y
promocién.
Desarrollar un prototipo de un sistema de informacién soportado en el modelo de
prestacion de servicios Software as a Service (SAAS) contemplado en Cloud Computing
a partir de herramientas de software libre que cumpla con los requisitos de evaluacién
del aprendizaje de los estudiantes segun el decreto 1290 de 2009 de la legislacién
colombiana cuyas prestaciones minimas seran:
< Cuatro roles para la interaccién del usuario con el prototipo: Estudiante, Acudiente,
Docente y Administrador.
% El prototipo debe incluir los siguientes médulos: Capitulo 5,

- Médulo Estudiante: Gestion de datos personales, Consulta de notas, observador | humeral 5.1.2

del alumno y consulta de trabajos asignados.

- Médulo Acudiente: Gestion de datos personales, Consulta de notas del estudiante,

comportamiento, recomendaciones y observador del alumno.

- Médulo Docente: Gestidon de datos personales, Gestidn y edicidén de notas de los

estudiantes, comportamiento, recomendaciones y observador del alumno.

- Mddulo Administrador: Gestidon de usuarios, Gestidon de datos personales de los

usuarios y publicacidn de noticias.
Documentar requerimientos adicionales obtenidos del estudio de mercados, para la
investigacion sobre posibles tecnologias relacionadas y aplicables al desarrollo de' Capitulo 5
herramientas enfocadas a la prestacion de servicios en las instituciones educativas con ' numeral 5.2
el fin de proponer actualizaciones al prototipo.
Implementar el prototipo software desarrollado en un servidor web para que puedal Capitulo5
ser accedido a través de una URL en internet. numeral 5.3
Capitulo 6

Capitulo 3

Capitulo 4

Realizar un analisis técnico para establecer la tecnologia y la capacidad requerida para

. numeral 6.2
responder a las fluctuaciones proyectadas en la demanda. 6.3 y
o L Capitulo 7
Establecer la estructura organizacional de la empresa conforme a la coordinacion de numeral 7.1
funciones y lineas de mando jerarquicamente establecidas. 79 Y

Efectuar un estudio financiero para evaluar la viabilidad de la idea de negocios
teniendo en cuenta las fuentes de financiacién, el capital de trabajo requerido y los| Capitulo 11
criterios de inversion y retorno de la misma.

Realizar un analisis interno y externo de la idea de negocios con el fin de evaluar la

. - . . . . Capitulo 12
interaccion entre las capacidades particulares del negocio y los factores propios del numeral 12.2
entorno en el cual busca obtener ventaja competitiva con el fin de formular y12.3 '

estrategias para la puesta en marcha de la empresa.
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GENERALIDADES DEL PROYECTO

1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1. OBIJETIVOS

1.1.1. Objetivo General Desarrollar un prototipo software para la gestion de la
informacién de las instituciones educativas soportado en Cloud Computing que permita
enriquecer la formacidn integral de la comunidad educativa, evaluar las funcionalidades y
las tecnologias necesarias para su implementacion y analizar la viabilidad para la creacién
de una empresa prestadora de servicios software en la ciudad de Bucaramanga y su area
metropolitana.

1.1.2. Objetivos especificos

< Analizar la situacion actual del sector de software y servicios informaticos orientados a
instituciones educativas a nivel mundial a través de fuentes de informacién secundarias.

% Realizar un estudio de mercados en Bucaramanga y su area metropolitana a través de
encuestas con el fin de establecer la viabilidad de mercado de la idea de negocios.

% Crear estrategias de mercadeo para el servicio en cuanto a producto, precio, plaza y
promocion.

< Desarrollar un prototipo de un sistema de informacidon soportado en el modelo de
prestacion de servicios Software as a Service (SAAS) contemplado en Cloud Computing a
partir de herramientas de software libre que cumpla con los requisitos de evaluacién del
aprendizaje de los estudiantes segun el decreto 1290 de 2009 de la legislacién colombiana
cuyas prestaciones minimas seran:

o Cuatro roles para la interaccidn del usuario con el prototipo: Estudiante, Acudiente,
Docente y Administrador.
« El prototipo debe incluir los siguientes médulos:
- Mddulo Estudiante: Gestion de datos personales, Consulta de notas, observador
del alumno y consulta de trabajos asignados.
- Mddulo Acudiente: Gestion de datos personales, Consulta de notas del
estudiante, comportamiento, recomendaciones y observador del alumno.
- Mddulo Docente: Gestion de datos personales, Gestion y edicion de notas de los
estudiantes, comportamiento, recomendaciones y observador del alumno.
- Mdodulo Administrador: Gestion de usuarios, Gestion de datos personales de los
usuarios y publicacion de noticias.

< Documentar requerimientos adicionales obtenidos del estudio de mercados, para la
investigacion sobre posibles tecnologias relacionadas y aplicables al desarrollo de
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herramientas enfocadas a la prestacién de servicios en las instituciones educativas con el
fin de proponer actualizaciones al prototipo.

< Implementar el prototipo software desarrollado en un servidor web para que pueda ser
accedido a través de una URL en internet.

< Realizar un andlisis técnico para establecer la tecnologia y la capacidad requerida para
responder a las fluctuaciones proyectadas en la demanda.

< Establecer la estructura organizacional de la empresa conforme a la coordinacién de
funciones y lineas de mando jerdrquicamente establecidas.

% Efectuar un estudio financiero para evaluar la viabilidad de la idea de negocios teniendo
en cuenta las fuentes de financiacidn, el capital de trabajo requerido y los criterios de
inversion y retorno de la misma.

< Realizar un analisis interno y externo de la idea de negocios con el fin de evaluar la
interaccidon entre las capacidades particulares del negocio y los factores propios del
entorno en el cual busca obtener ventaja competitiva con el fin de formular estrategias
para la puesta en marcha de la empresa.

1.2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Segun la legislacion colombiana, en las instituciones educativas de los niveles de prescolar,
primaria y secundaria, la comunidad educativa esta conformada por los estudiantes,
educadores, padres de familia, docentes, directivos y administrativos de los centros
escolares y dichos actores son loa responsables del desarrollo académico y de la
formacién personal e integral de los estudiantes. Sin embargo, en Plan Nacional Decenal
de educacién® (PNDE), se define la participacién actual de éstos actores como “de
incomprension y poco compromiso y estd dada por diversos factores, entre los cuales el
gobierno colombiano destaca la falta de herramientas de las instituciones educativas para
vincular a las familias en el proceso formativo; las caracteristicas propias de los nuevos
nucleos familiares (o nuevas relaciones familiares) que no han sido comprendidos por el
sistema educativo; y el desconocimiento de los padres de la importancia de su papel como
parte de la educacién de sus hijos.

Adicionalmente, se observa que las instituciones educativas apenas estan incursionando
en el uso de las TIC para mejorar la relacién familia-escuela, siendo en su mayoria a través

8 COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Sintesis de los aportes del Plan Decenal al didlogo
sobre evaluacion de aprendizajes. [En linea]. Bogota, 2010, p. 6. [Citado el 27 de diciembre de 2011].
Disponible en: <http://www.colombiaaprende.edu.co/html/home/1592/articles-158490_archivo6.pdf>
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de herramientas software que permiten realizar el control y gestiébn de notas y
observaciones, pero que descuidan aspectos clave como el acompafiamiento y vinculacion
de los padres en las actividades realizadas por sus hijos en las aulas. Ademas, las
herramientas existentes no estdn procurando el fortalecimiento de los canales de
comunicaciéon entre los miembros de la comunidad educativa, siendo éste un factor clave
para lograr una sinergia entre padres y docentes en el mejoramiento de la calidad de la
formacidn de los estudiantes.

Por otra parte, se observa que las empresas que se desempenan en el sector de las TIC no
han profundizado lo suficiente en mejorar la situacidon de esta problematica, razén por la
cual, se observa la necesidad de las instituciones educativas de los niveles de prescolar,
primaria y secundaria, de tener acceso a herramientas TIC que les permitan trabajar en los
factores claves mencionados anteriormente. Sin embargo, se debe motivar a los planteles
educativos a adquirir dichas herramientas a partir de propuestas innovadoras y modelos
de negocio que permitan a los colegios recibir beneficios con niveles de inversidn bajos y
niveles de calidad altos.

1.3. JUSTIFICACION DE LA IDEA DE NEGOCIOS

Con base en el problema identificado y de acuerdo a los intereses de los autores, se
detectd la oportunidad de aprovechar el mercado emergente de las Tecnologias de la
Informacién y las Comunicaciones, para la formulacion de un plan de negocios que oriente
la creacidon de una empresa enfocada en la prestacidn de servicios software segun los
estipulado en el paradigma del Cloud Computing, que permita a las instituciones
educativas de los niveles de prescolar, primaria y secundaria gestionar su informacién
académica y vincular a los padres en el acompafiamiento del proceso formativo de sus
estudiantes.

La prestacidn de un servicio software de bajo costo a través de internet, permitira que se
fomente en los planteles educativos el uso de la tecnologia como medio para la
organizacién y uso inteligente de su informacién cotidiana. Ademas, las instituciones
educativas podrdn gestionar mejor sus procesos académicos y podran distribuir mas
recursos a la educacion, apoyando la participaciéon de la comunidad educativa en el
proceso formativo de cada alumno y por ende mejorando su desempefio académico y la
calidad de su educacién.

La creacién de una empresa de este tipo, pretende contribuir a la disminucion de la
problematica social planteada, ademdas de apoyar a las instituciones educativas en la
sistematizacidn de su informacion, generando beneficios para éstas como la mejora en la
calidad, agilidad y eficiencia de sus procesos académicos, al igual que la reduccion de las
inversiones asociadas a la adquisicion de software.
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2. ANALISIS DEL SECTOR

2.1 ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Para poder ver la situacién actual de la industria de las Tecnologias de la informacién y las
comunicaciones, se realizd un analisis PESTAL desde una perspectiva mundial, nacional y
regional, desde seis ambitos: Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ambiental y Legal.

2.1.1 Analisis Politico Dentro del entorno politico se deben analizar los programas y
politicas vigentes del gobierno, los cuales se orienten al sector en el que opera la empresa.

2.1.1.1 Ambito Politico internacional® La Red de Lideres de Gobierno Electrénico de
Ameérica Latina y el Caribe (Red GEALC) ha puesto en marcha una serie de mecanismos con
el fin de generar y transferir el conocimiento y la cooperacién de todos los paises de la
region en torno al gobierno electrdnico (gob-e). Entre los principales mecanismos se
encuentran: la participacién de mas de 4000 funcionarios publicos en cursos de formacién
en linea, al igual que en talleres presenciales orientados a aplicaciones practicas sobre
gob-e y uso eficiente de las TIC, el financiamiento por medio del Fondo de Cooperacidn
Horizontal (FOCOH) y el establecimiento del fondo de capital semilla para apoyar la
trasferencia de soluciones software (FUTRANS) de gob-e entre paises, lo que atrae
inversionistas y moviliza recursos a los gobiernos América Latina y el Caribe.

2.1.1.2 Ambito Politico Nacional En Colombia, el MINTIC® ha desarrollado el Plan
Nacional de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones como estrategia para la
utilizacidn eficiente de las TIC en el pais. Esto impacta positivamente en el sector de las TIC
ya que entre sus objetivos esta contribuir al fortalecimiento de las politicas de inclusién y
equidad social, asi como aumentar la competitividad del pais por medio del apoyo e
implementacién de dichas tecnologias en la Educacién, la Justicia, la Salud y Ia
Competitividad Empresarial con el fin de impulsar el desarrollo de proyectos que permitan
la masificacion y apropiacion de las TIC en la sociedad colombiana.

2.1.1.3Ambito Politico en Santander Segun el Centro Virtual de Noticias de la
Educacion' del Ministerio de Educacién Nacional, la Gobernacién de Santander esta

° COMISION ECONOMICA PARA AMERICA LATINA, CEPAL. Red GEALC busca consolidar apoyo politico. [En
linea]. 2010. [Citado el 5 de febrero de 2012]. Disponible en: <http://www.eclac.org/socinfo/noticias/pagi
nas/3/44733/newsletter09.pdf>

10 COLOMBIA, MINISTERIO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES. Plan nacional
de Tecnologias de la Informacién y las Telecomunicaciones. [En linea]. 2008. [Citado el 5 de febrero de
2012]. Disponible en: <http://www.eduteka.org/pdfdir/ColombiaPlanNacionalTIC.pdf>

" COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Santander Digital tendrd impacto positivo en
educacién, [En linea] 2011. [Citado el 5 de febrero de 2012] Disponible en: <http://www.minedu
cacion.gov.co/cvn/1665/w3-article-260250.html>

28



ANALISIS DEL SECTOR

desarrollando la propuesta Santander Digital, la cual pretende beneficiar a los ciudadanos
de diversos sectores econdmicos, ya que conectard 223 sedes educativas principalmente
las ubicadas en centros urbanos de los 82 municipios del departamento, permitiendo
conectar las 82 alcaldias, 34 hospitales y cerca de 60 zonas wifi, ubicadas en 40 parques
principales. Por otra parte, el gobierno nacional hizo un reconocimiento a la secretaria de
TICS del departamento por su liderazgo, dinamismo y avances en la aplicacion y
masificacion de las nuevas tecnologias™.

2.1.2 Andlisis Econémico Dentro del entorno econdmico se debe analizar la situacidn
econdmica y las tendencias a nivel internacional, nacional y regional, con el fin de
establecer un marco de referencia para la elaboracién de estrategias en este ambito.

2.1.2.1 Ambito Econémico internacional’® El crecimiento econémico mundial se
desacelera debido a la crisis financiera y a la deuda en Europa, ademas las decisiones
tomadas en las cumbres europeas dejan puntos clave sin resolver haciendo necesaria una
rapida normalizacién de las tensiones financieras para evitar una recesién. En EE.UU hay
una ligera mejora econdmica, sin embargo se mantiene la debilidad estructural y grandes
riesgos relacionados con la politica interna; en contraste, las economias emergentes
prosiguen su tendencia al crecimiento con riesgos procedentes del entorno exterior.

A nivel del mercado de las TIC, se han movido cifras alrededor de los 2,7 billones de
ddlares en 2010, lo que representa un aumento del 3,3% respecto del afio anterior, por lo
cual se espera que esta cifra siga aumentando a un valor cercano a los 3,9 billones de
délares™. Por otra parte, es habitual que los servicios de telecomunicaciones tengan una
mayor participacion (37%) para el sector de las TIC, seguido por el segmento del software
y servicios informdticos (24%) correspondientes a 0,7 billones de euros. Finalmente,
América Latina es una de las regiones con un mercado TIC emergente, que posee una alta
tasa de crecimiento (8,2% en 2010), incluso en épocas de recesion, lo que refleja el
elevado potencial que tienen las nuevas tecnologias, debido a su economia en desarrollo.

2.1.2.2 Ambito Econémico Nacional Colombia tiene buenas perspectivas econdmicas para
2012: la demanda interna continua incrementando, lo que contribuyd a que la economia
colombiana creciera en un 5% en el primer semestre de 2011. Este hecho se fundamenta

!> SECRETERIA DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES SANTANDER. Gobierno
Nacional exalta liderazgo de Santander en materia de TIC. [En linea]. 2012. [Citado el 5 de febrero de 2012].
Disponible en: <http://www.santander.gov.co/setic/?p=606>

3 BANCO BILBAO VIZCAYA ARGENTARIA BBVA. Situacién global, andlisis econdmico. [En linea]. 2011. [Citado
el 5 de Febrero de 2012]. Disponible en: <http://serviciodeestudios.bbva.com/KETD/fbin/mult/1111_Si
tuacionglobal_tcm346-275670.pdf?ts=21102012>

“ OBSERVATORIO NACIONAL DE LAS TELECOMUNICACIONES Y DE LA SOCIEDAD DE LA INFORMACION. La
Sociedad en Red 2010, Informe Anual. [En linea] 2011. p. 28 — 33 [Citado el 07 mayo de 2012] Disponible en:
<http://www.red.es/media/registrados/2011-07/1311937534349.pdf?aceptacion=808e4bbdef77e01849f5a
09e1b168503>
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en las mejoras en los indicadores laborales, impulsados por los servicios comunales, el
comercio y la industria. Sin embargo, se debe tener en cuenta que ante un mayor
deterioro de la economia mundial, la economia colombiana reduciria su crecimiento.™.

Por otra parte, en Colombia el sector de las TIC ha venido creciendo (incremento del 120%
en el PIB del sector) y ubicandose como una de las 5 actividades econdmicas que mayores
aportes provee a la economia nacional, viéndose reflejado en una participacién en el PIB
nacional del 1,11%, después de la Construccion y el sector Financiero con 1,70% y 1,43%
respectivamente’®.De la misma forma para el afio 2009, los ingresos por parte de las
actividades del sector de las TIC fueron de 2,83 billones de pesos de los cuales el 96%
corresponde a la industria de servicios TIC y el 4% restante a la industria de manufactura
de bienes TIC. También cabe destacar que segun Fedesoft, las ventas de software en
Colombia en el 2008 fueron de 64 millones de délares y adicionalmente se exportd
software por un valor de 25 millones de dolares’.

Por ultimo, es importante resaltar que el sector de Software en Colombia esta
principalmente orientado al mercado interno con un nivel muy bajo de exportaciones con
el agravante que dicho mercado no se encuentra muy desarrollado; por lo cual es
necesario incorporar una estrategia integral en el marco del Plan Nacional de TIC con el fin
de eliminar la tendencia de bajo crecimiento y poco desarrollo de este tipo de servicios
basados en TIC, disminuyendo asi la brecha digital que se ha estado desarrollando.

2.1.2.3 Ambito Econémico en Santander'® Para el afio 2010, Santander presentd un
crecimiento en el PIB departamental del 5,9%, representando el 6,8% del PIB nacional y
una de las tasas de desempleo mas bajas del pais con un 8,82%. Por otra parte, los
sectores con mayor participacion son el sector servicios con un 29,3% y la industria con un
28,3%; le siguen en orden de importancia el comercio con 11%, la construccién con 10,1%,
el transporte con 7,7%, el sector agropecuario con 7,5% y el sector minero con 5,7%.

> BANCO BILVAO VIZAYA ARGENTARIA, BBVA. Situacion Colombia, Analisis econdmico. [En linea]. 2011.
[Citado el 5 de febrero de 2012]. Disponible en: <http://serviciodeestudios.bbva.com/KETD/fbin/mult/1111_
Situacioncolombia_tcm346-277441.pdf?ts=22102012>

' ROZO, Natalia. Sector TIC en Colombia mas alld de las telecomunicaciones, Una propuesta de medicion
econdémica. [En linea] Centro de Investigacion de las Telecomunicaciones, CINTEL. Bogotd 2010. p. 18-23.
[Citado el 08 de mayo de 2012]. Disponible en: <http://issuu.com/minticcdt/docs/el_sector_tic_en_
colombia_1 >

7 CENTRO DE INVESTIGACION Y TELECOMUNICACIONES CINTEC. Estudios sectoriales, Panorama mercado
del sector TIC en Colombia. [En linea] Versién 100. Bogota, 2010. p 7-9. [Citado el 09 de mayo de 2012]
Disponible en: <http://www.interactic.org.co/index.php?page=shop.product_details&flypage=flypage.tpl&p
roduct_id=28&category_id=2&option=com_virtuemart&Itemid=11>

'® COLOMBIA, GOBERNACION DE SANTANDER. Plan Integral Unico PIU 2012-2015, una politica publica para
el goce efectivo de derechos de la poblacidn victima del desplazamiento forzado. [En linea]. Equipo técnico
de actualizacion del PIU departamental. Bucaramanga, 2012. p. 25 -28. [Citado el 09 de mayo de 2012].
Disponible en: <http://www.santander.gov.co/gobernacion_mm/estatica/images/destacados/files/pdd/libr
o_piu_santander_2012_2015.pdf>
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En 2009 las empresas de Informatica y actividades conexas han realizado una inversion en
Actividades Cientificas, Tecnoldgicas y de Innovacion (ACTI) de $85 millones de pesos™,
una cifra muy pequefia en comparacién con la inversion realizada por empresas de otros
sectores. Esto refleja que aln no es suficiente la promocién que se ha hecho en relacién a
la incorporacion y uso de las TIC en los demas sectores productivos; permitiendo ver como
los empresarios alun mantienen aversion al riego y al cambio, lo que se refleja en el bajo
nivel de inversion, el tamafio de las empresas, sus bajos niveles tecnoldgicos y la poca
insercidon en el mercado internacional. Por ultimo, la innovacién es muy reducida en la
forma de administrar la informacién, lo que impacta negativamente en la efectividad de
los procesos productivos, en la calidad de servicios y productos y en la toma de decisiones.

2.1.3 Analisis Social Para este anadlisis se deben estudiar los factores demograficos, el
estilo de vida, el acceso y tendencias de compra del consumidor, con el fin de evaluar el
entorno en el que se compite.

2.1.3.1 Ambito Social internacional® La interaccion y la inclusién de las TIC en la sociedad
ha provocado inmensos cambios en ella y ha contribuido al desarrollo social en areas
como el mejoramiento del sistema educativo, mayor eficiencia en la entrega de servicios
publicos, mejor calidad de servicios de sanidad y mayor eficiencia energética.

En el sector educativo, el internet ha permitido compensar aspectos como el bajo nivel de
capacitacién de los profesores y la falta de material didactico; ademas la educacién a
distancia se ha visto beneficiada por las TIC, pues se ha visto que sus estudiantes tienden a
tener una mayor motivacién por su aprendizaje. Otro sector beneficiado por las TIC ha
sido la administraciéon publica ha recibido una gran contribucién de las TIC, gracias a su
aporte a la dimensién social (mejoras en la calidad del servicio a ciudadanos),
administrativa (simplificacion de procesos y presentacién e informacién) y econdémica
(disminuciéon en el coste de insumos requeridos para la atencién de ciudadanos) del
Estado, asi como en la transparencia en el manejo de la informacién que permite a los
ciudadanos participar en asuntos publicos y acciones del gobierno.

De esta manera, se puede evidenciar que la industria de las TIC esta aportando grandes
beneficios para las diferentes dreas del ambito social de los paises alrededor del mundo,
lo cual impacta positivamente en la demanda de servicios de las empresas de este sector
gue deben enfocar sus esfuerzos en la innovacion y en el desarrollo de nuevas tecnologias
gue ayuden a solucionar problemas de la sociedad.

' DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA. Encuesta de desarrollo e innovacién
tecnoldgica sector servicios — EDITS Il. [En linea]. Bogota, 2012. [Citado el 08 de mayo de 2012]. Disponibles
en: <http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/edit/boletin_EDIT_servicios_2009.pdf>

20 KATZ, Raul. El papel de las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones en el desarrollo econémico
y social. [En linea]. Quito, 2009. [Citado el 08 de mayo de 2012]. Disponible en: <http://www.cmeal.org/do
cuments/tecnologias_ES.pdf>
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2.1.3.2 Ambito Social Nacional El Gobierno colombiano ha disefiado una serie de politicas
para aumentar el impacto positivo de las TIC en la sociedad, pues se observa la
importancia de lograr una mayor penetraciéon de estas en el pueblo colombiano. Una
muestra de este propésito es el Programa de Uso de Medios y Nuevas Tecnologias®* con el
cual se pretende mejorar los procesos pedagdégicos en los colegios para tener un impacto
positivo en la calidad y asegurar el desarrollo de competencias bdsicas, profesionales y
laborales de los estudiantes. Ademads, se ha estructurado el portal educativo “Colombia
Aprende” como un recurso articulador de contenidos educativos, el cual brinda
informacidn, servicios y contenidos de facil acceso y utilizacidon para mejorar las practicas
educativas de las instituciones por medio del uso de las TIC.

Por otra parte, para beneficiar al sector salud, el estado colombiano desarrollé la Ley 1122
de 2007, la cual promueve los servicios de telemedicina en lugares de dificil acceso; la Ley
1164 de 2007 que afirma la pertinencia y competencia del talento humano; implement? el
Sistema Integrado de Informacién de la Proteccion Social (SISPRO), el cual y unifica
diversos sistemas de informacién del sector salud; instaurd el Sistema Obligatorio de
Garantia en Calidad de Salud (SOGB) el cual registra y valida la informacién relacionada a
la prestacién del servicio de salud y el Sistema de Vigilancia en Salud Publica (SIVIGILA)
que permite recopilar, analizar, actualizar y evaluar de forma sistematica la informacién
sobre eventos de salud, para orientar las acciones de prevencién y control en la Salud
publica.

2.1.3.3 Ambito Social en Santander Para examinar el ambito social en el departamento
de Santander se tuvieron en cuenta aspectos como la demografia de la poblacién, la
educacion y las caracteristicas culturales que influyen en los habitos de compra de la
poblacién. Segun la Gobernacién de Santander?, el departamento cuenta con una
poblacién de 2°010.404 habitantes, la cual se incrementa a una tasa del 1,6% anual hasta
2010 y se ha venido concentrando en la zona urbana representando el 73,7%; sin
embargo, el DANE ha proyectado una tendencia de disminucién en la tasa de crecimiento
de la poblacidn para el periodo 2012 a 2013 del 0,476%.

Por otra parte, segun el Observatorio Colombiano de Ciencia y Tecnologia (OCyT)?, en el
2010 en Santander se ofrecieron 634 programas educativos de los cuales 176 estaban
orientados a la ingenieria y tecnologia; en dichos programas se graduaron cerca de 2773
estudiantes. Ademas en el departamento se encontraron 42 grupos de investigacion

2 Op. cit. COLOMBIA, MINISTERIO DE COMUNICACIONES. p. 29 —52.

2 COLOMBIA, GOBERNACION DE SANTANDER. Plan Integral Unico PIU 2012-2015. [En linea]. Bucaramanga,
2011. p.22. [Citado el 10 de mayo de 2012]. Disponible en: <http://www.santander.gov.co/gobernacion_m
m/estatica/images/destacados/files/pdd/libro_piu_santander_2012_2015.pdf>

> OBSERVATORIO COLOMBIANO DE CIENCIA Y TECNOLOGIA OCyT. Indicadores departamentales de ciencia,
tecnologia e innovacion, Santander. [En linea]. Bogotd, 2010. p.11, 12, 14 [Citado el 10 de mayo de 2012].
Disponible en: <http://www.ocyt.org.co/html/boletines/Santander.pdf>. ISBN 978-958-98956-7-2.
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relacionados con el area de tecnologia e innovacién, en los cuales se produjeron 192
articulos cientificos, 22 libros y 105 capitulos bibliogréaficos; se crearon 6 procesos o
técnicas, 3 productos tecnoldgicos, 10 soluciones software y 8 trabajos técnicos.

En cuanto a los habitos de compra de los santandereanos, es notorio que en el entorno
local predomina una cultura de austeridad y ahorro, y que a los consumidores no les atrae
los productos y servicios novedosos, lo que contribuye a que exista una demanda que no
reconoce en el precio factores diferenciadores como calidad, comodidad y servicio;
ademas, hay poca interaccién entre los clientes y las empresas haciendo que en algunas
ocasiones no sean satisfechas todas las necesidades de los consumidores”.

De esta manera, se puede ver que en Santander existen aspectos positivos para el sector
de las TIC como: el nimero de estudiantes graduados en programas de ingenieria y
tecnologia que facilitan la entrada de personal capacitado en TIC a las empresas de la
region; y los grupos de investigacidon existentes que se mantienen generando nuevos
conocimientos y técnicas innovadoras, lo cual ayuda al mejoramiento de los procesos,
productos y servicios de las empresas por medio del uso y apropiacion de las TIC. En
contraparte, los habitos de compra de los ciudadanos son un aspecto negativo para el
sector TIC, ya que éstos dificultan la entrada de productos diferenciadores, que posean
precios mas altos a los existentes en el mercado. Por ultimo, es importante destacar que
una nueva empresa en la regién debe mostrar interés en crear formas de comunicacion
con los clientes para solucionar sus necesidades insatisfechas.

2.1.4 Analisis Tecnolégico Se refiere al entorno tecnoldgico en el que se encuentra la
empresa, el potencial de innovacidn, la madurez de la tecnologia, la informacion y los
medios de comunicacion disponibles.

2.1.4.1 Ambito Tecnolégico Internacional En la actualidad la industria del software
representa la base de las innovaciones tecnoldgicas ya que su alcance e impacto llega
directa o indirectamente a casi la totalidad de las actividades econémicas del mundo,
donde cada pais segun sus caracteristicas y posibilidades, define la ruta favorable para el
desarrollo e implementacion de los productos y servicios de esta industria, incluso se ha
visto que la evolucion, desarrollo e incorporacién de las TIC en cada nacién estan sujetas
al desarrollo econémico del mismo.

Europa como regién segln los datos del Foro Econémico Mundial®®, se mantiene en una
posicion bastante importante en los rankings de disponibilidad de las nuevas tecnologias,
sobretodo en lo que atafie a las infraestructuras para el desarrollo de las mismas,

24 .

Ibid. p. 75.
> WORLD ECONOMIC FORUM. The Global Information Technology Report 2010 — 2011. [En linea]. 2011.
[Citado el 4 de Febrero de 2012]. Disponible en: <http://www3.weforum.org/docs/WEF_GITR_Report_
2011.pdf>.
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ocupando 11 de los primeros 20 lugares de dicho ranking. Es claro que la industria de las
TIC esta en un crecimiento constante pues su evolucién marca y determina el desarrollo
econémico y social futuro, haciendo que las naciones que estan a la cabeza de esta
industria intenten mantenerse siempre a la vanguardia, generando asi una mayor brecha
tecnoldgica existente y menores posibilidades de los paises menos favorecidos. Por otro
lado, en la actualidad el Cloud Computing toma fuerza y la lista de proveedores de
servicios de software, infraestructura y plataforma estan creciendo constantemente junto
con servicios especializados de red como 3tera, FlexiScale, Morph Labs y RigthScale, los
cuales son algunos de los mas conocidos en internet?.

2.1.4.2 Ambito Tecnolégico Nacional Segln el observatorio de ciencia y tecnologia de
COLCIENCIAS?, la inversion en Actividades de Ciencia, Tecnologia e Innovacién pasé de
0,308% a 0,411% y la inversion en Investigacion y Desarrollo, pasé del 0,106% al 0,160%.
En cuanto al sector de software, se observa que el pais quiere fortalecerse en el desarrollo
del sector tecnoldgico en un 70% en los proximos afos, y por esto la Federacion
Colombiana de la Industria del Software y Tecnologias de la Informacién (Fedesoft) y la
Asociacion de Servicios de Informacion de Taipéi (CISA), firmaron un convenio de
cooperacion para la promocion y apertura de mercados entre las empresas de la industria
del software y Tl entre Taiwan (fuerte en el desarrollo de Hardware) y Colombia (fuerte en
el desarrollo de software), aprovechando asi nuevas oportunidades comerciales que
mejoren significativamente la competitividad colombiana?.

2.1.4.3 Ambito tecnolégico en Santander Segun el DNP?, las apuestas del Departamento
en TIC son intensivas en el desarrollo de conocimiento y tienen como principal fortaleza el
capital humano, la calidad académica, cientifica y de investigaciéon del departamento;
ademas maneja una estrategia que busca promover el software, desarrollar las nuevas TIC
y ofrecer herramientas tecnoldgicas a las demds actividades de produccion de la region
gue requieren competir en mercados globales. Por otra parte, el gobierno nacional y
departamental buscan que el acercamiento de todo el conocimiento existente en internet
impacte positivamente en el sistema educativo, al permitir un mayor acceso por parte de
los estudiantes a la informacién.

2 MESA SECTORIAL SOBRE CLOUD COMPUTING. Cloud Computing una perspectiva para Colombia. [En linea]
2010. p.16 [Citado el 05 de febrero de 2012]. Disponible en: <http://www.interactic.com.co/dmdocuments
/clud_computing.pdf>.

> MONTARNA DIAZ, Cindy Johanna. Ciencia y Tecnologia en Colombia. [En linea]. 2012. [Citado el 20 de
septiembre de 2012]. Disponible en: <http://www.elespectador.com/noticias/soyperiodista/articulo-
371567-ciencia-y-tecnologia-colombia>

*® DINERO.COM. Colombia, programado para ser potencia en software. [En linea]. 2012. [Citado el 20 de
septiembre de 2012]. Disponible en: <http://www.dinero.com/negocios/tecnologia/articulo/colombia-
programado-para-potencia-software/158187>

> DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Agenda Interna para la Productividad y la Competitividad,
Documento Regional Santander, Bogota 2007.
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En la actualidad Bucaramanga se destaca por tener una muy buena infraestructura de
telecomunicacién (de hecho fue una de las primeras ciudades en tener internet
inaldmbrico en el pais) y por el desarrollo de Unired, que une a las principales
universidades y centros de investigacion de la ciudad en una red que les permite
compartir bases de datos, recursos de informaciéon y diversos servicios relacionados.
Finalmente, la industria del software se considera un sector con mucho potencial en el
pais y en el departamento, gracias a la disponibilidad de profesionales altamente
capacitados y por la existencia de incubadoras que han promovido el surgimiento de
varias empresas dedicadas a la programacién y a los servicios informaticos, es por esto
gue Santander propone crear un parque tecnoldégico de Innovacién y emprendimiento en
TIC (Parqueties), que fortalezca la investigacién, la innovacion y el emprendimiento en
nuevas tecnologias y que permita construir una plataforma tecnoldgica que soporte su
estrategia de competitividad.

2.1.5 Andlisis Ambiental Dentro del entorno ambiental se deben analizar las
regulaciones existentes en relacién a la proteccion y preservaciéon del medio ambiente
para el desarrollo sostenible, las cuales rigen la actividad operacional de la empresa.

2.1.5.1 Ambito Ambiental Internacional®® El auge por la innovacién, el desarrollo
tecnoldgico y el consumo, han desatado la produccién de miles de dispositivos y partes
electronicas que han generado un conflicto medio ambiental al aumentar
desmedidamente los residuos tecnoldgicos. Esta situacién se torna alarmante pues la
cantidad de desechos electrénicos generados a nivel mundial, ha llevado a cientos de
comunidades de varios paises a trabajar en el reciclaje de basura tecnoldgica sin tener una
regulacién al respecto. De esta manera, dentro del marco del Plan de accién de la
Sociedad de la Informacion y del Conocimiento de América latina y el Caribe (eLAC2015)
se tiene como lineamiento: “Promover el uso de las TIC para la mitigacién del impacto del
cambio climatico y ampliar su uso para la prevencidon, mitigacion y atencién de los
desastres naturales o situaciones de emergencia”, por este motivo, organizaciones
gubernamentales y privadas, estan implementando diversas iniciativas tendientes a
minimizar el impacto del cambio climatico a través de las TIC y gestionar los residuos
electrdnicos y su reciclaje.

2.1.5.2 Ambito Ambiental Nacional®* El Gobierno Nacional, a través del MINTIC y su
programa “Computadores para Educar” (el cual se encarga del componente ambiental del
Plan Vive Digital del MINTIC), el Instituto Federal Suizo de la Prueba e Investigacion en

% COMISION ECONOMICA PARA AMERICA LATINA Y EL CARIBE. Newsletter, eLAC2015. [En linea]. 2011.
[Citado el 28 de junio de 2012]. Disponible en: <http://www.cepal.org/socinfo/noticias/paginas/9/30389/ne
wsletterl4.pdf>

3t COLOMBIA, MINISTERIO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES. Gobierno de
Colombia firma acuerdo con su homodlogo suizo sobre residuos electrénicos. [En linea]. Bogota, 2012.
[Citado el 28 de junio de 2012]. Disponible en: < http://www.mintic.gov.co/index.php/mn-news/1281-
gobierno-de-colombia-firma-acuerdo-con-su-homologo-suizo-sobre-residuos-electronicos>
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Materiales y Tecnologias (EMPA) y el Centro Nacional de Produccién mas Limpia y
Tecnologias Ambientales (CNPMLTA), firmaron un convenio para trabajar conjuntamente
en el desarrollo de proyectos asociados a la gestidon de Residuos de Aparatos Eléctricos y
Electronicos (RAEE), con el fin de reducir el impacto que tienen los RAEE sobre el medio
ambiente, los cuales segun el EMPA alcanzarian en el 2013 entre las 80.000 y 130.000
toneladas de computadores. Dicho convenio tiene como principal objetivo promover el
conocimiento cientifico y tecnoldgico, la creacién de una cultura sobre la gestién y el
aprovechamiento de los RAEE, fomentar la inclusidén del reacondicionamiento y promover
proyecto donde se privilegie la participacion de expertos y pasantes en este tipo de temas.

Adicionalmente, cabe resaltar que otro enfoque en el cual se centra el ambito ambiental
en Colombia es la normatividad y regulacion existente, que rige la operatividad de las
organizaciones pertenecientes al sector TIC, las principales se presentan en la Tabla 2.

Tabla 2. Principal normatividad ambiental vigente

A través del cual se rige la gestién, manejo y disposicion final de los Residuos de Aparatos
Eléctricos y Electrdnicos.

Ley 1252 Bajo los cuales se dictan las disposiciones para la manipulacién y el fin Gltimo de vida de
Decreto 4741 |los residuos peligrosos (componentes de los computadores, cartuchos de impresora, etc.)
Decreto 2811

Decreto MINAE

Por la cual se adoptan los procedimientos a seguir para la sustitucion de los gases
Ley 164 contaminantes generados por los sistemas de refrigeracion empleados para preservar los
equipos de computo.
Por medio de los cuales se dictan los lineamientos generales para llevar a cabo el

D to 3683 . - , . ,

ecreto . Programa de Uso Racional y Eficiente de Energia y demds Formas de Energia No

Resolucion . . . . .
180919 Convencionales (PROURE) al igual que el manejo de Bombillas Ahorradoras (Ldmparas

Fluorescentes Compactas — LFC), con el fin de racionalizar el consumo de energia e
implantar un plan de accidn.

Decreto 2331
2.1.5.3 Ambito Ambiental en Santander®? La sostenibilidad ambiental es una prioridad
para el departamento, es por esto que uno de los objetivos principales es promover el uso
responsable de los bienes y servicios ambientales, el manejo integral del agua, los
parques, el ecoturismo, la proteccion y preservacién de microcuencas, los sistemas
agroforestales, la educacién y la sensibilizacién para la conservacién del sistema de
gestidn ambiental. Por otra parte, en Bucaramanga se busca promover la creacién de la
Secretaria de Ambiente, para liderar programas de sostenibilidad ambiental y eliminar los
sitios criticos de contaminacidon ambiental, dirigiendo la inversion a la solucidon de esta
problematica, mediante la promocion de la investigacion aplicada al manejo del recurso
hidrico, la calidad del aire y el mejoramiento de todos los procesos inherentes. Ademas, se

> ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Plan de desarrollo Bucaramanga. 2012-2015. [En linea]. 2012. p. 120 - 121
[Citado el 20 de septiembre de 2012]. Disponible en: <http://www.larepublica.co/otros_/plandesarrollobuca
ramanga.pdf>
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procura promover el fortalecimiento del comparendo ambiental de la Ley 1259 de 2008,
interactuando con las comunidades, las empresas de servicios publicos, la CDMB, la Policia
Nacional Ambiental y demads instituciones y entes territoriales a través de alianzas publico-
privadas.

2.1.6 Andlisis Legal Dentro del entorno legal se debe analizar la regulacién las
disposiciones legales bajo las cuales la futura empresa debe operar.

2.1.6.1 Ambito Legal internacional® En la actualidad no existe una entidad internacional
gue pueda regir sobre el desarrollo e implementacién de nuevas TIC en todo el mundo;
cada pais tiene sus propias legislaciones respecto a estas tecnologias y cada gobierno
establece leyes segln los factores internos y externos que afectan su economia. La
industria del software no es la excepcidn, por lo cual los derechos de propiedad y marca
varian segln la naturaleza del software que se desarrolle y de la nacién en la cual se
quiera realizar esta proteccion. Por ejemplo, en paises como EE.UU y Canada la legislaciéon
vigente contempla patentes de software.

2.1.6.2 Ambito Legal Nacional En Colombia, los derechos de autor deben ser registrados
en la Direccion Nacional de Derechos de Autor, para garantizar automadticamente su
proteccion a nivel nacional y en los 1653 paises que hacen parte del Convenio de Berna,
por una duracion de 50 o 80 afios dependiendo de la regulacién del pais en cuestién. La
normatividad en Colombia, relativa a los derechos de autor esta definida por35: Decision
351 de la Comunidad Andina de Naciones, Ley 48 de 1975, Ley 23 de 1982, Ley 33 de 1987
Ley 44 de 1993, Ley 545 de 1999, Ley 565 de 2000, Decreto 1360 de 1989, Decreto 460 de
1995, Decreto 162 de 1996 y el Decreto 1070 de 2008. Adicionalmente, en Colombia
existe una reglamentacion y un conjunto de leyes que rigen el desarrollo de productos y
servicios relacionados con las TIC, éstas se presentan a continuacién®®.

% Ley 1273 de 2009 Busca la proteccién de los sistemas de informacién frente a ataques
contra la confidencialidad, integridad y disponibilidad de los datos, y penaliza el acceso

3 ARGENTINA, MINISTERIO DE ECONOMIA Y PRODUCCION. Industria del software. [En linea]. 2007. [Citado
el 04 de febrero de 2012] disponible en: <http://www.funcex.org.br/material/REDEMERCOSUL_BIBLIOGRAFI
A/biblioteca/ESTUDOS_ARGENTINA/ARG_64.pdf>.

** ORGANIZACION MUNDIAL DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL. Partes contratantes > Convenio de Berna. [En
linea]. 2012. [Citado el 06 de mayo de 2012] Disponible en: <http://www.wipo.int/treaties/es/ShowResults.j
sp?lang=es&treaty_id=15>

> UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA. Centro de Informacién de patentes, normatividad relativa al
derecho de autor. [En linea] 2012. [Citado el 06 mayo de 2012] Disponible en: <http://www.dib.unal.edu.co
/cip/propiedadintelectual.html>

® MESA SECTORIAL SOBRE CLOUD COMPUTING. Cloud Computing una perspectiva para Colombia. [En
linea]. 2010, p.16 [Citado el 05 de febrero de 2012] Disponible en:<http://www.interactic.org.co/dmdocume
nts/clud_computing.pdf>.
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abusivo a dichos sistemas, la interceptacidon de datos, el uso de software malicioso, la
violacion de datos personales y la transferencia no consentida de activos.

< Ley 1221 de 2008 Regula y establece una politica publica de fomento del teletrabajo y
provee un marco de seguridad juridica que garantiza el cumplimiento de la legislacion
laboral, proveyendo garantias laborales, sindicales y de seguridad social.

% Ley 1268 de 2008 Dicta las disposiciones generales del “Habeas Data”, desarrollando
el derecho constitucional para el manejo de la informacién contenida en bases de datos
personales, especialmente las financieras, crediticias, comerciales, de servicios y
provenientes de terceros paises.

< Ley 1341 de 2009 Define los conceptos sobre la sociedad de la informacién y la
organizacién de las TIC, formulando las politicas publicas que la regiran, su ordenamiento,
la calidad del servicio, el régimen de competencia, la proteccién al usuario, cobertura y el
uso de redes, facilitando el libre acceso de los habitantes del territorio nacional.

Como se puede observar el ambito legal en el pais es favorable para el sector de las TIC, ya
gue los entes gubernamentales han establecido la normatividad necesaria para la
proteccion de la informacion y los datos de los usuarios; la regulaciéon del manejo de la
informacién personal en bases de datos y los principios de veracidad, circulacion,
interpretacion, seguridad y confidencialidad de ésta; y la definicion de un marco para la
formulacidn de nuevas politicas. Ademas la existencia de leyes que permitan la proteccion
de los derechos de autor, impacta positivamente en la creacidén de productos y servicios
software ya que los desarrolladores pueden proteger sus obras.

2.1.6.3Ambito Legal en Santander’’ El Ministerio de TIC y el Ministerio del Trabajo
firmaron un pacto por el Teletrabajo con la Gobernacidon de Santander y la Alcaldia de
Bucaramanga, con el objeto de socializar las acciones que adelanta el Gobierno para
impulsar el teletrabajo en la regién, bajo la Ley 1221 de 2008, y comprometerse a
implementar estrategias para fomentar dicha modalidad de empleo. Dicha ley busca
promover y regular el Teletrabajo como un instrumento de generacién de empleo y
autoempleo, mediante el uso efectivo de las TIC, permitiendo con esto mejorar la calidad
de vida de los trabajadores santandereanos, promover la productividad de las empresas,
mejorar la innovacién y la movilidad al no ser necesario para los trabajadores desplazarse
a los lugares de trabajo para la ejecucidn de sus funciones.

7 COLOMBIA, MINISTERIO DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LAS COMUNICACIONES. Santander se
une al teletrabajo. [En linea]. Bogotd, 2012. [Citado el 3 de octubre de 2012]. Disponible en:
<http://www.mintic.gov.co/index.php/mn-news/1486-santander-se-une-al-teletrabajo>
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2.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

Para realizar el analisis del microentorno, se utilizé el modelo de las 5 fuerzas de Porter?,
al ser una herramienta util para la comprension analitica de la economia subyacente
dentro de un sector. Porter identificé 5 fuerzas que gobiernan a la competencia de un
mismo sector, las cuales se desarrollan a continuacidn con base en el sector en el que se
desempeiiara la empresa segun el Codigo CIIU.

2.2.1 IDENTIFICACION DEL SECTOR ECONOMICO SEGUN EL CODIGO ClIU:

De acuerdo al sector econdmico al que pertenece la empresa, ésta se ubica en el sector
terciario debido a que su actividad principal se relaciona con la prestacién de servicios de
manejo de la informacién por medio de las TIC; adicionalmente se considera una empresa
de cardcter privado, al provenir el capital de inversion de los recursos propios de los socios
accionistas. Por otra parte, segun la Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de las
actividades econdmicas en su revision 4 adaptada para Colombia*, la empresa
corresponde al cddigo ClIU J631100 cuya descripcidn se presenta en el Tabla 3.

Tabla 3. Descripcién cédigo ClIU
J INFORMACION Y COMUNICACIONES
63 | ACTIVIDADES DE SERVICIOS DE INFORMACION
631 | Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas
6311 Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades relacionadas
Fuente: Elaboracion propia basada en el DANE.

En esta clase se incluye el suministro de servicios de aplicacién de software en linea y se
contempla el suministro de acceso en tiempo compartido a servicios centrales y
actividades de procesamiento, almacenamiento y edicién de datos en linea como la
elaboracién completa de datos facilitados por los clientes, la generacién de informes
especializados a partir de dichos datos y el suministro de servicio de registro de datos*.

2.2.2 Fuerzas de Porter

2.2.2.1 Amenaza de Entrada de Nuevos Competidores En la industria del software, las
barreras de entrada para la creacion de nuevas empresas estan ligadas al grado de
diferenciacién y funcionalidad que posea el software asi como de la complejidad que
tenga el mismo. La complejidad del software que se desarrolle, puede afectar

%% BARWISE, Patrick. Herramientas de marketing: Las 10 estrategias para triunfar. Ediciones Deusto. Harvard
Business School Publishing Corporation. Barcelona, 2007. p. 80. ISBN-13: 978-84-234-2466-5

*> DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA. Direccién de Regulacidén, Planeacion,
Estandarizacién y Normalizacién, Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas, Revision 4 adaptada para Colombia, ClIU Rev. 4 A.C. 2012

“Ibid., p. 379 — 380.
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directamente la necesidad de personal altamente especializado para poder gestionarlo,
mantenerlo o actualizarlo, incrementando la inversién de capital inicial para la entrada de
nuevos competidores. Sin embargo, si la complejidad del software no es alta, las barreras
de entrada se disminuyen significativamente ya que cualquier programador podria
generar nuevas aplicaciones que puedan competir con otros productos, sin la necesidad
de grandes inversiones lo cual hace relativamente facil la entrada de nuevos competidores
enfocados en el mercado de las instituciones educativas.

2.2.2.2 Poder de Negociacidn de los Clientes En Bucaramanga y su drea metropolitana, el
valor de marca de las empresas de software es bajo, ya que los clientes no se preocupan
tanto por esta (como se podra ver mas adelante en la investigacién de mercados) como si
lo hacen por la funcionalidad y diversidad de servicios del producto. Ademads, se observa
una baja propension al cambio de proveedor debido a los altos precios que tiene el
software, al riesgo de adquirir productos que no satisfagan la totalidad de las necesidades
existentes y a los procesos necesarios para la adaptacién a una nueva plataforma.

Por otra parte debido al bajo nivel de diferenciacién en los productos que ofrecen los
actuales proveedores, a la falta de publicidad y promociones que impulsen la adquisicién
de los mismos y a los limitados recursos de la mayoria de clientes, las instituciones
educativas escogen al proveedor que ofrezca los precios mas bajos, aun cuando la calidad
del software no sea la mas deseable.

2.2.2.3 Amenaza de Productos o Servicios Sustitutivos En la regién existen cerca 79
empresas dedicadas a actividades relacionadas con software e internet*!, las cuales
ofrecen una gran diversidad de productos software para el manejo de la informacién en
las instituciones educativas, en su mayoria hechos a la medida y en una menor parte con
productos estandar con funcionalidades mas reducidas que los anteriores. Sin embargo, el
grado de diferenciacién percibido es muy bajo y los precios en comparacién con un
servicio en el modelo de Cloud Computing son muy altos. Adicionalmente se observa que
el cliente no tiene una propensién a sustituir el producto puesto que la implementacién
de un nuevo software incurre en capacitaciones de personal y un periodo de adaptacién y
adecuacién del personal académico y administrativo.

2.2.2.4 Poder de Negociacion de los Proveedores En el mercado actual existen una gran
cantidad de proveedores de hosting, y a medida que pasa el tiempo surgen mas empresas
gue ofrecen servicios del tipo laaS (Infrastructure as a Service), lo cual permite que exista
un portafolio bastante variado de opciones para la implementacién de un sistema de
informacidn en la nube, es decir los proveedores de la futura empresa.

*L CENTRO DE DOCUMENTACION, Camara de comercio de Bucaramanga. Consulta de nimero empresas por
sector econdmico en el drea metropolitana. Bucaramanga, Colombia. Observacion inédita, 03 de Mayo de
2012.
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Adicionalmente cambiar de proveedor no sugiere ser un problema, ya que sdlo se debe
hacer un traslado de la informacidn pertinente del sistema y de la base de datos, que
dependiendo de su tamafio tardaria solo algunos dias en realizarse. Vale aclarar que a
mayor sea la cantidad de informacidon mas tiempo tomaria trasladarla de un proveedor a
otro, sin embargo para que este lapso de tiempo sea significativo, debe existir una base de
datos significativamente grande, es decir, de un tamafio superior a los 9 Gigabytes.

Por otra parte no hay un nivel de diferenciacion en los servicios de los proveedores de
hosting, pero en el caso de los proveedores de laaS como por ejemplo Amazon Web
Services, si existe una gran variedad de opciones de personalizacién que bajo un profundo
analisis pueden mejorar la estabilidad y rendimiento del sistema y reducir los costos de
mantenimiento e implementacidn para la futura empresa. De esta manera se puede ver
gue dependiendo de la opcién de proveedor que se elija sea hosting o laaS este puede
tener mds o menos poder de negociacion frente a la empresa.

2.2.2.5 Rivalidad Entre Competidores En Bucaramanga y su drea metropolitana existe
una gran concentraciéon de empresas dedicadas a la creacidn de software para todo tipo
de organizaciones, entre ellas las instituciones educativas. Entre dichas empresas se
pueden destacar: GTByte, Guane sistemas inteligentes, ISIS, Conexion Educativa, Kosmos y
Avansys, (las cuales se estudiaran en el andlisis de la oferta del Estudio de Mercado).
Dichas empresas ofrecen software a la medida y plataformas estandar a las instituciones
educativas, sin embargo no funcionan bajo la modalidad de Cloud Computing y no
cuentan con productos muy diferenciados entre si.

También cabe resaltar que en el mercado del software para las instituciones educativas no
se observa un dominio mayoritario por parte de alguna de las empresas mencionadas y
tampoco hay asociaciones estratégicas ni comerciales entre éstas. Por otra parte, en
cuanto al precio, los competidores existentes apuestan al modelo de venta de software
como producto, lo que conlleva a elevadas inversiones por parte de los clientes, algunas
de hasta cientos de millones de pesos para adquirir sus sistemas de informacion,
dificultando el acceso a estos productos en las instituciones mas pequefias o de menores
recursos.
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ESTUDIO DE MERCADO

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1 ANALISIS DE LA OFERTA

Para lograr el éxito y el posicionamiento en el mercado, toda nueva propuesta empresarial
debe tener en cuenta los aspectos mas relevantes de sus competidores como los servicios
sustitutos, su politica de precios, sus estrategias de comercializacion y demas factores
concernientes a su actividad.

3.1.1 Competencia Directa A nivel nacional se encuentran tres empresas que ofrecen
servicios para la gestion de la informacién en instituciones académicas por medio de
Cloud Computing, sin embargo se encuentran enfocadas en otras ciudades del pais y no
han entrado a la zona de Bucaramanga y su area metropolitana. Dichas empresas son:

+ Phidias Software® Empresa Colombiana fundada en el 2004, dedicada al desarrollo de
aplicaciones web orientadas a la educacién. Esta empresa cuenta con un equipo
especializado y con gran experiencia en la administracion de contenido y aplicacién de
tecnologias de la informacién para el sector académico. La empresa ha tenido gran
acogida a nivel nacional e internacional en paises como Espafia, Italia, Panama y Colombia
con presencia directa en las ciudades de Bogotd, Cali, Cartagena, Madrid, Ciudad de
Panamd y Roma. Como principal desventaja para la comercializacién de sus productos y
servicios en Bucaramanga se encuentra la falta de puntos de venta en dicha ciudad.

« Nucleo Software®® Es una empresa dedicada a la prestacion de servicios y soluciones
web para el sector educativo a nivel nacional e internacional. Se especializa en el
desarrollo de productos software en ambientes web para la gestion de procesos en
colegios, escuelas e instituciones de educacién para el trabajo. Cuenta con mas de 6 afios
de experiencia en la construccién de la plataforma Ciudad Educativa y atiende a mas de
170.000 usuarios en cerca de 350 centros educativos.

Actualmente cuenta con un equipo de 4 analistas y desarrolladores de aplicaciones a
tiempo completo, 2 gerentes responsables del crecimiento tecnoldgico y la administracion
general y 2 analistas de soporte técnico especializado. Esta empresa posee oficinas de
venta directa en Tunja, Popayan, Ibagué, Cali y Rionegro mientras que en Bucaramanga
cuenta con la empresa Corporacién Andares como intermediario para la distribucién de
sus productos.

*2 PHIDIAS SOFTWARE SL. Nosotros, expertos en tecnologias de la informacion aplicadas a la educacion. [En
linea]. 2012 [Citado el 26 de abril de 2012]. Disponible en: <http://www.phidias.co/nosotros/>

** NUCLEO SOFTWARE LTDA. ¢Qué es ciudad educativa? [En linea]. 2012. [Citado el 26 de abril de 2012].
Disponible en: <http://www.ciudadeducativa.com/cms/>
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En el Cuadro 1 se presentan los principales productos que ofrecen las tres empresas
anteriormente mencionadas junto a los precios a los que ofrecen sus servicios. Los precios
presentados en la tabla son precios promedios, debido a que estos proveedores varian el
monto mensual de sus cotizaciones segin el numero de estudiantes y niumero de sedes
gue posea la institucidn educativa.

Productos
o Servicios

Sustitutos

en linea, impresidn de boletines y reportes. Controla Cuota inicial:
Plataforma . .

Seahie cobr,os y Pagos, 'e,stados f{nanC|eros,lcartera y pagps $ 1.150.000 -
en linea. También permite el envio de mensajes $ 2.970.000
entre usuarios, asi como el envio de comunicados a Mensualidad:
grupos de estudiantes, profesores o padres de $ 680.000 -
familia. S 1.650.000
Es una plataforma académica para la administracion
de las instituciones educativas que se adapta a las Dependiendo el
metodologias de evaluacion del decreto 1290 y @ tamafio del colegio
diversos modelos educativos. Permite el registro de

Ciudad notas., control de asistencia, ge?e.racién de informes, Cuota inicial:

Educativa boletines, certificados y estadisticas, acceso web a $950.000 -
estudiantes, padres de familia, tutores o acudientes, $1.985.000
docentes y administrativos. Brinda la posibilidad de Mensualidad:
recurrir a material didactico para apoyar a los $497.000 -
docentes y estudiantes, permite la administracion de $ 1.050.000

Cuadro 1. Productos ofrecidos por los competidores directos

Caracteristicas

Es un sistema integrado para la gestion
administrativa y académica de colegios, permite la
administracion de cursos, notas, tareas, examenes

Dependiendo el
tamafio del colegio

encuestas, eventos y noticias

3.1.2 Productos y/o servicios sustitutos Existen varias empresas que no utilizan el
modelo de negocios de Cloud Computing, presentes a nivel nacional que ofrecen software
a la medida y estandar para la gestién de informacion de los colegios, entre la mas
importantes se encuentran: Sysmaya, SeeD, Aborigen Colombia y Laprog software, los
cuales se encuentran hace varios afios en el mercado enfocdndose en mayor parte al
desarrollo de paginas web y software a la medida. Otras empresas existentes a nivel local
son: GTBYTE, Guane sistemas inteligentes y Avansys, las cuales se dedican al desarrollo de
software a la medida para todo tipo de organizaciones. Por otra parte, existen
proveedores de software especializados Unicamente en productos para instituciones
educativas como Conexién educativa y Multimedios educativos y empresariales.
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« Sysmaya® Fundada en Duitama, Boyaca con mas de 10 afios de experiencia, disefia
paginas web, software para inventarios y para colegios. Maneja precios muy bajos de pago
anual, sin embargo su presencia es Unicamente en Duitama por lo cual dificulta el
contacto directo en la ciudad de Bucaramanga.

+ SeeD* Esta empresa opera en Colombiay EE.UU, y se dedica al desarrollo de software
para la web, hosting, administraciéon de contenidos y software a la medida. Ademas posee
una gran variedad de clientes, como colegios, concesionarias y agencias inmobiliarias. Un
punto en contra de este proveedor es su forma de contacto con los clientes pues su
actividad comercial se realiza a través de internet y no por medio directo, dificultando asi
la comercializacidn de sus servicios pues solo cuentan con presencia directa en Bogota.

% Laprog software*® Empresa fundada en el 2003, dedicada al desarrollo de tecnologia
educativa, en especial a la creacidon de propuestas en red como portales educativos
integrados para instituciones, ademas de portales web, servicios como intranet, disefio
web, hosting y la creacién de Destudio.com, un portal educativo para la agrupacion de
profesores y estudiantes alrededor del uso de las TIC's en el aula. Finalmente, desarrollé
el primer software de distribucién masiva creado en el pais, Nautilius, con el que inaugura
su linea de desarrollo de productos TIC de consumo masivo.

« GTBYTEY Esuna empresa con mas de 10 afios en el mercado que disefia, programay
desarrolla aplicaciones web y multimedia, ademds de brindar asesoria en el montaje y
administracion de la plataforma MOODLE. Se centra en productos para manejo contable,
inventarios, cartera, administracién académica y ndminas. Este proveedor es uno de los
mas posicionados a nivel de los colegios del area metropolitana de Bucaramanga debido al
disefio y caracter dindmico de sus aplicaciones. La principal caracteristica de este
proveedor es que no se centra en software para instituciones educativas sino en el
desarrollo de aplicaciones a la medida para empresas de dmbito comercial.

« AVANSYS*® Empresa ubicada en Bucaramanga, especializada en proveer soluciones
integrales a todos los sectores del comercio, la industria y la salud. Sus productos y
servicios son desarrollados de manera estandar y en algunas ocasiones a la medida, su
principal desventaja es la falta de aplicaciones web, ya que su software sélo permite el

* SYSMAYA. Disefio de Software & Aplicaciones web. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de 2012].
Disponible en: <http://www.sysmaya.net/>

*> SEED EXPERTOS EN DRUPAL. Nosotros. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de 2012]. Disponible en:
<http://www.seed.com.co/acerca-de-seed>

*® LAPROG SOFTWARE. Laprog, Quienes somos. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de 2012]. Disponible
en: <http://www.laprogsoftware.com>

" GTBYTE. Responsabilidad, seriedad y atencion, Sobre nosotros. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de
2012]. Disponible en: <http://www.gtbyte.net/>

8 AVANCES SOFTWARE. Software a su medida, Empresa. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de 2012].
Disponible: <http://www.avansys.com.co/politicas.htm>
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manejo a nivel interno de la informacidn y no puede manejarse a través de internet.

+ Conexién Educativa® Empresa ubicada en Bucaramanga dedicada al desarrollo de
portales educativos, para mejorar la calidad de los procesos escolares, reduciendo costos
y optimizando recursos.

< Guane sistemas inteligentes50 Empresa ubicada en Floridablanca, especializada en el
disefo y desarrollo de sistemas informaticos a la medida en ambientes web, para la
integracion y aplicacion de la tecnologia.

« Multimedios educativos y empresariales (ME)>* Empresa dedicada al desarrollo y
soporte de soluciones software a la medida para organizaciones e instituciones
educativas, asi como el suministro y mantenimiento de software operativo.

0

+ KOSMOS>? Fundada en Bucaramanga en el afio 2008, desarrollé la Plataforma
educativa virtual Kosmos. Adicionalmente, disefia sitios web adaptados a las necesidades
especificas de sus clientes, procurando un disefio Unico para cada cliente.

Finalmente, se investigd sobre los principales productos y servicios sustitutos que se
encontraron actualmente en el mercado; éstos se presentan en el Cuadro 2. Los precios se
omitieron debido a que en la mayoria de ocasiones se utiliza el software hecho a la
medida, el cual varia en su precio segun las especificaciones de los clientes. Por otra parte
el costo de las plataformas y servicios que se muestran a continuaciéon también dependen
de las modificaciones y el nivel de personalizacion que solicite el cliente.

Cuadro 2. Descripcién de productos y servicios sustitutos
Productos o

Servicios Proveedor Caracteristicas

Sustitutos
Software a la SeeD

medida . , , - .

Laprog Este tipo de software varia segin los requerimientos exigidos por la

(el nombre software L .
varfa segdn la institucion y las capacidades del proveedor.

R g” GTBYTE

institucion)

> CONEXION EDUCATIVA. Soluciones Informéticas para la educacidn, la empresa. [En linea]. 2011 [Citado el
26 de abril de 2012]. Disponible: <http://www.cxeducativa.com>

0 GUANE SISTEMAS INTELIGENTES. Guane educativo. [En linea]. 2011. [Citado el 26 de abril de 2012].
Disponible en: <http://www.siguane.com>

> MULTIMEDIOS EDUCATIVOS Y EMPRESARIALES. Condzcanos, ¢ Quiénes Somos? [En Linea]. 2010. [Citado el
26 de abril de 2012]. Disponible en: <http://www.multimedioseducativos.com/defaultmulti.htm>

>2 PLATAFORMA KOSMOS. Bienvenidos. [En linea]. 2011 [Citado el 26 de abril de 2012]. Disponible en:
<http://www.kosmosweb.org/kosmos-plataforma/>
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Productos o
Servicios

Proveedor

estupio be MERcADO [N

Caracteristicas

Sustitutos

Aplicacion web para la administracion eficaz de instituciones educativas;
permite realizar matricula en linea, calificacion de alumnos, generacion de

EduColombia Sysmaya recibos de pago, manejo de inventario del colegio, carnetizacion de
alumnos, registro del observador del alumno, certificados finales,
generacion de paz y salvos e impresion de boletines y estadisticas.
Solucién para el manejo administrativo y académico de las actividades de

Manager AVASYS colegios, escuelas y jardines infantiles. Controla el pago de pensiones y
School agiliza la busqueda de informacién académica de alumnos, docentes,
padres de familia y conductores.
Herramienta que permite a una comunidad educativa interactuar con los
servicios académicos segun su rol de usuario. Permite la gestion y
Portal Conexion visualizacion de boletines, cuadros de honor, cronograma de actividades,
educativo educativa agenda escolar, circulares entre otros. Organiza horarios, cursos y
estudiantes por grupo, fechas de evaluaciones, boletines y todo lo
concerniente a la gestion docente.
Guane Solucién que maneja el proceso académico de los colegios, basado en las
Guane . leyes y normas del MEN. Ofrece creaciéon y disefio de pdginas web,
educativo iniles;cizrenniis administracion de hosting, mensajeria, aula virtual, implementacion del
sistema académico y financiero.
Infol ME, Aplicacion para el manejo del registro académico en colegios. Asume el
ntologros Multimedios | decreto 1290, la resolucion 166 y SIMAT entre otras.
Plataforma que permite la gestidon de foros, notas y asistencia. Permite el
Plataforma . . e L
Kosmos KOSMOS manejo de calendario académico y posee aplicaciones como calculadora,

mapa de Colombia, ejemplos de fisica y lectura y juegos educativos.

3.1.3 Productos y/o servicios complementarios Entre

los productos y servicios

complementarios se pueden encontrar empresas que ofrecen el disefio, desarrollo e
implementacién de pdaginas web, plataformas de e-learning y plataformas sociales para
colegios. En el Cuadro 3 se muestra algunos de los servicios complementarios existentes.

Cuadro 3. Servicios complementarios

Productos o
Servicios

Sustitutos

Proveedor

Caracteristicas

Realiza el disefio de paginas web con todos los requerimientos exigidos por el
EduColombia = Sysmaya  cliente, garantizan alto posicionamiento en motores de busqueda y brindan
el servicio de hosting para la pagina web.
Es un portal educativo para colegios que se configura e implemente a través
Portales Laprog de la herramienta Joomla, ofreciendo servicio de disefio web, hosting e
Educativos software | intranet, adicionalmente se ofrece el servicio de internet sano de la empresa
Destudio.com
PierEED Es una aplisacié.n web que ‘agrupa .a la comunidad de insti'fuciones de
Seven GTBYTE prescolar, primaria y secundaria, permite buscar y consultar colegios con toda
su informacion detallada y aplicaciones administrativas.
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3.1.4 Proyeccion de la oferta Para la realizacidn de la proyeccion de la oferta se tuvo en
cuenta el nUumero de empresas competidoras dedicadas al desarrollo de software y al
disefio de paginas web, existentes en el drea metropolitana de Bucaramanga, que
corresponden a los cédigos CIIU> presentados en la Tabla 4, de acuerdo a la informacién
suministrada por la Cdmara de Comercio de Bucaramanga™".

Tabla 4. Empresas competidoras existentes

Cédigo CIIU

K722001 Servicios de programas de computo 8
K722002 Disefio de paginas web 5

13

Fuente: Elaboraciéon propia basada en la informacion de la Cdmara de Comercio de Bucaramanga.

Adicionalmente, teniendo en cuenta el nimero de empresas existentes, se tomé como
base el Producto Interno Bruto (PIB) del sector de las TIC para Colombia el cual
corresponde al 7,0%°, para mostrar el crecimiento anual esperado de las empresas
competidoras para los siguientes cinco anos, el cual se muestra en la Tabla 5. Adema3s, se
observa que el crecimiento anual de las empresas competidoras en el drea metropolitana
de Bucaramanga es lento, siendo este aproximadamente de una institucién por afio, lo
cual es un aspecto positivo para la empresa, pues representa una menor probabilidad de
entrada de nuevos competidores, y por ende, una menor pérdida de cuota de mercado.

Tabla 5. Proyeccidn de la Oferta
Afio Numero de empresas
13
14
15
16
17

=13

u b WN P

3.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.2.1 Descripcion del mercado potencial El mercado al cual se enfocard la futura
empresa es el de los consumidores empresariales, mas exactamente las instituciones
educativas formales con el fin de ofrecerles servicios de software para realizar actividades

>> DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA, Direccién de Regulacién, Planeacion,
Estandarizaciéon y Normalizacién, Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas ,Revision 3.1 adaptada para Colombia, ClIU Rev. 3.1 A.C. 2007

>* CENTRO DE DOCUMENTACION, Camara de comercio de Bucaramanga. Consulta de nimero empresas por
sector econdmico en el area metropolitana. Bucaramanga. Observacion inédita, 03 de Mayo de 2012.

>> DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA. Producto Interno bruto, cuarto trimestre
de 2011 - base 2005. [En linea]. Bogota, 2012. Boletin de prensa N28. [Citado el 05 de mayo de 2012] p.33.
Disponible en: <http://www.dane.gov.co/files/investigaciones/boletines/pib/bolet_PIB_IVtrim11.pdf>
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internas de la organizacion como lo son en este caso las administrativas y académicas. En
la Tabla 6 se presenta el codigo CIIU?®, correspondiente a dichas instituciones.

Tabla 6. Clasificacidn ClIU de los clientes potenciales
P EDUCACION
85  EDUCACION
853 | Establecimientos que combinan diferentes niveles de Educacién
8530 | Establecimientos que combinan diferentes niveles de Educacion
Fuente: Elaboracién propia, basada en el DANE.

El mercado potencial se encuentra ubicado en la ciudad de Bucaramanga y los municipios
aledafios de Floridablanca, Piedecuesta y Girdn que conforman su drea metropolitana, en
el departamento de Santander, Colombia. En dicha zona existen 465”7 instituciones
educativas formales, las cuales prestan sus servicios a 221.528 estudiantes. El tamafio y el
poder adquisitivo de las instituciones varian dependiendo el nimero de estudiantes y el
valor de la matricula y pensién que manejan.

3.2.2 Segmentacion del mercado Para realizar la segmentaciéon del mercado se tuvo en
cuenta la ubicacién geogréfica, en este caso el municipio, y el tipo de sector al cual
pertenece la institucidn, ya sea oficial o no oficial. En la Tabla 7 se presenta la distribucion
de los colegios del area metropolitana de Bucaramanga segun dichos factores.

Tabla 7. Establecimientos por ubicaciéon y sector educativo

Bucaramanga 55 198
Floridablanca 16 92
Piedecuesta 17 37

Girén 15 35

Fuente: MEN, sistema de informacién nacional de educacién basica (SINEB), 2009.

3.2.3 Seleccion del Mercado Meta El servicio se desea ofrecer a las instituciones
educativas de preescolar, basica primaria, basica secundaria y media vocacional del sector
no oficial debido a la complejidad existente en la prestacién de servicios en los
establecimientos oficiales, lo anterior puede verse en la Ley 1150 de 2007, la cual regula la
adquisicion de servicios en las instituciones de cardcter oficial. Los tramites que se
estipulan en dicha ley para realizar la contratacion publica son dispendiosos como puede
observase en el numeral 2 del articulo 22 de dicha ley: “...Para la adquisicién de estos
bienes y servicios las entidades deberan, siempre que el reglamento asi lo senale, hacer

>® DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO NACIONAL DE ESTADISTICA, Direccién de Regulacidon, Planeacion,
Estandarizaciéon y Normalizacién, Clasificacién Industrial Internacional Uniforme de todas las actividades
econdmicas ,Revision 4 adaptada para Colombia, ClIU Rev. 4 A.C. 2012

> COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL, Estadisticas de educacién basica y media:
Establecimientos por sector. Directorio Unico de Establecimientos educativos., 2010. [consultado el 12 de
febrero de 2012]. Disponible en: <http://menweb.mineducacion.gov.co/seguimiento/estadisticas/>.
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uso de procedimientos de subasta inversa o de instrumentos de compra por catdlogo
derivados de la celebracién de acuerdos marco de precios o de procedimientos de
adquisicion en bolsas de productos;...”*®

Estos tramites de contratacién y las demoras en la realizacién de los pagos por parte de
este tipo de instituciones, pueden generar un efecto adverso en una empresa emergente
gue requiere una rapida captacién del mercado, ya que prolongan el recaudo de ingresos
suficientes para su sostenimiento financiero en los primeros afos de funcionamiento. Es
por esta razén, que a pesar de que las instituciones oficiales cuentan con un mayor
numero de estudiantes, se opta por el segmento de las instituciones no oficiales, puesto
gue las condiciones de mercado de este segmento estan mas acordes con los objetivos de
la empresa y por otra parte el nimero de establecimientos educativos privados es mucho
mayor al de los establecimientos del estado, permitiendo la masificacién del servicio y la
cobertura esperada por los socios.

Con base al segmento de mercado seleccionado y debido a la falta de informacién de
fuentes secundarias de tipo gubernamental y comercial, se realizaran los respectivos
instrumentos de andlisis como encuestas y entrevistas a los directivos y demds personal
administrativo de las instituciones educativas que conforman dicho segmento. Una vez
aplicadas, se recopilaran los datos necesarios para realizar una segmentacion adicional
basada en dos variables principales: el valor de la pension mensual y el nimero de
estudiantes activos en el establecimiento, con el fin de poder calcular los porcentajes de
aceptacion del servicio en cada una de las divisiones propuestas.

3.3 DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION DE MERCADOS

3.3.1 Definicion del problema de investigacion de mercados El problema objeto de
analisis en el presente proyecto consiste en determinar las preferencias, intenciones y
capacidades de compra de las instituciones educativas en la ciudad de Bucaramanga y su
area metropolitana con respecto a nuevos servicios de software para la gestién de la
informacién y la comunicacién, con el fin de evaluar la factibilidad de crear una empresa
gue reuna las caracteristicas deseadas por dicha poblacién.

3.3.2 Objetivos de la Investigacion de mercados

% Establecer el porcentaje de instituciones educativas que poseen un sistema de
informacién orientado a los procesos académicos, formativos e institucionales y los
principales servicios con los que cuentan actualmente.

% Conocer el porcentaje de instituciones educativas que utilizan sus sistemas de
informacién como herramienta para la integracién de la familia en el proceso formativo

>® COLOMBIA, CONGRESO DE LA REPUBLICA. Ley 1150 de Julio 16 de 2007. Bogotd, 2007.
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de los estudiantes y la metodologia que emplean para llevar a cabo dicho proceso.

< Determinar cuales son los atributos del servicio que incentivan su compra y establecer
el atributo de mayor relevancia para el cliente al momento de adquirir el nuevo servicio
gue se desea ofrecer.

% Identificar que empresas satisfacen las necesidades de software para la gestién de la
informacién de las instituciones educativas de Bucaramanga y su drea metropolitana.

% Conocer el nivel de aceptacién y satisfaccion actual de los clientes frente a los
competidores e identificar sus principales fortalezas y debilidades.

< Determinar que porcentaje del mercado objetivo estaria dispuesto a adquirir el servicio
gue se desea ofrecer y sus principales caracteristicas.

< ldentificar los principales servicios sujetos a las preferencias de las instituciones
educativas que sirvan como herramientas de apoyo a sus procesos académicos.

% Establecer el precio estimado que estaria dispuesto a pagar el cliente por el servicio, asi
como la modalidad de pago que mejor se acomode a sus necesidades.

% Determinar de forma estratégica el modelo de distribuciéon, promocién y publicidad
que adoptard la empresa para ofrecer el servicio.

)
*

)
*

3.3.3 Elaboraciéon de un método para resolver el problema En esta etapa del estudio se
utiliz6 como metodologia el planteamiento de una serie de preguntas de investigacién
que abarcaron los componentes u objetivos especificos del problema anteriormente
mencionado, con el fin de analizar la informacidn requerida para la toma de decisiones.
Dichas preguntas se presentan en el ANEXO 1.

3.3.4 Elaboracion del diseiio de la investigacion En esta etapa se utilizé una investigacion
concluyente de tipo descriptivo por medio de un disefio transversal simple, ya que facilita
un analisis de datos cuantitativos mas profundo debido a que posee una estructura
definida, permite el manejo de muestras representativas, define claramente Ia
informacién necesaria, genera resultados Utiles para la toma de decisiones y evaluacién de
planes de accidon, permite describir las caracteristicas del mercado objetivo, el
comportamiento del consumidor y de la competencia y predecir las futuras fluctuaciones
del mercado. Para la realizacién del diseno de la investigacién se tomd como base la
metodologia propuesta por Malhotra?, la cual consta de los siguientes ocho pasos.

3.3.4.1Definicion de la informacién necesaria Para la realizacion de este proyecto se hizo
necesaria la recopilacion de informacién precisa y confiable que permitié conocer
aspectos importantes del mercado descrito anteriormente en los objetivos de Ia
investigacion. En el desarrollo de la investigacion se utilizaron tanto fuentes primarias
como fuentes de informacién secundarias. Las fuentes primarias, fueron la entrevista a
profundidad con Doris Sarmiento de Gamboa, rectora de la instituciéon educativa

> MALHOTRA, Naresh K. Investigacion de mercados: un enfoque aplicado. 4ed. México. PEARSON. 2004.
p.71-366. ISBN: 970-26-0491-5
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Fundacion Colegio UIS y las encuestas realizadas a los directivos, personal administrativa y
docente de las instituciones educativas de la ciudad de Bucaramanga y el area
metropolitana. En cuanto a las fuentes secundarias, se utilizaron principalmente bases de
datos comerciales, paginas web de competidores y fuentes gubernamentales, las cuales se
presentaran mas detalladamente en el apartado 3.3.4.2.

En el ANEXO 2 se presenta la informacidn requerida para llevar a cabo la investigacién y
las respectivas fuentes de las cuales se extrajo. Toda la informacién mencionada en dicho
anexo se recopild con el fin de evaluar si existe en el mercado la oportunidad de ofrecer el
servicio que se pretende desarrollar en el presente trabajo de grado.

3.3.4.2 Analisis de datos secundarios Para los efectos del desarrollo de la investigacidn
se utilizaron fuentes de datos secundarios externas como base para la recoleccion vy
analisis de datos primarios.

En primer lugar se tuvieron en cuenta fuentes secundarias de tipo gubernamental como:

< El Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), del cual se tomaron
los informes relacionados con los indicadores basicos de tecnologias de la informacion
y la comunicacion del afio 2010 y la medicién de las TIC.

% El Ministerio de Educacion Nacional (MEN), del cual se tuvieron en cuenta los informes
relacionados con las estadisticas de educacién bdsica y media acerca de los
establecimientos por sector y la sintesis de los aportes del Plan Decenal al didlogo
sobre evaluacién de aprendizajes.

< El Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (MINTIC), en lo
referente al Plan Nacional de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones y el
boletin trimestral de las TIC.

)
*

En segundo lugar se tuvieron en cuenta fuentes secundarias de tipo académico como:

< Articulos cientificos de la Revista Iberoamericana de la Educacidn, relacionados con la
educacion de calidad, la comunicacion entre la familia, los centros educativos, etc.

% Trabajos de grado afines.

En tercer lugar se tuvieron en cuenta fuentes secundarias de tipo comercial como:

% Noticias relacionados con la situacién actual de las TIC en Colombia, en sitios web como
www.interactic.com.co.

% Paginas web de empresas competidoras en el sector de las TIC.

% Directorio online de las instituciones educativas de la ciudad de Bucaramanga y su area
metropolitana, entre otros.

Estas fuentes sirvieron para enfocar el contexto del problema, establecer una

segmentacion apropiada del mercado e identificar diversos factores y variables propios de
la oferta y la demanda del sector.
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3.3.4.3Investigacion exploratoria Se realizd una investigacion exploratoria de tipo directo,
en la que se reveld el propdsito del proyecto al encuestado con el fin de que tuviera un
mayor entendimiento de la metodologia empleada. Para esto se realizd una entrevista
exhaustiva a Doris Sarmiento de Gamboa, Rectora de la Fundacién Colegio UIS, el dia
lunes 28 de noviembre de 2011 a las 10:00 a.m. con una duracidn aproximada de una hora
y media. La estructura del cuestionario realizado durante la entrevista se encuentra en el
ANEXO 3, dicha estructura sirvié Unicamente como guia para determinar los puntos mas
relevantes que se querian conocer.

La realizacion de esta entrevista sirvio como base para esclarecer el problema objeto de
estudio en esta investigacion, tener fundamentos sélidos para el disefio y redaccion del
cuestionario que se aplicéd posteriormente en las encuestas realizadas y ver la viabilidad
del proyecto desde el punto de vista de un experto en el tema de la educaciéon y
formacién de los estudiantes de la ciudad de Bucaramanga y su drea metropolitana. En el
ANEXO 4 se presentan las conclusiones obtenidas de la entrevista realizada.

3.3.4.4Método para la recopilacién de la informacidn En esta etapa se utilizé el método
de Encuesta Personal Asistida por Computador (EPAC) para la recopilacién de los datos a
través de un cuestionario que se aplicd a los directivos o administrativos de las
instituciones educativas privadas, en el que se le plantearon una serie de preguntas
estructuradas y con un orden pre-establecido, con respecto a sus actitudes,
conocimientos y motivaciones con el fin de obtener la informacidn necesaria planteada en
el apartado 3.3.4.1, como su deseo de compra del servicio y su poder adquisitivo.

Se escogid este método debido a que su naturaleza interactiva motiva al encuestado a
responder preguntas mas complejas y variadas y a comprometerse a responder la
totalidad de las preguntas suministradas durante el cuestionario, facilita la interaccién
entre el entrevistado y el entrevistador, ofrece ayudas audiovisuales como vistas previas
de la interfaz del prototipo, facilita la modificacion del cuestionario, la recopilacién y
tabulacién de una mayor cantidad de datos y reduce los costos de impresiones y copias.

3.3.4.5Procedimientos de medicion y escalas Para esta etapa se utilizd en primer lugar la
escala nominal con el fin de identificar y clasificar a los encuestados, los atributos del
servicio y otras caracteristicas. En segundo lugar se utilizé la escala de intervalos que
permitio calificar los servicios individualmente segln una escala especifica, para comparar
la magnitud de la evaluacidon hecha a cada servicio, permitiendo conocer las opiniones y
actitudes del encuestado. Por ultimo se utilizd la técnica de escala no comparativa que
permitio evaluar de forma independiente cada objeto al no compararlo con otro objeto ni
con un estandar especifico. Dentro de esta técnica se utilizé la escala de medicién por
reactivos de Likert en la cual se le dio a los encuestados una escala con una breve
descripcién asociada a cada categoria a evaluar, esto con el fin de evaluar el grado de
acuerdo o desacuerdo del enunciado acerca del objeto que se evaluaba.
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3.3.4.6 Redaccién del cuestionario En esta etapa del estudio se elabord la estructura del
cuestionario que fue aplicado en las encuestas personales asistidas por computador
(EPAC), el cual se compone de 36 preguntas especificas. Estas preguntas permiten
recopilar la informacién necesaria para el analisis del problema objeto de estudio en la
investigacion de mercados y el tipo de pregunta elegido para cada una de ellas se describe
en el ANEXO 5.Una vez definida la estructura del cuestionario, se realizé la programacion
del mismo con el programa Microsoft EXCEL con ayuda del lenguaje Visual Basic, con el fin
de poder aplicar las encuestas bajo el método EPAC. En el ANEXO 6 pueden observarse
algunas vistas del cuestionario final que se aplicé a los encuestados.

Después de haberse programado el cuestionario, se realizd una prueba piloto con el fin de
mejorarlo al identificar y eliminar problemas potenciales; en esta prueba piloto se probd
el contenido de las preguntas, la redaccién, la secuencia, la forma, la distribucién vy la
dificultad de las preguntas e instrucciones. Dicha prueba fue aplicada en entrevista
personal a Doris Sarmiento de Gamboa, Rectora de la Fundacién Colegio UIS y a Yohanna
Quintero Guerrero, directora de comunicaciones del Colegio San Pedro Claver, cuyas
entrevistas fueron grabadas con el fin de analizar sus comentarios, reacciones y posibles
problemas que encontraron al contestar el cuestionario. Posteriormente a dicho analisis
se efectuaron correcciones respecto a la redaccién y la secuencia de las preguntas
obteniendo como resultado la estructura final del cuestionario presentada en el ANEXO 7.

3.3.4.7 Muestreo y tamafio de la muestra El proceso de disefio del muestreo que se siguio
en la realizacion de este trabajo se compone de las siguientes cuatro etapas.

< Definir la poblacion objetivo Para definir la poblacion objetivo se establecid el
elemento, la unidad de muestreo, la extensién y el tiempo que para el presente
trabajo se definen de la siguiente manera:
Elementos: Directivos, personal administrativo y docentes.
Unidades de muestreo: Instituciones formales de educacion preescolar, primaria y
secundaria de caracter no oficial.
Extensidn: Bucaramanga y su area metropolitana.
Tiempo: Segundo semestre de 2011

< Determinar el marco de muestreo Para este estudio se tomdé como marco de
muestreo, los directorios virtuales de colegios de Bucaramanga, Floridablanca, Girén y
Piedecuesta disponibles online en la herramienta del MEN, “Buscando Colegio”®,
donde se pueden encontrar dichos directorios completos de las instituciones oficiales

y no oficiales de educacidn prescolar, basica y media.

® MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL, Buscando Colegio [en linea]. 2009. Disponible en <

http://www.mineducacion.gov.co/buscandocolegio/> [consultado el 27 de Noviembre de 2011]
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% Seleccionar la técnica de muestreo El presente estudio se realizé bajo la técnica de
muestreo probabilistico utilizando el muestreo estratificado, para esto la poblacidn
objetivo se dividid en subpoblaciones, de manera porcentual en los municipios del
area metropolitana de Bucaramanga, de acuerdo al numero de establecimientos no
oficiales. Los elementos en cada estrato fueron seleccionados de forma aleatoria por
muestreo aleatorio simple, tomando en cuenta el uso del muestreo proporcionado.

< Determinar el tamaino de la muestra El tamafio de la muestra se determind con base
en factores cualitativos y cuantitativos como la naturaleza de la investigacion, el
nimero de variables a estudiar y la naturaleza del andlisis. En este caso, al emplear
una investigacion conclusiva se hizo necesario trabajar con una muestra significativa,
con el fin de obtener mayor informacion para su posterior analisis. El calculo de dicha
muestra se puede ver en el ANEXO 8. Los resultados de los tamafios de muestra
obtenidos para cada estrato se muestran en la Tabla 8.

Tabla 8. Tamafio de la muestra por municipio

Bucaramanga 219 45
Floridablanca 117 24
Piedecuesta 41 8

Girén 45 9

422 86

Fuente: Elaboracién propia basado en Ministerio de Educaciéon Nacional, sistema de
informacidn nacional de educacién basica (SINEB), 2009.

3.3.4.8 Plan para el andlisis de datos En esta etapa se especificé el proceso para la
preparacion y el analisis de los datos el cual a grandes rasgos se presenta esquematizado
en la Figura 1 siguiendo la metodologia de Malhotra®. La descripcién y desarrollo
detallado de estos pasos se realizard en el apartado 3.3.6.

Figura 1. Proceso de preparacioén de los datos

Preparacion del plan
preeliminar de analisis de Depuracion de los datos
los datos

Ajuste estadistica de los
datos

Verificacion de R Eleccion de la estrategia de
B - Transcripcion YT
cuestionarios analisis

Revision Codificacion

Fuente: Elaboraciéon propia basada en Malhotra.

" MALHOTRA, Op. Cit., p.402
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3.3.5 Trabajo de campo o recopilacion de datos El trabajo de campo consistié en la
aplicacion de los cuestionarios bajo el método EPAC en el area metropolitana de
Bucaramanga, entre el 29 de Noviembre y el 16 de diciembre de 2011. La descripcién
detallada del desarrollo del trabajo de campo se presenta en el ANEXO 9.

3.3.6 Preparacion de los datos Para el proceso de preparacion de los datos se siguieron
los pasos del plan para el analisis de datos propuesto anteriormente, dichos pasos se
explicardn a continuacion.

3.3.6.1Verificacion de los cuestionarios Los cuestionarios realizados se verificaron,
revisando que estuvieran completos, que las respuestas reflejaran que las preguntas
fueron entendidas y que las respuestas no mostraran un patrén repetitivo o poca
variacion en las escalas.

3.3.6.2 Revision Las encuestas se examinaron con el fin de encontrar posibles
inconsistencias en las respuestas para posteriormente poderlas codificar. Las etapas de
verificacidn y revisidn se realizaron al finalizar cada una de las encuestas con el fin de
efectuar cualquier correccion de forma inmediata y con informacién directa del
encuestado, evitando que fuera necesario dar un tratamiento especial a las
incongruencias halladas.

3.3.6.3 Codificacion Las respuestas de los encuestados, se codificaron por medio de una
hoja de cdlculo de EXCEL en la cual se destinaron columnas para las preguntas vy
respuestas especificas, es decir que en cada fila (registro) se encuentran todos los datos
de un Unico entrevistado. Para esto se asignd un cédigo a cada respuesta posible de cada
pregunta, donde dicho cédigo incluyd la posicidn de la columna en la que esta el cédigo y
el registro que ocupa dicho dato. Gracias al manejo de preguntas estructuradas su
codificacion fue mads simple pues las opciones de respuesta ya estaban determinadas.

En el ANEXO 10 se puede observar el libro de cddigos utilizado en donde se especifica el
numero de columnas, nimero de registros, nimero de variables, nombre de las variables,
numero de preguntas y demads informacién necesaria para el entendimiento de las
variables del conjunto de datos.

3.3.6.4 Transcripcion En esta etapa se debian transcribir los datos pero como las
encuestas se realizaron bajo el método de EPAC, este paso fue innecesario ya que los
datos del cuestionario se capturaron en el momento en el que se diligencio la encuesta.

3.3.6.5 Depuracion de los datos En esta etapa se realizé una depuracion de los datos
para verificar su congruencia; sin embargo, al realizar una verificacion a cada cuestionario
al finalizar cada encuesta no se encontraron respuestas faltantes.
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3.3.6.6 Ajuste estadistico de los datos Para el presente trabajo no se consideré necesario
realizar un ajuste estadistico de los datos puesto que la naturaleza de la informacién
recolectada fue de calidad permitiendo realizar los analisis necesarios para el desarrollo
de la investigacién de mercados.

3.3.6.7 Eleccién de la estrategia de analisis En esta etapa se eligid6 como estrategia de
analisis de datos la técnica estadistica multivariada de tabulacién cruzada, ya que permite
analizar las variables de forma independiente asi como las relaciones que puedan existir
entre ellas. En el apartado 3.3.7 se llevard a cabo el desarrollo de esta estrategia de
analisis para presentar los resultados obtenidos en las encuestas realizadas.

3.3.7 Tabulacién y andlisis de los datos En esta etapa se realizd el andlisis y la
interpretacion de los datos, las conclusiones finales de la investigacion de mercados, en
las cuales se explicaron los resultados obtenidos a través de tablas de contingencia y
graficas estadisticas circulares y de barras para hacerlo mds comprensible y facilitar la
toma de decisiones. En el ANEXO 11 se puede observar la tabulaciéon de los datos
obtenidos por cada pregunta del cuestionario junto a su andlisis respectivo. A
continuacion se presentan los hallazgos mas representativos de la investigacion.

De la poblacién total se pudo observar que:

< Actualmente, sélo el 31% de las instituciones educativas integran a los padres de
familia al proceso formativo de los estudiantes a través de sus sistemas de informacion,
haciéndolo por medios como la notificacién de eventos, escuela para padres o espacios de
sugerencias en la pdagina web de las instituciones. Por otra parte el 69% restante de
instituciones les gustaria en su mayoria contar con servicios como videoconferencias,
foros, chat y talleres virtuales lo que muestra su interés en fortalecer los canales de
comunicacion directa entre los padres y el plantel educativo como parte del mejoramiento
del proceso formativo y permite identificar estos servicios como relevantes en el
desarrollo del prototipo software.

< En la actualidad, el 84% de las instituciones educativas cuenta con un sistema de
informacién para apoyar sus procesos académicos, pagando por ellos en un 89% de las
ocasiones la totalidad del valor del producto, lo que refleja las pocas facilidades de pago
ofrecidas por los proveedores actuales. También se observa que dichos sistemas en la
mayoria de las ocasiones son muy basicos y funcionan Unicamente para apoyar procesos
de matricula, registro de notas, registro del observador del alumno, consulta de horarios y
publicacion del calendario académico, mostrando la falta de innovacién y diversidad de
servicios de los competidores. Estas instituciones educativas califican los servicios de sus
proveedores como aceptables ya que frecuentemente se presentan problemas con las
actualizaciones, largas demoras en la prestacidon del servicio técnico y fallas en Ia
estabilidad de los sistemas, factores en los cuales una nueva empresa debe centrarse para
satisfacer a cabalidad las expectativas de sus clientes.
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% Se observa que en Bucaramanga y su area metropolitana aln no existen sistemas de
informacién para instituciones educativas bajo el modelo de Cloud Computing y en un
72% de las ocasiones estos se almacenan en servidores propios lo que acarrea costos
innecesarios de mantenimiento y reparacién de equipos. Adicionalmente en la mayoria de
las instituciones se realizan las actualizaciones de dichos sistemas cada tres a seis meses, y
a pesar que estas actualizaciones tienen un costo en un 69% de las ocasiones menor a los
200.000 pesos, la continuidad con que se realizan aumenta en gran medida la inversion
gue debe realizarse, mostrando la ventaja competitiva que ofrece manejar un modelo en
la nube ya que elimina los costes anteriormente mencionados.

< El 16% de las instituciones educativas no cuentan con ningln tipo de sistemas de
informacién, en la gran mayoria de las ocasiones debido a la falta de recursos y a los altos
costos que tiene el software actualmente, también cabe destacar que algunas
instituciones afirman que las propuestas actuales no llenan completamente sus
expectativas. Este pequefio grupo de instituciones puede tener grandes beneficios y es
muy importante para un nuevo proveedor ya que el 67% de este grupo estd interesado en
adquirir un servicio de bajo costo que pudiera pagar en cuotas y gracias al modelo de
Cloud Computing no se requiere una inversion inicial y se pueden manejar precios mas
bajos en comparacién con otras soluciones software hechas a la medida.

< Para el desarrollo del prototipo software es importante tener en cuenta los servicios
mencionados anteriormente como basicos que son: el proceso de matricula, el registro de
notas y el observador del alumno, al ser éstos relevantes para que una nueva empresa
pueda entrar a competir en el mercado y son primordiales para el grupo de instituciones
gue no poseen actualmente un sistema de informacion.

Por otra parte entre los servicios preferidos por las instituciones encuestadas se destacan
las videoconferencias, los foros, los chats y las actividades de integraciéon para padres
mostrando el interés de estas en fortalecer los canales de comunicacién e integracién
entre los miembros de la comunidad educativa y reflejando la importancia para un nuevo
proveedor de software el ofrecer estos servicios como complementarios ya que son muy
pocas las instituciones educativas que cuentan con ellos en sus sistemas de informacion.

% Se puede observar que las instituciones educativas prefieren en un 69% de las
ocasiones pagar cuotas mensuales por el servicio ya que es la opcién que mas se adapta a
sus necesidades financieras.

% Se observa que las instituciones educativas en casi su totalidad han conocido a sus
actuales proveedores a través de referencias, en el 52% de las ocasiones de otras
instituciones y en el 41% del personal directivo, profesores y otros, lo que refleja la
importancia para un nuevo proveedor de prestar un servicio que fortalezca la imagen de
la empresa ante las instituciones educativas para que estas ayuden a difundir el servicio y
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la marca de este, adicionalmente esta estrategia se apoya en la promocion de referidos
mencionada anteriormente. Por otra parte se observa que el medio preferido por los
encuestados para conocer nuevos proveedores es a través de un canal directo de
comunicacidon entre el proveedor y el cliente, lo cual permite establecer esta estrategia de
comercializacién del servicio como la mas recomendable.

% Entre los factores que toman en cuenta las instituciones educativas y son
considerados como muy importantes, se encuentran la diversidad de servicios, el disefio,
el precio y las facilidades de pago, reflejando la prioridad que deben tener estos factores
en la prestacién y comercializacion de un nuevo servicio software de este tipo. Los
encuestados también afirmaron que el costo de equipos necesarios para el
funcionamiento del sistema no era relevante aunque un alto costo de estos podria
impedir la adquisicién del software. Por otra parte, el factor marca fue considerado como
poco relevante, representando una ventaja competitiva para un nuevo proveedor.

Con base en los datos recopilados en las encuestas aplicadas a los directivos, al personal
administrativo y a los docentes de las instituciones educativas de la ciudad de
Bucaramanga y su area metropolitana, junto a su analisis respectivo, se puede concluir
que existe un alto nivel de aceptacidon en el mercado actual y potencial para la propuesta
del presente proyecto que consiste en el desarrollo de un prototipo software para la
gestién de la informacion bajo el modelo de Cloud Computing, pues dicho modelo de
negocio permite suplir las principales necesidades que poseen actualmente las
instituciones, como lo son el bajo costo de inversion, las amplias facilidades de pago, las
continuas actualizaciones y soporte técnico sin costos adicionales vy la diversidad e
innovacion en el portafolio de servicios ofrecidos.

3.3.7.1Segmentacion del mercado meta A partir de los resultados encontrados en las
preguntas 4, 5 y 25 del cuestionario aplicado para el presente estudio de mercados, se
identificaron las funcionalidades del software que eran mds relevantes para las
establecimientos educativos. Con base a estos resultados, se agruparon dichas
funcionalidades en médulos segun el proceso interno de la institucion al cual brindaban
apoyo de la siguiente manera: el proceso de gestiéon de informacién académica se asignd
al mddulo de “Gestion académica”, el proceso de gestion de la comunicacién de los
miembros de la comunidad educativa se asigné al mdédulo de “Gestién Social” y el proceso
de vinculacion del nucleo familiar al proceso formativo de los estudiantes se asignd al
maodulo de “Integracion”.

En primer lugar, dentro del mddulo de Gestion de académica, las funcionalidades de
mayor prioridad para los establecimientos fueron: Proceso de matricula, Registro de notas
y observador del alumno. En segundo lugar, dentro del mddulo de Gestién Social, las
funcionalidades mas deseadas fueron: Videoconferencias, Foros y Chat. Por ultimo, dentro
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del mdédulo de integracién se encontrd que la mayoria de instituciones deseaba contar con
actividades de integracion para padres.

Con el fin de facilitar posteriores cdlculos para el pronédstico de la demanda del servicio,
los mddulos anteriormente definidos fueron agrupados en planes segun la cantidad de
madulos que las instituciones desean adquirir, dichos planes se describen en el apartado
3.4. Finalmente, para las categorias mencionadas se procedid a segmentarlas segun el
tamafio de las instituciones educativas en lo relacionado al nimero de estudiantes con el
gue contaban, puesto que se observé que a una mayor cantidad de estudiantes existia un
mayor poder adquisitivo. Teniendo en cuenta todos los factores anteriormente
mencionados se presentan los resultados de la segmentacion en la Tabla 9.

Tabla 9. Segmentacién del mercado meta

Pequefio 8,26% 27,72% 7,35% 43,33%
Mediano 6,70% 22,51% 5,79% 35,00%
Grande 3,88% 13,91% 3,88% 21,67%

Total Planes 18,84% 64,13% 17,02% 100,00%

3.4 PRONOSTICO DE LA DEMANDA

Para realizar el prondstico de la demanda se tomé como base los planes ofrecidos en el
servicio, el tamafio de las instituciones educativas segun el nimero de estudiantes y los
grupos de clientes identificados de la siguiente manera:

En primer lugar, se tuvo en cuenta los planes ofrecidos por la empresa:

< Plan A: Este plan consiste en la compra de un mddulo, ya sea el mddulo de Gestion
académica (Proceso de matricula, registro de notas y observador del alumno), el
moddulo de Gestion social (Videoconferencias, foros y chats) o el mddulo de
Integracién (Actividades de integracion entre padres y estudiantes).

< Plan B: Este plan consiste en la compra de dos mddulos ya sea el mddulo de Gestion
académica y el médulo de Integracion, o el médulo de Gestién académica y el médulo
de Gestidn social, o el mdédulo de integracién y el médulo de Gestién social.

< Plan C: Este plan consiste en la compra de los tres mddulos que componen el servicio:
Gestidn académica, Gestidn social y de Integracion.

En segundo lugar se realizdé una clasificacion de las instituciones educativas segun su
tamafio, esto debido a que no es posible determinar con exactitud el numero de
estudiantes con los que cuentan los futuros clientes de la empresa. Es por esto que se
considerd necesario determinar rangos aproximados de la cantidad de estudiantes por
institucion, con el fin de establecer que porcentaje de la poblacion se encuentra en cada
uno de éstos. Por otra parte dicha clasificacion se realizé para poder diferenciar los
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precios segun el tamafo del establecimiento evitando un sobreprecio en los colegios
pequeiios y medianos; y posteriormente determinar los ingresos de la organizacion.

Dichos rangos se establecieron de acuerdo a los resultados de la encuesta realizada, de tal
manera que los porcentajes correspondientes a cada rango no tuvieran grandes
diferencias entre si, ya que se requerian grupos relativamente homogéneos que
permitieran que cada una de las categorias fuera suficientemente significativa para
ejecutar los analisis posteriores. La clasificacion resultante se presenta a continuacién:

% Instituciones Pequeiias: Son los establecimientos educativos que cuentan con un
numero de estudiantes igual o menor de 150.

< Instituciones Medianas: Son los establecimientos educativos que poseen un numero
de estudiantes mayor a 150 y menor o igual a 300.

< Instituciones Grandes: Son los establecimientos educativos que poseen un nimero de
estudiantes mayor a 300.

Por ultimo, se tuvo en cuenta la informacién recopilada en las encuestas realizadas a los
directivos, docentes y demds personal administrativo de las instituciones educativas del
area metropolitana de Bucaramanga donde se pudo observar que existen dos grupos de
posibles clientes que se presentan a continuacion.

3.4.1. Instituciones educativas que cuentan actualmente con un sistema de informacion
Dentro de este primer grupo se encuentran los establecimientos educativos que poseen
algln tipo de software para la gestion de su informacidn académica. Este grupo
representa un 84% de la poblacion es decir 354 instituciones, de las cuales se tiene que el
80% desea adquirir un nuevo servicio. Para calcular la demanda potencial de este grupo se
utilizo la siguiente ecuacion:

1=Nx*xD =354%0,8 = 283
Donde:
N = Poblacién que cuenta actualmente con un sistema de informacion.
D = Porcentaje de la poblacidén que desea adquirir el servicio.
Es decir que la demanda potencial de este grupo es de 283 instituciones educativas. Este
valor se tomdé como referencia para conocer la demanda potencial de cada tipo de
institucion educativa y de cada uno de los planes que componen el servicio de acuerdo a
la siguiente féormula:

Qpt = Q1+ 1 * D,

Donde:
Qt = Cantidad de planes p que desean las instituciones educativas de tamafio t.
Q; = Demanda pronosticada para el primer grupo, es decir, 283 instituciones.
l;= Porcentaje de Instituciones de tamafio t para el primer grupo.
D, = Porcentaje de la poblacion del primer grupo que desea el plan p (este valor se toma
de los resultados hallados en la tabulacion de las encuestas)
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En la Tabla 10 se presentan los resultados para la demanda potencial de cada plan para
cada tipo de institucioén.

Tabla 10 Prondstico de la demanda por cada plan para el primer grupo

--mnm-m“m

Pequefio | 43,33% = 283 | 22,00% 69,50% 85 8,50% 10 122

Mediano | 35,00% | 283 | 22,00% 22 69,50% 69 8,50% 8 99

Grande | 21,67% 283 | 22,00% 13 69,50% 43 8,50% 6 62
Total 100% | 283 | 22,00% 62 69,50% 197 8,50% YR 233 |

3.4.2. Instituciones educativas que no cuentan actualmente con un sistema de
informacion Dentro de este segundo grupo se encuentran los establecimientos que no
poseen ningun software que sirva como soporte para gestionar los procesos y/o la
informacién académica del establecimiento educativo. Este grupo representa el 16% de la
poblacién, es decir 68 instituciones, de las cuales el 67% estd dispuesta a adquirir el
servicio que se desea ofrecer.

El cdlculo de la demanda potencial de este grupo se realizé de la misma manera que para

el grupo anterior de lo cual se obtuvo:
Q,=N=x+*D =68%0,67 = 46

Es decir que la demanda potencial en este grupo es de 46 instituciones educativas. Este

valor se tuvo en cuenta para conocer la demanda potencial de cada tipo de institucién y

de cada uno de los planes que componen el servicio de acuerdo a la siguiente formula:
Qpt = Q2 * I * D,

Donde:

Q. = Cantidad de planes p que desean las instituciones educativas de tamafio t.

Q, = Demanda pronosticada para el segundo grupo, es decir, 46 instituciones.

l;= Porcentaje de Instituciones de tamafio t para el segundo grupo.

D, = Porcentaje de la poblacion del segundo grupo que desea el plan p (este valor se toma

de los resultados hallados en la tabulacion de las encuestas

En la Tabla 11 se presentan los resultados para la demanda potencial de cada plan segun

el tipo de institucién.

Tabla 11 Prondstico de la demanda por cada plan para el segundo grupo

-_mml:mmmm

Pequefio | 43,33% = 46 = 0% 0 30% 6 70% 14

Mediano | 35,00% | 46 | 0% 0 30% 5 70% 11 16

Grande | 21,67% 46 | 0% 0 30% 3 70% 7 10
Total 100% | 46 | 0% 0 30% 14 70% 32 R
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3.4.3. Analisis de la Informaciéon obtenida de la demanda Con base en los resultados
anteriores se encontré que de las 422 instituciones educativas no oficiales del area
metropolitana de Bucaramanga, 329 estdn interesadas en adquirir el servicio y a partir de
éstas se halloé la demanda total de cada uno de los planes que conforman dicho servicio
segln el tipo de institucidn, estos resultados se presentan en la Tabla 12.

Tabla 12. Demanda total por tipo de institucién y plan

Pequefio 27 91 24 142
Mediano 22 74 19 115
Grande 13 46 13 72

Total Planes 62 211 s @ 329 |

Tomando en cuenta que se trata de una empresa nueva que debe lograr afianzarse en un
mercado en expansidon muy competitivo y cuyo personal requiere de un periodo de
adaptacion a las caracteristicas y funcionamiento de éste, asi como a las labores que
ejerce, se espera cubrir en el primer afio de funcionamiento el 10% de la demanda e ir
aumentando este porcentaje de forma gradual a medida que la empresa obtenga un
mayor reconocimiento por parte de los clientes potenciales.

3.5. PROYECCION DE LA DEMANDA

Debido a que se trata de un servicio nuevo en la regidén y que no existen registros sobre la

evolucidn histérica de la demanda, se procede a proyectar la demanda con base en la tasa

de crecimiento de los establecimientos educativos no oficiales de Santander. Segun el

DANE®, en el 2010 en Santander existian 1398 colegios y en el 2011 eran 1508, lo que

permite considerar una tasa de crecimiento del 7,868 % anual. Con base en esta

informacién y utilizando el método de la tasa de crecimiento exponencial, se proyecto el

incremento del niumero de instituciones educativas y la demanda de los mddulos que

conforman el servicio para los proximos cinco afios. La ecuacion utilizada es la siguiente®:
P, = P,(1+C)*

Donde:

C = Tasa de crecimiento promedio acumulativa [%]

t = NUmero de anos

P, = Cantidad de clientes potenciales [Instituciones Educativas]

P; = Cantidad de clientes potenciales luego de t afos [Instituciones Educativas]

62 COLOMBIA, DEPARTAMENTO NACIONAL DE ESTADISTICA, DANE. Nimero de establecimientos por jornada
educativa y sector. [En linea]. 2011. [Citado el 05 de mayo de 2012]. Disponible en:
<http://www.dane.gov.co/index.php?option=com_content&view=article&id=108&Itemid=58>

% GARCIA GANDARA, Miriam Janet. Modelos de Crecimiento. [En linea]. Universidad Auténoma de México.
2010. [Citado el 05 de mayo de 2012]. Cap. 2, p.3. Disponible en: <http://www.matematicas.unam.mx/gfgf
/ode/ode_files/result5b.pdf>
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Adicionalmente, para las proyecciones anuales se tuvo en cuenta el minimo factor de
crecimiento de una empresa, el cual se calculé tomando una inflacion de 3,0%% y un
incremento del Producto Interno Bruto (PIB) de 4,7%% a nivel nacional, segun la siguiente
ecuacion®

g=[A+f)x (1+PIB)]—1=7841%
Donde:
g = Minimo crecimiento esperado por una empresa
f = Inflacién anual
PIB = Crecimiento de la economia del sector TIC

Con base en el resultado de la formula anterior el crecimiento minimo esperado por la
empresa es de 7,841%, sin embargo dadas las condiciones del mercado en el cual el sector
de las TIC presenta un alto porcentaje de crecimiento con productos sustitutos altamente
competitivos, dicho mercado se cubrira de manera progresiva. Por otra parte, se reducird
la cifra de crecimiento minima en dos puntos porcentuales (5,841%), descontando una
porcion del mercado que pudiera ser captada por empresas de la competencia.
Finalmente para los afios 4 y 5 se aumentard en un 4% la tasa de crecimiento debido a las
estrategias de publicidad aplicadas en dichos periodos, las cuales se muestran en el Plan
de Mercadeo.

Tabla 13. Proyeccion de la demanda a 5 anos

g § g § g % g . gé g é Demanda Anu::lzzlratr::: de institucion
S § §§ g g g E. gLé g_fgu (35,00%) Grandes (21,67%)
EST 28 PES E3¢ ﬂﬂﬂ\
== SR R = £ 6

1 422 329 10,00% 33 33 3 1

2 455 329 15,84% 85 52 4 15 4 4 11 3 2 7 2

3 491 317 21,68% 154 69 6 19 4 5 16 4 3 9 3

4 530 293 31,52% 246 92 7 26 7 6 21 5 4 13 3

5 571 254 41,36% 351 @ 105 8 29 8 7 24 6 4 15 4

 BANCO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA. Sala de prensa: Banco de la republica mantiene inalterada la tasa
de interés de intervencion. [En linea]. 2012. [Citado el 05 de mayo de 2012]. Disponible en:
<http://www.banrep.gov.co/sala-prensa/com2012.htmI|#30012012>

5 EL PAIS. Economia, el PIB crecid en un 4,7% en primer trimestre de 2012 revelo el DANE. [En linea]. 2012.
[Citado el 22 de Junio de 2012]. Disponible en: <http://www.elpais.com.co/elpais/economia/noticias/pib-
crecio-47-en-primer-trimestre-del-2012-revelo-dane>

® MARIN MARIN, Jackson Gilberto y MARIN RUIZ, Hernan. Disefio y plan de negocio de una planta
despulpadora de mandarina para la cooperativa integral agroindustrial llano de palmas Ltda. (COINAGRO
LTDA). Universidad Industrial de Santander. Bucaramanga, 2011. p.30.
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4. PLAN DE MERCADEO

En el presente estudio se plantean las acciones estratégicas que debe implementar la
empresa como medio para obtener ventajas competitivas en el mercado, las cuales toman
como eje principal las preferencias y necesidades de los clientes asi como los resultados
de los analisis realizados en los capitulos anteriores como lo son:

< El Estudio del sector: a través del cual se identificé y caracterizé el macroentorno de la
organizacién en relacion al ambito politico, econdmico, social y tecnolégico a nivel
internacional, nacional y local al igual que el microentorno tomando como referencia
las 5 fuerzas de Porter.

< El Estudio de mercados: a través del cual se definié y analizé el mercado actual y
potencial junto con sus caracteristicas, poder y disponibilidad adquisitivo, preferencias
en relacion a la modalidad de pago, promocién y comercializacion del servicio a
prestar, al igual que los competidores actuales y potenciales, su portafolio de servicios,
sus precios establecidos y sus estrategias de comercializacién al igual que los posibles
productos sustitutos y complementarios.

Finalmente, para cada una de las estrategias que se plantean en el presente capitulo, se
cuantifican los costos asociados a su implementacién y materializacién con el fin de
evidenciar su factibilidad practica y financiera.

4.1. OBJETIVOS DE MERCADEO

< Brindar un enfoque al cliente en las politicas y actividades estratégicas establecidas
por la empresa para la promocidn, comercializacién y servicio postventa del servicio.

% Definir las estrategias que permitan materializar y satisfacer las necesidades y
preferencias de los clientes, identificadas en el Estudio de mercado para lograr acercar
el servicio al cliente y por ende, incrementar la cuota de participacion del mercado al
igual que la consecucion de la fidelidad de los clientes actuales y potenciales.

% Incrementar la cantidad de planes adquiridos por colegios del area metropolitana de
Bucaramanga con el fin de aumentar el margen de utilidades de la empresa.

% Promover la sensibilizacidn y el reconocimiento de la marca por parte de los clientes
potenciales a través de diversas acciones que permitan el adecuado posicionamiento
de la organizacidn al igual que la consolidacién de su liderazgo en el mercado.

4.2. ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Una vez definido el mercado objetivo y los objetivos del plan de mercadeo, es necesario
aclarar el tipo de posicionamiento que la empresa busca manejar con el servicio para
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crear una imagen de éste a los posibles clientes de manera tal que permita diferenciarlo a
los ofrecidos en el portafolio de las empresas competidoras. Para este caso, se manejara
un posicionamiento por caracteristicas claves, en el cual se busque dar a conocer el
servicio al resaltar aquellas cualidades particulares y diferenciadoras como lo son el bajo
precio y el modelo de negocio empleado para la prestacion del servicio (Cloud Computing
— Software As A Service SaaS). A continuacidn se establecen las estrategias que la empresa
pondra en marcha para hacer llegar el servicio a la ubicaciéon y mente del cliente.

4.2.1. Producto
4.2.1.1. Objetivos de las estrategias de Producto

< Realizar una descripcion detallada del servicio, sus mddulos y planes de venta, que
permita a los clientes potenciales identificar las funcionalidades, caracteristicas,
atributos, factores diferenciadores e innovadores que hacen del servicio una mejor
opcién frente a los competidores.

< Definir y disefiar un nombre de marca sencillo, de facil recordaciéon y que capte la
atencion de los clientes con el fin de fortalecer la imagen de la organizacion en el
mercado, diferenciar el portafolio de servicios frente a la competencia y lograr
permanecer en la mente de los usuarios del servicio.

4.2.1.2. Descripcion La actividad principal de la empresa consistird en la prestacion de un
software como servicio bajo el modelo de negocio de Cloud Computing, que permitira a
las instituciones educativas gestionar la informacién referente a estudiantes, acudientes,
profesores y directivos, facilitando a través de diversas herramientas la interaccién e
integracién entre éstos. Para llevar a cabo este fin, el software inicialmente contard con
tres madulos los cuales permitiran realizar funciones especificas de la siguiente manera:

< Méddulo de gestion académica: Este sera el médulo a través del cual la institucidn
educativa puede almacenar y gestionar la siguiente informacién: En primer lugar, éste
madulo permitird ingresar los datos personales de estudiantes, acudientes, profesores
y directivos, organizando sus perfiles y permitiendo que éstos a través de su usuario y
contrasefa puedan ver y editar su informacion con el fin de mantenerla actualizada en
tiempo real.

En segundo lugar, el mddulo facilitarda a los docentes el ingreso de notas,
observaciones de comportamiento y recomendaciones al sistema para cada uno de los
estudiantes a su cargo, por otra parte, los acudientes y estudiantes podran ver esta
informacién en cualquier momento a través de internet.

< Mddulo de gestion Social: Este mddulo permitird que la institucidn educativa cuente
con los servicios de Foro, Chat y Videoconferencia, los cuales estaran organizados por
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salones de clase, de manera que faciliten la comunicacidn entre profesores, alumnos y
acudientes, de acuerdo al nivel de escolaridad y grupo de clase al cual esta asignado el
estudiante en cuestién. Adicionalmente, por medio de este médulo se publicaran
noticias institucionales, al igual que se enviaran notificaciones a través de correo
electrdnico a los docentes, estudiantes y acudientes.

< Mddulo de Integracidon: Este mddulo contendra diferentes actividades enfocadas a
integrar a estudiantes, acudientes, docentes y directivos. Dichas actividades se
publicardn en periodos de tiempo previamente determinados, los cuales se notificaran
a los usuarios a través de correo electrénico.

Finalmente, para ofrecer estos mddulos la empresa manejara un portafolio de servicios
que estara distribuido en 3 planes asi:

o,
g

% Plan A: Consiste en la adquisicion de un médulo del sistema por parte de la institucién
educativa, ya sea el modulo de gestidon académica, el modulo de gestion social o el
modulo de integracion.

D

)
*

% Plan B: Consiste en la adquisicién de 2 mddulos del sistema por parte de la institucién
educativa, ya sea el modulo de gestién académica y el modulo de gestidn social, el
modulo de gestién académica y el modulo de integracion o el modulo de gestidn social
y el médulo de integracion.

% Plan C: Consiste en la adquisicion de los mddulos del sistema por parte de la
institucion educativa, en este caso, del modulo de gestidon académica, el médulo de
gestion social y el mddulo de integracién.

4.2.1.3. Atributos A continuacion se describen los principales atributos del servicio, los
cuales permiten diferenciar la solucién software ofrecida por la empresa frente al
portafolio de la competencia, siendo fundamentales para responder a las preferencias de
los clientes.

< Innovacion: El software a través del cual se prestara el servicio cuenta con médulos en
los que se brindaran herramientas necesarias para llevar a cabo videoconferencias y
actividades para la integracién de los padres en el proceso formativo de los
estudiantes, siendo éstos dos elementos claves que no han sido implementados en la
soluciones software ofrecidas por los proveedores actuales del area metropolitana de
Bucaramanga y que adicionalmente, aun no han sido enfocados al sector educativo.

®,
X4

% Bajo costo: Gracias al modelo de negocio de Cloud Computing bajo el cual se basa el
servicio que se desea ofrecer, las instituciones educativas no deben incurrir en grandes
inversiones de dinero al hacerse innecesaria la compra de equipos como servidores en

68



PLAN DE MERCADEO

los cuales se aloje la informacidn, el pago de licencias, la contratacién de personal que
realice el mantenimiento y el soporte técnico de los equipos y del sistema, entre otros.

< Bajo precio: La solucidn a través de la cual se prestara el servicio emplea herramientas
de software libre las cuales permiten que la adquisicion del servicio sea a un menor
precio al no ser necesario el pago de licencias. Ademas, este bajo precio también es
generado por el modelo de negocio de Cloud Computing el cual permite masificar el
servicio permitiendo manejar economias de escala.

< Actualizacién continua: Como parte del modelo de negocio de Cloud Computing, la
empresa garantiza que el software se mantiene actualizado continuamente ya que se
dispone de personal dedicado a establecer y desarrollar mejoras para éste.

o,
g

% Modalidad de pago: La modalidad a través de la cual se efectua el pago difiere a la
suministrada por los demdas proveedores de software en relacidon a la flexibilidad
manejada. Cabe resaltar que no se paga por la adquisicion del software sino por el uso
de los médulos que componen el sistema, manejandose un pago por tarifa fija
mensual la cual depende del nimero de mddulos adquiridos y de la clasificacion
realizada previamente a los clientes, en este caso, instituciones educativas de acuerdo
al numero de estudiantes.

D

% Disefo intuitivo: La interfaz que maneja la solucidn software es amigable al usuario
por lo cual facilita su manejo al emplear los principios de ergonomia cognitiva en el
cual los usuarios del servicio no necesitan de instrucciones complejas ni especificas
para poder hacer uso del sistema.

)
*

4.2.1.4. Marca La marca elegida fue KeepInCloud, la cual traduce “Mantente en la nube”.
Esta marca representa el caracter atractivo y novedoso del modelo de negocio bajo el cual
se encuentra soportado el funcionamiento de la empresa como es el Cloud Computing, el
cual permite a los clientes disponer de su informacion a través de Internet en tiempo real.

El nombre de la marca se selecciond de manera que reflejara uno de los principales
propdsitos de la organizacion: influenciar el comportamiento y deseo de adquisicion del
servicio por parte de las instituciones educativas del Area Metropolitana de Bucaramanga,
captando su interés hacia la actual y creciente tendencia de desarrollo e innovacion de las
tecnologias de las informacién y las comunicaciones; y al mismo tiempo, fue elegido de
manera que la marca fuera de facil recordacién para los demandantes actuales y
potenciales del servicio.

De esta manera se desarrollé la imagen de la marca bajo el concepto de una empresa
comprometida con la innovacion y el uso inteligente de la informacién en las instituciones
educativas. En la Figura 2 se puede observar el logotipo de KeepInCloud, el cual hace
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alusion al mercado al cual la empresa dirige sus servicios, los principales beneficiarios de
éste, al igual que el modelo de negocios que sigue la organizacidn. Por otra parte, el
logotipo pretende mostrar el cardcter innovador y creativo de la empresa.

Figura 2. Marca comercial KeepInCloud

S

Finalmente, se cred un eslogan para la organizacién, con el fin de presentar una frase que
permitiera a las instituciones educativas identificarse con la empresa y con el servicio
prestado por la misma. Ademas, otra de los principales motivos de la creacién de dicho
eslogan, fue obtener una ventaja competitiva a nivel comercial frente a la competencia,
gue aun no manejan una frase insignia, la cual permita crear recordacion en los clientes,
declarar los beneficios del servicio y de la marca, y adoptar una personalidad distintiva
respecto a las demds marcas en el mercado. Dicho eslogan se presenta en el cabezote de
la aplicacién web desarrollada la cual se muestra en la Figura 3.

Figura 3. Eslogan de KeepInCloud

KEE pI n C lﬂ u d | Haz uso inteligente de tu informacion

4.2.2. Precio

4.2.2.1. Objetivos de las estrategias de Precio

®,
X4

» Establecer una tarifa para el servicio que permita recuperar costos, maximizar las
utilidades de la empresa a largo plazo y mejorar gradualmente su participacién y
penetracién en el mercado.

» Definir las condiciones de pago por la prestacion del servicio de acuerdo a las

necesidades econdmicas de la empresa y a las preferencias de pago del cliente, con el

fin de estandarizar los procesos de facturacion y cobro de la empresa.

®,
X4
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4.2.2.2. Descripcion Debido a la inexistencia de soluciones software bajo el modelo de
negocio de Cloud Computing en el mercado de Bucaramanga y su area metropolitana; la
escasa informacién sobre precios de los competidores directos a nivel nacional (Ciudad
Educativa y Phidias Software) y de los productos sustitutos (software estandar y software
a la medida); y a la variacidn de precios que tiene el software segln sus prestaciones y
caracteristicas técnicas (tiempo de desarrollo, herramientas utilizadas y licencias), el
precio del servicio se establecera tomando en cuenta lo siguiente:

< El tamano del establecimiento educativo: El cual esta dado por el nimero de
estudiantes estipulado en la segmentacidon del mercado realizada previamente en el
estudio de mercados, la cual define el nimero promedio de estudiantes de las
instituciones pequefias en 150, las medianas en 300 y las grandes en 500.

< La disposicion de pago mensual de las instituciones educativas: La cual se logré
identificar bajo las encuestas aplicadas a los miembros de la comunidad educativa en
el estudio de mercados. Bajo los resultados obtenidos, se observd que el precio
sugerido del servicio debe estar comprendido entre $1250 y $1500 por estudiante,
estableciéndose asi un precio promedio de $1.375 por estudiante.

< Una utilidad por plan: Entre el 3% y el 5% para el Plan A, entre el 10% y el 20% para el
Plan B, y entre el 15% y 25% para el Plan C, dependiendo del tamafio de la institucion
con el fin de mantener precios competitivos en el mercado.

% Precios de la competencia: Para establecer los intervalos de precio por estudiante
planteados en el cuestionario del Estudio de mercados, se tomd en cuenta el valor de
las mensualidades de los servicios de prestacion de software que ofrecen los
competidores directos de la empresa, de tal manera que dichos intervalos no
superaran los precios de las soluciones software existentes en el mercado.

De esta manera, el valor de las mensualidades del servicio estd dado por el producto del
precio recomendado del servicio (51.375), el rango de estudiantes en el que se encuentre
la institucion (150, 300 o 500 estudiantes) y la utilidad del plan que se adquiera. Por
ultimo, el resultado fue redondeado a la cifra de centena mads prdxima con el fin de
facilitar la facturacion y el cobro a los clientes. Los precios obtenidos por plan y tamafio de
institucion pueden observarse en la Tabla 14.

Tabla 14. Precio del servicio por plan y tamafo de institucién

Pequefio $216.600 $247.500 $257.900
Mediano $433.200 $495.000 $515.700
Grande $708.200 $ 756.300 $790.700

Cabe resaltar que la estructura de precios de prestacion del servicio sera fija y que
Unicamente mostrard una variacion anual a lo largo del horizonte del proyecto, dada por
el producto del precio del afio anterior multiplicado por el valor de la inflacion colombiana
del afio en curso.
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Finalmente, vale la pena notar que la relacién precio-demanda es eldstica ya que por
medio del estudio de mercado se observd que las instituciones educativas ya no estaban
seleccionando sus proveedores de software por los productos y/o servicios de su
portafolio sino por el precio en el que los ofrecen, es por esto que entre menor sea el
precio, mayor es el numero de instituciones educativas demandantes, lo cual es una
ventaja para la empresa debido a su elasticidad de precios, ya que puede incrementar sus
beneficios al brindar precios mas bajos gracias al modelo de negocio de Cloud Computing.

4.2.2.3. Condiciones de pago Segun la investigacion de mercados realizada a los clientes
potenciales, se pudo conocer que la forma de pago que se ajusta a las preferencias de las
instituciones educativas es mensual. Dicho pago, deberd ser de contado teniendo plazo
para efectuarlo hasta el dia 10 de cada mes. Al momento de adquirir el servicio se debera
cancelar una cuota inicial para cubrir los gastos de realizacion del tratamiento de la base
de datos, creacion de usuarios, adecuacién y parametrizacién del sistema y capacitacién
del personal de la comunidad educativa. Dicha cuota se calcularad con base a los egresos
totales incurridos en el primer afio, contemplando adicionalmente una utilidad del 5%,
dichos calculos se presentaran en el Estudio Financiero.

4.2.3. Plaza
4.2.3.1. Objetivos de las estrategias de Plaza

% Definir el canal de distribucidn ideal para la comercializacidén del servicio de gestién de
la informacién académica ofrecido por la empresa, seglun las caracteristicas de los
clientes y del servicio para facilitar la adquisicion de éste de manera rapida y simple.

% Establecer las rutas, secuencias y horarios de presentacidn del servicio a los clientes de
acuerdo a la concentracién geografica de éstos, con el fin de hacer mas eficiente dicho
proceso de presentacion.

4.2.3.2. Descripcion La prestacion del servicio de gestion de informacion de instituciones
educativas se realizard en la ciudad de Bucaramanga y los municipios que conforman su
area metropolitana, es decir Floridablanca, Piedecuesta y Girdn, teniendo en cuenta que
en éstos existe un gran numero de establecimientos educativos y un alto desarrollo
econdémico.

4.2.3.3. Canales de comercializacidon y distribucion El portafolio de servicios de la
empresa se comercializara por medio de una canal de distribucion directo, ya que segun
los hallazgos de la investigacion de mercados cerca del 58% de las instituciones educativas
prefiere que el proveedor los contacte de esta manera.

La venta directa involucra que la empresa a través de su asesor comercial, contacte a la
institucion via telefdnica, pacte una cita con ésta para posteriormente, hacerle una

72



PLAN DE MERCADEO

presentacion del servicio dando a conocer los beneficios y los factores de diferenciaciéon e
innovacion que conlleva éste gracias al modelo de Cloud Computing; esta presentacion se
realizard de forma presencial en la institucion educativa con la cual se halla pactado la cita
de manera anticipada, para luego establecer con el cliente los planes que se adapten a sus
necesidades y preferencias, y las promociones a las cuales desee acogerse.

Adicionalmente, se localizard un punto de venta directo en las instalaciones
administrativas, con el fin de que los miembros directivos de las instituciones, cuyos
horarios o actividades dificulten la atenciéon del asesor comercial en sus instalaciones,
puedan acercarse a la empresa para conocer y adquirir los servicios ofrecidos.

Cabe resaltar que la distribucién directa es delicada pues los clientes evaluan la calidad del
servicio constantemente a través de diversos factores y aspectos fundamentales en los
cuales la empresa debe hacer énfasis como lo son: el adecuado servicio al cliente en
relaciéon al respaldo, accesibilidad, seguridad, confianza, efectividad, atencién
personalizada, actitud natural, trato cortés y cordial brindado, la manera en que se
presente y se dé a conocer las caracteristicas y bondades del servicio, la forma concreta,
concisa y pronta en la cual se responda a las preguntas realizadas por el cliente en torno a
las funcionalidades del servicio y a su modalidad de pago, la receptividad e interés que se
muestra en las preguntas suministradas por el cliente, la eficiencia al prestar el servicio,
las expresiones al explicar cada uno de los procedimientos requeridos para adquirir el
servicio y hacer uso de éste, la atencién a reclamos y aceptacién de responsabilidades por
errores cometidos por el personal de la empresa, la presentacion estética de los
empleados de la empresa al igual que la de sus instalaciones, entre otras.

La distribucién directa fue elegida ya que al no existir la presencia de intermediarios,
permite un mayor contacto y cercania con el cliente, facilitando a la empresa conocer
continuamente las necesidades y preferencias de sus clientes para adaptarlas tanto a los
desarrollos software actuales como futuros, brindando criterios claves para identificar
nuevas oportunidades de negocio y mejoras en el servicio, que generen mayores
beneficios a la empresa.

La secuencia o ruta que regird el contacto del asesor comercial con la institucién educativa
en la concertacion de citas para la presentacion del servicio, obedecerd como criterio de
priorizacion la concentracion geografica de los clientes, en este caso, el nimero de
establecimientos existentes por municipio que desean adquirir el servicio (Segun los datos
obtenidos en el Estudio de mercados). De acuerdo a la Tabla 15, se establece que el orden
a seguir por el asesor comercial para la presentacion del servicio, se regira bajo un criterio
de prioridad, en este caso, el municipio con mayor numero de establecimientos
educativos ya que esto indica un mayor potencial de venta del servicio; dando como
resultado la siguiente secuencia: Bucaramanga, luego Floridablanca, Girén y por ultimo
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Piedecuesta, los cuales se cubriran progresivamente durante los primeros 5 afos de
funcionamiento de la empresa.

Por otra parte, se establece que el vendedor se desplazara de lunes a viernes en los
horarios de 8:00 a 12:00 pm y de 2:00 pm a 6:00 pm a 2 instituciones por dia en la misma
area, una en la mafiana y otras una en la tarde, dependiendo del horario en el que se fije
la cita con los miembros directivos del plantel pues ésta tomara aproximadamente 1 hora
para la presentacion y demostracion del servicio mas el tiempo requerido para
transportarse hasta la institucidon en cuestion y el tiempo de holgura que se debe tomar en
cuenta por si se extiende la reunion.

Adicionalmente, cabe resaltar que se escogid realizar las citas por colegios del mismo
municipio para reducir el consumo de combustible al igual que el tiempo de
desplazamiento del asesor comercial de wuna instituciébn a otra garantizando el
cumplimiento de la cita en el horario pactado. Finalmente, los costos asociados a la
estrategia de distribucién del servicio, se presentan en el estudio técnico en el apartado
“presupuesto de gastos de comercializacion”.

Tabla 15. Numero de establecimientos por municipio

Bucaramanga 219
Floridablanca 117
Girén 47
Piedecuesta 41
422

4.2.4. Promociéon
4.2.4.1. Objetivos de las estrategias de Promocidn

< Definir estrategias de promocién orientadas a los clientes potenciales del servicio que
les permitan conocer las cualidades, funcionalidades, caracteristicas y atributos
especiales del mismo.

< Definir estrategias de promocion orientadas a los clientes que ya posean el servicio,
gue incentiven la compra de nuevos modulos, a partir del contacto con sus
funcionalidades y atributos diferenciadores.

< Establecer estrategias de promocion a largo plazo que hagan atractivo el servicio para
los futuros clientes, mejorando asi la relacidn costo-beneficio de éste y contribuyendo
a la ampliacién de la cobertura de la empresa en el mercado una vez llegada su etapa
de maduracion.
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4.2.4.2. Descripcion Debido a que la venta del servicio se hace en forma directa con el
cliente, es importante sensibilizarlo acerca de la importancia del uso de las nuevas
tecnologias de la informacion y la comunicacion como herramientas para mejorar la
gestion de la informacion, ademds de los beneficios econdmicos que representa la
utilizacidon de servicios software bajo el modelo de Cloud Computing y las ventajas que
puede traer un servicio como el que se desea ofrecer en la gestién de una institucion
educativa, con el fin de generar un mayor interés y aceptacion hacia éste.

Por otra parte, la empresa manejard una promocién por clientes finales en la cual se
intentard influir directamente en el comportamiento de compra de éste bajo dos tipos
especificos de promocidn: incentivos por descuento en el precio e incentivos relacionados
a pruebas gratuitas de los mdodulos del servicio. Las estrategias de promocidon que
manejard la empresa se dividen en dos: para clientes antiguos o actuales y para clientes
nuevos o potenciales.

4.2.4.3. Estrategias de promocion para clientes actuales La empresa con el fin de lograr
fidelizar a sus clientes actuales, fomentar su permanencia en el servicio e incentivar la
compra de los diferentes mddulos desarrollados, ofrecerd anualmente de forma gratuita a
50 usuarios de las primeras 20 instituciones educativas que firmen contrato con la
empresa, los modulos que dicha institucion no haya adquirido y que estén dentro del
portafolio de servicios de la empresa, por un periodo de 30 dias, con el fin de que estos
usuarios conozcan el manejo y la funcionalidad de dichos mdédulos.

Debido a que los clientes actuales ya tienen a sus usuarios registrados en el sistema de la
empresa, los costos asociados a esta estrategia solo cubren tiempo de migracion o
transcripcion de datos, pruebas, validacién y capacitacion de 7 horas, los cuales se pueden

observar en la Tabla 16.

Tabla 16. Costos asociados a estrategias de promocion para clientes actuales

usados usadas
Programador 531,25 $1.399.810 $5.833 $51.643
Director I1+D 400 $1.955.915 7 $8.150 $54.331

$105.974
Total Anual $2.119.480

4.2.4.4. Estrategias de promocion para clientes potenciales Segun los hallazgos
encontrados durante la investigacion de mercados y buscando estimular la adquisicién del
servicio por parte de las instituciones educativas que aun no hacen parte de la base de
datos de los clientes de la empresa, ésta ofrecerd anualmente a 20 establecimientos que
se muestren interesados en conocer el servicio, un mes gratis de prueba para un niumero
maximo de 50 usuarios, para que conozcan y exploren el servicio y sus funcionalidades.
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Debido a que los clientes potenciales aun no se han creado en la base de datos del sistema
se toma en cuenta para los costos de esta estrategia el valor de la cuota inicial para 50
usuarios, los costos asociados a esta estrategia de promocidn se muestran en la Tabla 17.

Tabla 17. Costos estrategia de promocidn para clientes nuevos

Cargo Ll Horas Salario por hora Valor
usados usadas

Programador $1.399.810 S 5.833 $59.429
Disefiador 32 $1.399.810 1 S 5.833 $3.118
Director I1+D 400 $1.955.915 7 S 8.150 $54.331

$116.878
$2.337.560

4.2.4.5. Otras estrategias de promocidn a largo plazo A continuacidn se presentan dos
estrategias de promocién que la empresa podria implementar a largo plazo con el fin de
motivar la permanencia de un mayor numero de instituciones educativas que hayan
adquirido el servicio, al hacer atractivo el precio de éste. Estas estrategias no se tendran
en cuenta para la estructura de costos del presente proyecto pues requieren de cierta
madurez alcanzada por la empresa en el mercado, entendiéndose su aplicacién después
del quinto afio de funcionamiento y operacién de la organizacién.

< Descuentos por pago anticipado: La empresa otorgard un descuento del 10% y del 15%
sobre el monto total del servicio, a aquellas instituciones que paguen por adelantado 6
meses o0 1 afo, respectivamente.

< Descuentos por referidos: A aquellas instituciones que refieran los servicios de la
empresa a otros establecimientos educativos, la empresa otorgara un descuento del 15%
mensual durante un afio por cada referido con el que se concrete una venta. El descuento
serd aplicado al mes siguiente al que el referido efectue su primer pago y tendra vigencia
mientras éste siga afiliado al servicio o se complete un afio de su ingreso. Esta estrategia
serd fundamental para aumentar la participaciéon de la empresa en el mercado, puesto
que una referencia personal o institucional es un factor primordial para los colegios al
momento de adquirir este nuevo servicio, especialmente en asociaciones educativas.

4.2.5. Publicidad
4.2.5.1. Objetivos de las estrategias de Publicidad
< Establecer estrategias de publicidad en diferentes medios de comunicacién y en

eventos educativos, que incentiven a los clientes a conocer las cualidades distintivas
del servicio y generen una actitud favorable respecto a éste.
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4.2.5.2. Descripcion Las formas de comunicacion elegidas por la empresa para informar,
persuadir y llevar a la mente de los miembros directivos de las instituciones educativas los
servicios que ofrece la empresa y los futuros desarrollos se presentan a continuacién.

% Se considera el envio de correos electrénicos con informacién del servicio, imagenes y
videos que permitan dar a conocer los nuevos desarrollos de la empresa junto con sus
respectivas promociones y condiciones de pago, con el fin de realizar contactos
preliminares a la presentacion personal del servicio. Esto sera posible gracias a la base
de datos del Ministerio de Educacién de Colombia, “Buscando Colegio”®” que contiene
las direcciones de correo electrénico de los rectores de las instituciones educativas del
pais, incluidas las de Bucaramanga y su drea metropolitana.

% Se creara un perfil o grupo en las diferentes redes sociales con la identificacién de la
empresa, siendo éste uno de los medios de comunicacién con mayor difusién y
accesibilidad actualmente, en el cual se publicard la informaciéon de los nuevos
productos, servicios o eventos que desarrolle la empresa con el fin de que los clientes
puedan ver todas las novedades de la organizacién desde sus perfiles y se facilite la
actualizacion de la informacion publicada, evitando gastos de papeleria, tinta e
impresion en los que se incurriria si se adoptara medios de publicidad fisicos y escritos.

)
*

% La informacidn que se presentard en los dos canales anteriormente mencionados, se
publicard en la pagina web de la empresa, actualizandose continuamente vy
mostrandose toda la informacidn relacionada con la caracterizacidén y presupuestacion
del servicio y los eventos con un mayor nivel de detalle.

)
*

< En las paginas web de las instituciones educativas que hacen parte de la base de
clientes de la organizacién, se publicardn los datos de contacto de la empresa con el
fin de que todo usuario logre conocer el desarrollo y trabajo de la organizacion.

% Con el fin de dar a conocer la empresa y sus servicios, se buscard asistir anualmente a
dos eventos locales y dos nacionales en Bogota, como: las actividades propuestas por
el Ministerio de Educacion Nacional, la secretaria de educacion o la Direccidn de
Educacidén preescolar y basica, al igual que los encuentros nacionales o actividades de
asociaciones educativas como son la Federaciéon Asofamilias Jesuitas, la Asociacion
para la Ensefianza (ASPAEN), los Jesuitas en Comunicacién (JESCOM), la Asociacion de
Colegios Jesuitas en Colombia (ACODESI), entre otras.

En dichos eventos se repartirdn recordatorios acorde a la naturaleza de la empresa
como memorias USB, agendas u organizadores institucionales con el logotipo e

®” Colombia, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Buscando Colegio. [En linea]. 2009. [Citado el 27 de
Noviembre de 2011]. Disponible en: <http://www.mineducacion.gov.co/buscandocolegio/>
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informacién de contacto de la organizacion, a 50 asistentes para generar
sensibilizacién y reconocimiento de la marca en los participantes de dichos eventos. En
la Tabla 18, se muestran los costos relacionados con los obsequios que se regalaran en
los eventos anteriormente mencionados, aclarandose que en dos eventos se
repartirdn memorias USB y en los otros dos eventos se repartirdn agendas.

Adicionalmente, en el cuarto afo de funcionamiento de la empresa se duplicard el
numero de eventos a los cuales se asistira, con el fin de conseguir un mayor crecimiento
de la demanda en dicho afio. Tomando como base los valores mostrados en la Tabla 18 y
aplicando el valor del Ipp®8 (3,40) para el afio 4 y 5 se obtiene el costo total de esta
estrategia en dichos periodos. En la Tabla 19 se presentan los costos asociados a
publicidad para el afio 4.

Tabla 18. Costos anuales asociados a Publicidad

Concepto
Memorias USB de 4 Gb 100 $8.900” $ 890.000
Agendas/ organizadores 100 $7.000"° $ 700.000
Transporte evento regional (Ida y vuelta) 4 $11.800 $47.200
Transporte evento nacional (Ida y vuelta) 2 $109.970"" $219.940
Total Costos de Publicidad $1.857.140

Tabla 19. Costos de publicidad afo 4

e o e it et

Memorias USB de 4 Gb 200 $ 8.900 3,40% 3,40% 3,40% $9.839 $1.967.803
Agendas/ organizadores, 200 $7.000 3,40% 3,40% 3,40% $7.739 $1.547.710
Transporte evento
regional (Ida y vuelta)
Transporte evento
nacional (Ida y vuelta)

8 $11.800 3,40% 3,40% 3,40% $13.045 $104.360

4 $109.970 3,40% 3,40% 3,40% $121.573 S 486.291
Total Costos de Publicidad Afio 4 $4.106.164

4.2.6. Servicio Post-venta

4.2.6.1. Objetivos de las estrategias de Servicio Post-venta

% GRUPO BANCOLOMBIA. Informe de Proyecciones Macroecondmicas. [En linea]. 2012. [Citado el 06 de
septiembre de 2012]. Disponible en: <http://investigaciones.bancolombia.com/InvEconomicas/sid/24026/2
0110100609145721.pdf>

% AKL INTERNACIONAL S.A.S. Catdlogo de productos, memorias USB. [En linea]. 2012. [Citado el 20 de
agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.aklint.com/opciones_memorias_usb_publicitarias.php>

7 OFIMAX CENTRO GRAFICO. Publicitarios, cuadernos y agendas. [En linea]. 2012. [Citado el 20 de agosto de
2012]. Disponible en: <http://www.ofimax.org/litografia/cuadernos.html>

"' LATAM AIRLINES GROUP S.A. Lan.com, Precios de pasajes. [En linea]. 2012. [Citado el 20 de agosto de
2012]. Disponible en: <http://www.lan.com/es_co/sitio_personas/index.html>
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< Definir estrategias que ofrezcan a los clientes un valor agregado del servicio y que
establezcan canales de comunicacién con la empresa, permitiendo una realimentacion
y por consiguiente una mejora en el servicio prestado, contribuyendo asi a la
permanencia del cliente con la empresa.

4.2.6.2. Descripcion Buscando mejorar la experiencia del cliente con el servicio a través de
un mejor uso de éste, consolidar su permanencia asegurando una mejor calidad en la
prestacion del servicio y aumentar las probabilidades de ser recomendados para mejorar
la imagen de la empresa y al mismo tiempo, aumentar la cuota de participacién en el
mercado, se establecerdn las siguientes estrategias:

% Inicialmente se brindard el servicio de soporte técnico por via telefénica o por internet
dependiendo del problema presentado durante horario de oficina de lunes a sdbado,
permitiendo que el cliente resuelva las dudas o los inconvenientes que se le presenten
durante el uso del servicio mejorando asi su experiencia de usuario. Cabe resaltar que este
servicio sera prestado por el técnico de soporte informatico designado para dicha funcion,
la cual en los dos primeros afios de funcionamiento de la empresa no necesitara de la
contratacién de un técnico adicional, pues la cuota de mercado que se espera captar para
estos periodos no lo justifica; sin embargo, a partir del tercer afio de funcionamiento,
debido a la cantidad de instituciones que se espera atender, se contratara un técnico de
soporte mds. El costo asociado al servicio post-venta se cargard al valor de la nédmina
referente a dicho cargo.

< A las instituciones educativas que completen mas de un afio de permanencia con la
empresa se le obsequiara a su rector, utiles de papeleria para oficina como agendas,
calendarios, pisapapeles o mugs metalizados con publicidad explicita de la empresa
fomentando el reconocimiento y conciencia de la marca. En la Tabla 20 se presentan los
gastos asociados a los servicios mencionados, cabe resaltar que para cada ano se realizo el
incremento del precio segun el IPP de dicho afio.

TabIa 20. Gastos asociados a servicios Post-Venta

Ut|I.e's ae Cantn. Costo Costoafio2 Costoano3 Costoano4 Costo afio5
oflcma Por aio Unit.

. Agendas | 33 | $7.238" | $238.854
Mugs 85 $8.339” $ 708.850
Agendas 154 $7.739 $1.191.737
Mugs 246 $8.916 $2.193.370
D CEEECLEE I $238.854 | $708.850 | $1.191.737 | $2.193.370

72 Op. Cit. OFIMAX CENTRO GRAFICO.
& Op. Cit. OFIMAX CENTRO GRAFICO. Mugs Buenos dias. [Citado de 20 de agosto de 2012]. Disponible en:
<http://www.ofimax.org/publicitarios/mugs.html>
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% Con el fin de crear una imagen agradable de la empresa y dar a conocer la importancia
de los clientes para ésta, a todos los usuarios del servicio se les enviara por medio del
correo electrénico un saludo de felicitaciéon en su cumpleafios.

Estas estrategias se elaboran con el fin de mantener una buena relacién y contacto con el
cliente y poder recibir una realimentacidon acerca del servicio prestado, recolectando
informacién suficiente para disefiar mejoras al software, identificar nuevas necesidades u
oportunidades de negocio y dar a conocer los nuevos servicios que se desarrollen.

4.2.6.3. Otras estrategias de servicio Post-Venta a largo plazo A continuacion se
presentan una estrategia de servicio Post-Venta que la empresa podria implementar a
largo plazo con el fin de mejorar la experiencia del cliente y darle un valor agregado. Estas
estrategias no se tendran en cuenta para la estructura de costos del presente proyecto
pues requieren de cierta madurez alcanzada por la empresa en el mercado, asi como el
desarrollo de nuevos médulos que presenten nuevas funcionalidades y herramientas al
cliente, por esto su aplicacién se realizard después del quinto afio de funcionamiento y
operacion de la organizacion.

% Con el fin de mejorar el manejo de las herramientas que brinda el servicio y que los
usuarios de las instituciones educativas saquen un mayor provecho de éstas, el Director
de Investigacién y Desarrollo de la empresa capacitara a los docentes y directivos en los
nuevos médulos desarrollados por la empresa. Estas capacitaciones tendran una duracién
maxima de 20 horas en horario laboral, orientada para un maximo de 50 usuarios para 20
instituciones educativas. Para la realizacion de estas jornadas de capacitacion es
necesario: por parte de la empresa, un computador portatil y un proyector de video; y por
parte de la institucion, disponer de una sala de cdmputo con acceso a internet. Los costos
asociados a dicha estrategia se presenta en la Tabla 21.

Tabla 21. Gastos asociados a servicio post-venta a largo plazo

Minut H
Cargo FIEEOS Ofes Salario por hora Valor
usados usadas

Director I1+D 1200 S 1.955.915 S 8.150 $162.993
$162.993
Total Anual $3.259.858
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DESARROLLO DEL PROTOTIPO SOFTWARE

5. DESARROLLO DEL PROTOTIPO SOFTWARE

Como parte fundamental en la realizacion del presente proyecto, se hace necesario
desarrollar un prototipo software que permita evaluar las funcionalidades y tecnologias
necesarias para su implementacién; de tal manera que sirva como base a la empresa
KeepInCloud para ofrecer servicios de software para la gestion de la informacion y la
comunicacion de las instituciones educativas de los niveles de prescolar, primaria y
secundaria, del drea metropolitana de Bucaramanga.

Es por este motivo que en el presente capitulo se hace un recorrido por todos los
requisitos y caracteristicas que se tomaron en cuenta para la realizacion de dicho
prototipo, asi como la metodologia de desarrollo empleada y cada una de las actividades
realizadas por el equipo de trabajo a fin de obtener un producto final que sirviera como
apoyo para identificar las funcionalidades y tecnologias relacionadas y aplicables al
desarrollo de nuevas herramientas. Dichas herramientas estardn enfocadas a la prestacién
de servicios en las instituciones educativas y su fin es proponer mejoras al prototipo
desarrollado.

En este orden de ideas, este capitulo posee la siguiente secuencia: en primer lugar, se
habla sobre la metodologia de desarrollo utilizada, asi como los motivos que llevaron a su
eleccidn; en segundo lugar se presenta el desarrollo paso a paso de dicha metodologia,
mencionando las herramientas utilizadas y la informacién recopilada para dicho
desarrollo; por ultimo, se muestra una documentacién completa acerca de las nuevas
tecnologias aplicables al prototipo y las propuestas de actualizacion del mismo.

5.1 METODOLOGIA DE DESARROLLO

Debido a las caracteristicas propias del paradigma del Cloud Computing y en concordancia
a las necesidades de una empresa proveedora de servicios bajo el modelo de software
como servicio (SaaS por sus siglas en inglés), se observd la importancia de elegir una
metodologia de desarrollo software que brindara la flexibilidad suficiente para la
realizacion continua de cambios y mejoras de forma répida y eficiente, de manera que se
satisfaga en el menor tiempo posible los requerimientos y expectativas de los clientes.

En este orden de ideas y en funcién de los objetivos del presente proyecto, se seleccioné
la metodologia de desarrollo Scrum (la cual se ilustra en la Figura 4), debido a las
siguientes caracteristicas’*:

7 ALBALADEJO, Xavier. Beneficios de Scrum. [En linea). Proyectos &giles. 2012. [Citado el 19 de Julio de
2012]. Disponible en: <http://www.proyectosagiles.org/beneficios-de-scrum>
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Figura 4. Metodologia de desarrollo SCRUM
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Fuente: Elaboracién propia basada en Flexibilidad con Scrum de Juan Palacio.

< Gestion de las expectativas del cliente: Scrum permite incluir en cada ciclo de
desarrollo nuevas caracteristicas de acuerdo a las expectativas del cliente, permitiendo
gue se ofrezca un software adecuado para el mercado que se quiere abarcar. Dentro del
presente proyecto, las expectativas del cliente fueron tomadas de las encuestas
realizadas en los colegios como parte del desarrollo del estudio de mercados.

< Resultados anticipados: El cliente puede empezar a utilizar las funciones mas
importantes del software antes de que esté finalizado por completo, lo que permite
sacar al mercado un producto antes que otros competidores.

< Mitigacion de riesgos: Con Scrum, los problemas que surgen durante el desarrollo del
proyecto, pueden ser identificados y corregidos antes de realizar una entrega del
prototipo, lo cual permite mejores resultados en tiempos de desarrollo mas cortos.

< Productividad: Ya que el desarrollo por iteraciones permite que el equipo de trabajo se
enfoque en una tarea luego de estimar el esfuerzo necesario para llevarla a cabo, es mas
facil que las actividades se realicen dentro de las flechas establecidas.

De esta manera, se inicié el proceso de construccidén del prototipo segin la metodologia
elegida. A continuacidn se presentan las actividades realizadas en dicho proceso.

5.1.1 Product backlog Segin Palacio’®, El Product Backlog es el inventario de las
funcionalidades, mejoras, tecnologias y correccién de errores que deben incorporarse al
prototipo a través de las iteraciones de desarrollo, éste representa todo lo que esperan los
clientes, usuarios y en general los interesados del proyecto, en pocas palabras debe
contener todo lo que suponga un trabajo que debe realizar el equipo. Cabe destacar que

7> PALACIO, Juan. Product Backlog: Los requisitos del cliente. En: Flexibilidad con Scrum, principios de disefo
e implantacion de campos de Scrum. [En linea]. Carlos D.C. p. 140. [Citado el 19 de Julio de 2012]. Disponible
en: <http://www.navegapolis.net/files/Flexibilidad_con_Scrum.pdf>
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el Product Backlog no es un documento de requisitos, sino una herramienta de referencia
para el equipo de trabajo y por lo tanto nunca se da por completo, puesto que se
encuentra en constante crecimiento y evolucién.

Teniendo en cuenta esta definicidn, se procedid a realizar el Product Backlog del prototipo
a partir de los objetivos del presente proyecto, asi como las preferencias y expectativas
de los usuarios de las instituciones educativas. Dichas preferencias fueron tomadas de las
respuestas obtenidas de los directivos de las instituciones educativas del area
metropolitana de Bucaramanga, a las preguntas 4, 5 y 25 del cuestionario aplicado como
parte del desarrollo del estudio de mercados y cuya estructura puede observarse en el
ANEXO 7y sus resultados en el ANEXO 11.

En el ANEXO 12 se presenta el Product Backlog al momento de terminacién del prototipo
software, en este se muestran las caracteristicas deseadas, su prioridad, estimacién en
tiempo (horas), el Sprint en que se realizaron y las observaciones pertinentes.

5.1.2 Sprints En Scrum, el Sprint’® es un término que denomina a una iteracidon que esta
acotada en el tiempo, generalmente entre 2 y 4 semanas, durante la cual el equipo trabaja
para convertir items del Product Backlog en un incremento del producto, entendiéndose
por incremento como una parte terminada y funcional del prototipo.

Durante la realizacién del Sprint existe una fase de planificacién en la cual se desarrolla el
Sprint Backlog, el cual es una lista que prioriza y descompone las funcionalidades mas
relevantes del Product Backlog en las tareas necesarias para construir una parte completa
y operativa del producto. De esta manera, para el presente proyecto se realizaron tres
Sprints, en los que se desarrollaron las partes del sistema que conformaron el prototipo
final. Dichos Sprints se presentan a continuacion.

5.1.2.1 Sprint N2 1

< Objetivo del Sprint: Crear el sistema de registro académico y de evaluacidon y promocion
de estudiantes segun los requisitos de evaluacién del aprendizaje estipulados en el
decreto 1290 de 2009 de la legislaciéon colombiana.

< Sprint Backlog: Para la realizacion del primer incremento del prototipo, se procedié a
realizar el Sprint Backlog a partir de las tareas del Product Backlog con mas alta prioridad,
con el fin de establecer una base sélida para la realizacion de los siguientes Sprints. De
esta manera, se cred el Sprint Backlog-1, el cual se presenta en el ANEXO 13. A
continuacion se muestra la informacion relevante que se tomd en cuenta para su
realizacion.

’® DOS IDEAS. Wiki experiencias: Sprint. [En linea). 2012. [Citado el 19 de Julio de 2012]. Disponible en:
<http://www.dosideas.com/wiki/Sprint>
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En primer lugar, entre los items mas importantes de este Sprint, se encontraba la
seleccion de una arquitectura software que fuera acorde a los volimenes de datos que
manejaria el sistema y a las transacciones complejas que realizaria. En este caso, la elegida
fue la arquitectura Modelo Vista Controlador’’ (MVC) ya que permite entre otras cosas
trabajar de forma independiente en cada uno de sus componentes, simplificando el
mantenimiento en caso de errores y reduciendo el tiempo de desarrollo.

Adicionalmente, dicha arquitectura fue disefiada para reducir el esfuerzo de programacién
necesario para la implementacion de sistemas multiples y sincronizados y cuyo ciclo de

vida se presenta de manera sencilla en la Figura 5.

Figura 5 Ciclo de vida MVC
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Fuente: Tomado de RIVERA LOPEZ, Alejandro. Arquitectura de software.

En segundo lugar, se selecciond un framework acorde al desarrollo de aplicaciones MVCy
qgue funcionara bajo el lenguaje de programacién Python, en este caso el elegido fue
Web2py78 debido su estabilidad, su compatibilidad con versiones anteriores, su ligereza,
rapidez, su enfoque en el desarrollo rapido de aplicaciones web y la interfaz de
administracion de aplicaciéon que provee.

En tercer lugar, se procedid a establecer los procesos de negocio en las instituciones
educativas, es decir como se llevan a cabo los procesos de matricula, evaluacion vy
promocion de los estudiantes. Para este caso, el decreto 1290 de 2009 de la legislacién
colombiana sirvid como base para establecer los pardmetros que rigen dichos procesos.

"7 RIVERA LOPEZ, Alejandro. Arquitectura de software: Model-View-Controller. En: Sistema asistente para la
generacion de horarios de cursos. [En linea]. Cholula, México. Universidad de las Américas Puebla. [Citado el
19 de Julio de 2012]. Disponible en: <http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/lis/rivera_|_a/>

’® para mayor informacion visitar la web: <http://www.web2py.com/> y <http://www.latinuxpress.com/bo
oks/drafts/web2py/>
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Seguin Naranjo y Diaz’®, el proceso de matricula es un registro de los datos requeridos por
la institucion y el Ministerio de Educacion Nacional (MEN), en donde los entes
administrativos obtienen del estudiante su historial académico, sus datos personales y
familiares, con el propdsito de evaluar su nivel académico y mantener un vinculo
institucion-estudiante. Este proceso sélo se realiza una vez al afio y cada afio se actualiza.

Por otra parte, en cuanto a la evaluacién y promocién de los estudiantes, Naranjo y Diaz
recalcan dos aspectos muy importantes: los juicios valorativos, los cuales pueden ser
numeéricos o por letras segun la preferencia de la institucion y lo Unico que se exige es que
sea equivalente a la escala nacional. En cuanto a la promocién, se recalca que las
instituciones tienen la libertad de evaluar si el alumno cuenta con los conocimientos,
habilidades y destrezas necesarias para ser promovido al siguiente afio escolar.

Finalmente, con toda la informacién recopilada se procedié a realizar el diagrama de
paquetes del prototipo software, segin los requerimientos mencionados. A continuacién
se presenta dicho diagrama.

< Diagrama de paquetes: Por ser el primer Sprint de desarrollo del prototipo se definié
el diagrama de paquetes donde se muestran los médulos que lo comprenden,
dividiéndolo en dos secciones: una para el Back Office y otra para el Front Office las cuales
pueden verse en la Figura 6.

Figura 6. Mddulos de Back Office y Front Office
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< Diagrama de casos de uso: Estos diagramas permitieron describir el comportamiento
del incremento desarrollado en este primer Sprint, asi como las relaciones, dependencias

” NARANJO CAMACHO, Marisol y DiAZ, Manuel Enrique. Herramienta software open source orientada a
apoyar los procesos de evaluacion y promociéon de la educacion basica primaria ESCUELACOL 2.0.
Bucaramanga, 2010. Universidad Industrial de Santander. Escuela de Ingenieria de Sistemas. p.52
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y actores participantes en cada accion desde el punto de vista del usuario. Los diagramas
de casos de uso para el Sprint N21 se presentan en el ANEXO 14.

5.1.2.2Sprint N2 2

< Objetivo del Sprint: Crear un sistema de salas de chat, videollamadas y foros que
permita a los miembros de la comunidad educativa interactuar entre si, con el fin de
mejorar la integracién del centro educativo.

< Sprint Backlog: Para la realizacién del segundo incremento del prototipo, se procedio a
realizar el Sprint Backlog a partir de las tareas del Product Backlog con mas alta prioridad
después de las tareas realizadas en el Sprint N21, con el fin de establecer las
funcionalidades que representan un valor agregado para los clientes que utilizaran el
software. De esta manera, se cred el Sprint Backlog-2, el cual se presenta en el ANEXO 13.
A continuacidon se muestra la informacién relevante que se tomd en cuenta para su
realizacion:

En primer lugar, para el desarrollo del segundo Sprint, se tomaron como referencia los
objetivos empresariales de KeeplInCloud y los resultados del estudio de mercados, en los
cuales se pudo observar que gran parte de las instituciones educativas, deseaban
herramientas que permitieran mejorar los canales de comunicaciéon de la institucién.
Entre dichas herramientas destacaron: los chats, las videoconferencias y los foros.

En segundo lugar, antes de construir dichas herramientas se tuvo en cuenta que estas
debian tener un enfoque académico, puesto que era importante ofrecer al cliente un
factor diferenciador frente a otras aplicaciones de este tipo que ya existen en internet. En
este orden de ideas las caracteristicas esperadas fueron deducidas a partir de la siguiente
informacién:

. Salas de chat: Segun Sanchez®®, el chat con finalidades académicas no es en si mismo un
espacio que remplace la clase; éste es un tipo de comunicacion que permite el desarrollo
de orientaciones puntuales y complementarias surgidas a partir de lecturas y actividades
alrededor de un nucleo tematico; usualmente cada sesién de chat esta propuesta con un
objetivo previamente establecido, lo que justifica y precisa el tipo de conversacion por
desarrollar.

Al espacio destinado para realizar la actividad de chat se denomina sala, la cual debe
registrar la hora de cada una de sus intervenciones. El espacio del chat debe estar

% SANCHEZ CEBALLOS, Lina Maria y SANCHEZ UPEGUI, Alexander. El chat en el 4mbito académico y el chat
informal. En: Usos académicos del chat y estrategias lingtisticas en la comunicacion virtual sincrénica. [En
linea]. Revista Virtual Universidad Catélica del norte, N2 30, Colombia, 2010. p. 19 - 20 [Citado el 22 de julio
de 2012]. Disponible en: <http://revistavirtual.ucn.edu.co/index.php/RevistaUCN/article/view/55/117>.
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conformado por una interfaz sencilla y plana, solo con opciones de escritura y elementos
basicos de participacion en el chat y para el contacto con otros usuarios de la sala.

De esta manera, se plantea que la aplicacion debe contener las caracteristicas
anteriormente mencionadas, y que cualquier usuario debe estar en capacidad de crear,
modificar o eliminar salas de chat, las cuales estardn organizadas segun los cursos que
estén definidos por la institucion.

. Videoconferencias: Al igual que los chats, las videoconferencias segun Bravo®', no
deben sustituir el modelo de educacién presencial pues en su lugar deben ser empleadas
como complemento de ésta para suplir o favorecer otras situaciones educativas. Por este
motivo, el sistema de videoconferencias fue desarrollado como un complemento
educativo integrado al sistema de chats, bajo el concepto de tutoria electrénica planteado
por Solano®: “La tutoria por videoconferencia es un uso educativo a esta tecnologia
basado en un tipo de comunicacién punto a punto, realizada generalmente entre docente
y estudiante conectados por medio de dos computadores personales”.

De esta manera, como factor innovador y diferenciador frente a otras aplicaciones
existentes en el mercado, se decidié utilizar la tecnologia WebRTC que permite realizar las
videollamadas directamente en el navegador web, sin la necesidad de descargar o instalar
plugins o software adicional. La razén de elegir WebRTC, se debe a que es un proyecto
gratuito y libre, motivo por el cual sus costes son nulos para la empresa ya que no
requiere la adquisicion de licencias. Ademas, gracias a la realizacién de las videollamadas
desde el navegador web, se asegura que los usuarios realicen este tipo de comunicacién
desde cualquier computador con este tipo de software.

Es importante destacar que WebRTC es un proyecto que en estos momentos sdlo esta

implementado para el navegador Google Chrome en su versidon 21 (o posteriores) y en

Opera mobile 12 para Smartphones; por otra parte, en Firefox se encuentra en fase de

implementacién e Internet Explorer aun no lo soporta. Para habilitar WebRTC en Google

Chrome se deben seguir los siguientes pasos:

= Abrir una nueva ventana en el navegador, ingresar chrome://flags/ y presionar la
tecla entrar.

= Buscar en la lista que aparece, la opcién “Habilitar Peer Conection” y hacer clic en
habilitar (ver Figura 7).

= Por ultimo se debe reiniciar el navegador, para que la activacion se complete.

8 BRAVO RAMOS, Juan Luis. Algunas consideraciones sobre la videoconferencia como medio de formacion.
[En linea]. Instituto de ciencias de la educacidn. Universidad Politécnica de Madrid. 2011. [Citado el 24 de
Julio de 2012]. Disponible en: <http://www.ice.upm.es/wps/jlbr/Documentacion/Videoconfepon.pdf>

¥ SOLANO FERNAN DEZ, Isabel M2. Orientation and pedagogic possibilities of videoconference in education.
[En linea]. Universidad de Murcia. [Citado el 24 de julio de 2012]. Disponible en: <http://www.sav.us.es/pix
elbit/pixelbit/articulos/n26/n26art/art2610.htm>.
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Figura 7. Configuracién Chrome
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Finalmente, con base a la informacion mencionada se plantea que la aplicacidon debe
permitir que un usuario realice una videollamada haciendo clic sobre la lista de usuarios
conectados dentro de una sala de chat, de manera que pueda comunicarse con sus
docentes, companeros de clase y acudientes de éstos.

. Foros: Como parte complementaria del mddulo de gestion social planteado, se
desarrolléd un sistema de foros como medio de comunicacién asincrono, ya que segun
Férriz®, la aplicacién asincrona no necesita que los estudiantes y el profesor coincidan al
mismo tiempo, lo cual da una mayor flexibilidad para su utilizacidn, permitiendo a los
alumnos que elijan el horario y lugar para realizar su participacidén segun sus preferencias.
Ademads, permite mas tiempo de elaboracién de las respuestas, mientras que en la
aplicaciéon sincrona como los chats se realiza en el momento, con lo cual la réplica debe
ser inmediata.

De esta manera, se establecid un sistema de foros organizado de forma similar al sistema
de chats, de tal forma que cualquier usuario pueda crear, modificar o eliminar sus hilos y
gue éstos estén organizados segun los cursos que estén definidos por la institucion.

< Diagrama de casos de uso: Estos diagramas permitieron describir el comportamiento
del incremento desarrollado en este primer Sprint, asi como las relaciones, dependencias
y actores participantes en cada accion desde el punto de vista del usuario. Los diagramas
de casos de uso para el Sprint N22 se presentan en el ANEXO 15.

 FERRIZ PAPI. J. A. et. al. Debates virtuales en la docencia: comparacion entre aplicaciones de chat y foros.
[En linea]. Departamento de Construcciones Arquitectdnicas, Universidad de Alicante. [Citado el 25 de Julio
de 2012]. Disponible en: <http://m.web.ua.es/va/ice/jornadas-redes-2011/documentos/comunicacions/185
168.pdf>
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5.1.2.3 Sprint N2 3

< Objetivo del Sprint: Construir una herramienta que permita a los padres de familia
integrase con los docentes y companeros de sus hijos, al igual que con otros padres.

< Sprint Backlog: Para la realizacidn de tercer incremento del prototipo, se procedid a
realizar el Sprint Backlog a partir de las tareas del Product Backlog con mas alta prioridad
después de las actividades desarrolladas en el Sprint N92, con el fin de establecer las
funcionalidades que presentan nuevas opciones de valor agregado para los usuarios. De
esta manera, se cred el Sprint Backlog-3, el cual se presenta en el ANEXO 13. A
continuacion se muestra la informacion que se tomad en cuenta para su realizacion:

Segun las encuestas realizadas en el estudio de mercados, uno de los mayores intereses
de las instituciones educativas es vincular al padre de forma activa en la formacion del
estudiante a través de su integracién en la comunidad educativa. Es visible que la familia y
en especial los padres, son una parte fundamental en la formacion de valores, costumbres
y creencias en nifios y jovenes. Como dice Ballenato®, la calidad de la educacion viene de
la mano del incremento de la participacién de los padres, del entusiasmo de los
profesores y de la motivacién de los nifios.

Se observa, que tanto padres, docentes y estudiantes, deben realizar una labor conjunta
para el mejoramiento de la educacion, es por esto que las instituciones educativas deben
desarrollar actividades que permitan la integracion de estos actores, asi como de la
comunidad educativa que ejerce una influencia sobre el alumno.

Por esta razén, se propone el desarrollo de una herramienta que como dice Condemarin®:
estimule el microperiodismo a través de la escritura de noticias, crénicas, entrevistas,
reportajes o tiras comicas de cualquier tema propuesto en clase y que permita que los
padres y docentes se integren entre ellos a través de su participacion en dichas
actividades, desarrollando su papel como creativos, editores, colabores de redaccion, o
entrevistados de sus hijos o alumnos.

Para llevar a cabo este fin la herramienta que se construya debe permitir la integraciéon de
videos, imagenes y sonidos, ademas de admitir la realizacion de comentarios y opiniones
de los demds usuarios. Algunas de las actividades planeadas son:

8 BALLENATO PRIETO, Guillermo. Hacia una educacion de calidad. [En linea]. Universidad Carlos Ill de
Madrid, 2008, p. 1. [Citado el 1 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.rieoei.org/deloslectores
/2292Prieto.pdf>

& CONDEMARIN, Mabel. Integracién de dos modelos en el desarrollo del lenguaje oral y escrito. [En linea].
Universidad Nacional de la Plata, Lectura y vida, Argentina, 2010. [Citado el 1 de Agosto de 2012]. Disponible
en: <http://www.lecturayvida.fahce.unlp.edu.ar/numeros/a 12n4/12_04_Condemarin.pdf>
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» Entrevista a padres: Para esta actividad los alumnos se organizardn por grupos de
tres estudiantes y realizardn una entrevista a alguno de sus padres; en dicha entrevista
indagaran acerca de su trabajo, sus pasatiempos, sus anécdotas o sobre cualquier otro
tema que permita conocerlo mejor. La entrevista deberd quedar grabada en video o en
audio y deberd publicarse en la aplicacidn. Una vez alli, los demas estudiantes y padres
de familia deberan comentar sus opiniones o realizar preguntas al entrevistado, las
cuales deberan ser contestadas por el grupo que desarrollo la entrevista. Esta actividad
se hara con una frecuencia de un grupo a la semana con el fin de que los estudiantes
tengan tiempo suficiente para planificar y desarrollar la entrevista. Esta actividad
también podria ser desarrollada entrevistando a un profesor, con el fin de que los
padres puedan conocer a los docentes de la institucién.

 Notas periodistica: Nuevamente por grupos, los estudiantes con ayuda de sus padres,
realizardn un articulo periodistico acerca de diferentes temas que seran propuestos por
el docente. El reportaje deberd contar con imagenes, videos o sonidos con el fin de
enriquecer el trabajo realizado y el entendimiento del mismo. Estos reportajes se
publicaran en la aplicaciéon y podran ser comentados y votados de tal manera que al
final del periodo escolar se elija como ganador al reportaje mas votado.

Por otra parte, cabe destacar que las actividades propuestas sélo son orientativas y su fin
es mostrar las capacidades que brinda el prototipo construido. Cada colegio podra
plantear actividades diferentes, que puedan ejecutarse con las funcionalidades existentes
en el prototipo y por lo tanto éste debe brindar la flexibilidad necesaria para tal fin.

Finalmente, en este Sprint se realizé una pagina principal para los usuarios en donde se
muestran las ultimas noticias de la institucién, las cuales serdn creadas, editas y
eliminadas por los directivos de los colegios correspondientes. Adicionalmente, se habilito
una seccion para que los docentes pudieran programar trabajos de clase y los estudiantes
y acudientes pudieran tener control sobre dichos trabajos y sus fechas de entrega.

< Diagrama de casos de uso: Estos diagramas permitieron describir el comportamiento
del incremento desarrollado en este primer Sprint, asi como las relaciones, dependencias
y actores participantes en cada accion desde el punto de vista del usuario. Los diagramas
de casos de uso para el Sprint N23 se presentan en el ANEXO 16.

5.1.3 Diagramas de estados Los procesos de matricula, evaluacion de estudiantes y
promociones se consideran criticos dentro del prototipo, por tal razdén, se hizo
indispensable la realizacién de modelos de estados que explicaran dichos procesos. En el
ANEXO 17 pueden observarse los diagramas de estados de los procesos mencionados.

5.1.4 Modelo de datos A medida que fue avanzando el desarrollo del prototipo, se fue
construyendo el modelo de datos que soporta dicho prototipo. El resultado final del

91



DESARROLLO DEL PROTOTIPO SOFTWARE

modelo de datos para cada uno de los médulos que componen el prototipo, se presentan
en el ANEXO 18.

5.1.5 Demostracion Luego de finalizar el desarrollo del prototipo, se pobld la base de
datos con una serie de datos estructurados con el fin de poder simular un ambiente real
en la aplicacion. En el ANEXO 19 se presentan algunas evidencias del funcionamiento del
prototipo junto a una breve explicacion.

5.2 INVESTIGACION Y PROPUESTA PARA FUTURA VERSION

Una vez elaborado el prototipo software y realizadas las pruebas de funcionamiento
necesarias, se procede a realizar una investigacién acerca de las funcionalidades presentes
en diversas aplicaciones educativas, empresariales y de gestidon académica encontradas en
internet, la cual arroja como producto una documentacidn que permite elaborar una
propuesta para la construccién de un sistema mas completo que permite a la empresa
KeepInCloud ofrecer mayor calidad en sus servicios.

5.2.1 Investigacion: Para la elaboracion de la investigacion se tomaron como referencia
diversos sitios web existentes, los cuales permitieron ver las funcionalidades mas
deseadas para futuras versiones del prototipo. A continuacion se presentan las
funcionalidades deseadas:

5.2.1.1 Funcionalidades

++ Registro académico: En las instituciones educativas el registro académico suele ser un
proceso largo y tedioso, que requiere de personal dedicado a recopilar y registrar toda la
informacién del estudiante, asi como los documentos necesarios para la formalizacién de
la matricula académica de éste. Es por esto que las funcionalidades evaluadas en este
item, buscan agilizar el proceso de matricula, de tal manera que las instituciones
educativas requieran un menor esfuerzo para llevarlas a cabo y que dicho proceso
represente un menor gasto de tiempo para toda la comunidad educativa.

e Pagos en linea: Durante el proceso de matricula y el desarrollo del afio escolar, los
padres de familia deben realizar diversos pagos a la institucién educativa, por
conceptos como matriculas, pensidon, derechos de grado, etc. Estos pagos suelen
realizarse a través de consignaciones o facturas en bancos, lo cual implica en el peor de
los casos un traslado del padre de familia hasta las instalaciones fisicas del
establecimiento bancario con el fin de realizar el pago correspondiente.

En la actualidad, debido al rapido crecimiento del comercio electrénico se observa la

posibilidad de establecer un sistema de pagos en linea que haga el proceso de recaudo
de dinero mas eficiente para la institucion y que brinde mayor flexibilidad para el padre
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de familia al momento de cancelar sus deudas con el colegio, pudiendo realizar dichos
pagos desde cualquier lugar que desee.

Existen diversas plataformas que pueden ser utilizadas para realizar el recaudo
electrdnico, entre las mas populares se pueden encontrar:

. PayPaISG: Es quiza la plataforma de pagos electrénicos mas famosa en la web, su
plataforma permite a sus usuarios realizar pagos y transferencias a través de internet,
sin compartir la informacién financiera con el destinatario. La realizacién de pagos a
través de este medio es gratuito y puede realizarse con tarjeta débito o crédito, saldo
de la cuenta PayPal o cuenta bancaria. Una de las desventajas de este medio en el
ambito de las instituciones educativas es que se deberd consignar el dinero
recaudado en la cuenta de PayPal a la cuenta del colegio, lo que conlleva a que deba
existir una persona que realice esta tarea cada vez que sea necesario.

. PagosOnLine87: Es una empresa Colombiana que cuenta con mas de 6000 clientes
y sus soluciones se ajustan a diferentes tipos de mercado en cuanto a tamafios y tipos
de negocio. Al igual que PayPal integra el pago a través de diferentes medios como
tarjetas de crédito, débito y por efectivo. Los pagos en efectivo pueden realizase
incluso desde diferentes entidades como baloto. Una gran ventaja de este sistema es
que puede integrarse a cualquier pagina web y funciona a través de la interfaz
bancaria que elija el cliente, de tal manera que al realizarse el pago, éste es
consignado inmediatamente a la cuenta del colegio.

= PSE®: Es una plataforma que funciona en la red permitiendo debitar los recursos
en linea de la entidad financiera donde el cliente tiene su dinero y depositarlos en la
entidad financiera recaudadora que defina la empresa. PSE, permite colocar un botén
de recaudo en la pdgina web, que luego de llenar un formulario con los datos del pago
(nimero de factura, monto, tipo de pago, etc.), confirma con la entidad financiera los
datos del cliente y ésta procede a realizar la transferencia a la cuenta destino. Es una
de las opciones mas versatiles en Colombia y es utilizada por algunas plataformas
educativas como Phidias®.

% PAYPAL. ¢Cémo funciona PayPal? [En linea]. 2012. [Citado el 10 de Agosto de 2012]. Disponible en:
<https://www.paypal.com/co>

87

PAGOSONLINE. Acerca de Nosotros. [En linea]. 2012. [Citado el 10 de Agosto de 2012]. Disponible en:

<http://www.pagosonline.com/index.php?option=com_content&view=article&id=126&Itemid=362>

8 PSE. Pagos Seguros en Linea, ¢{Como funciona el servicio? [En linea]. 2012. [Citado el 10 de Agosto de
2012]. Disponible en: <https://www.pse.com.co/>

¥ PHIDIAS ACADEMICO. Tesoreria. [En linea]. 2012 [Citado el 10 de Agosto de 2012]. Disponible en:
<http://www.phidias.es/>
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+» Acompaiiamiento y apoyo al proceso formativo: Uno de los pilares mas importantes
en el mejoramiento de la educacién de los estudiantes, es el seguimiento por parte de la
comunidad educativa al proceso formativo de éstos. En este aspecto el prototipo
desarrollado, puede obtener mejoras muy importantes que ayuden a los docentes y a los
acudientes a realizar el debido acompafiamiento de los educandos. Las funcionalidades
planteadas para lograr este fin fueron:

e Presentacion de resultados de estudiantes: El control y seguimiento de la
evaluacidon del estudiante puede verse enriquecido a través de la generacion y
visualizacién de graficas e informes que muestren el rendimiento de un estudiante, un
salén de clase, un curso o inclusive de toda la institucién educativa. Con esta
herramienta, se pueden obtener estadisticas de desempeno personalizadas para cada
estudiante, lo que permite a la institucién educativa elaborar un plan de accién que
genere mejores resultados en el aprendizaje y formacién de éste. Este tipo de
herramientas son ofrecidas en el portafolio de servicios de plataformas como Ciudad
Educativa® la cual puede observarse en la Figura 8.

Figura 8. Informes y estadisticas Ciudad Educativa
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Fuente: Tomado de <http://www.ciudadeducativa.com/2012-08-02-22-54-49/docentes>

¢ Videoconferencia con pizarra y transferencia de archivos: Una de las herramientas
construidas en el desarrollo del prototipo para apoyar el proceso educativo de los
estudiantes fueron las videoconferencias, sin embargo su uso se limita a la
videollamada como tal, sin ninguna otra herramienta didactica que pueda mejorar los
resultados educativos e interactivos de esta potente herramienta.

Es asi como se plantea una nueva funcionalidad para el sistema de videoconferencias
desarrollado: Un tablero o pizarra digital que permita tanto al estudiante como al

90

NUSOFT: CIUDAD EDUCATIVA. Beneficios de ciudad educativa. [En linea]. 2012. Disponible en:

<http://www.ciudadeducativa.com/2012-08-02-22-54-49/otras-herramientas-2>
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docente plasmar apuntes, dibujos, trazos, etc. que ayuden a mejorar la interaccion
entre los participantes, facilitando las explicaciones y el entendimiento de éstas por
parte del alumno. También se considera importante implementar la transferencia de
archivos entre los usuarios, de tal manera que estudiantes, docentes, profesores y
directivos puedan enviar informacion en forma de archivos que puedan apoyar la
educacion de los alumnos.

En la web ya existen plataformas que ofrecen este tipo de funcionalidades, entre estas
se destaca almostmeet®”, la cual permite que dos personas puedan comunicarse por
Videollamada al mismo tiempo que comparten una pizarra, un chat y un canal de
transferencia de archivos. Para esto, el usuario debe ingresar a almostmeet.com crear
una sala y a continuacién invitar a otros usuarios; una vez ingresen las personas
deseadas, el creador de la sala tiene el control sobre la pizarra y puede ceder el turno
de utilizarla a los demds usuarios. En la Figura 9 puede observarse dicha aplicacion.

Figura 9. Almostmeet
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Fuente: Tomado de <http://wwwhatsnew.com/2009/06/10/almostmeet-videoconferencia-con-
pizarra-y-transferencia-de-archivos/>
« Control de Asistencia: De acuerdo la resolucion 2624 de 1951%, vigente en la
actualidad, los colegios deben llevar un registro que consigne la asistencia de todos los

L WWWHATSNEW. Almostmeet videoconferencia con pizarra y transferencia de archivos. [En linea]. 2010.
[Citado el 10 de Agosto de 2012]. Disponible en <http://wwwhatsnew.com/2009/06/10/almostmeet-
videoconferencia-con-pizarra-y-transferencia-de-archivos/>

%2 ALCALDIA DE MEDELLIN. Guia basica para el manejo de libros y registros reglamentarios de educacion. [En
linea]. Secretaria de educacién 2010. p. 52. [Citado el 10 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.
medellin.gov.co/irj/go/km/docs/wpccontent/Sites/Subportal%20del%20Ciudadano/Educaci%C3%B3n/Secci

ones/Publicaciones/Documentos/2011/guias/Gu%C3%ADa%20b%C3%Al1sica%20para%20el%20manejo%20

de%20libros%20reglamentarios%20y%20%20registros%20reglamentarios%20de%20educaci%C3%B3n.pdf>
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alumnos, para cada materia al final de cada periodo y debe realizar un extracto de las
clases hechas y las recibidas por el alumno en cada una de las asignaturas.

El objetivo de este control es mantener la comunicacién con el padre de familia, ya que
el acudiente estd en la obligacion de informar a la instituciéon cuando el estudiante va a
faltar a clases y de igual manera la institucién tiene la responsabilidad de informar de
manera inmediata al padre de familia o acudientes sobre la ausencia del alumno.

Es asi como se plantea la opcidn integrar al prototipo una nueva funcionalidad: control
de asistencia por medio de tarjetas inteligentes, que a través de la tecnologia RFID
(Radio Frecuency IDentification), permitan reportar inmediatamente al acudiente o a
los docentes la asistencia o inasistencia del alumno a la institucidon. De esta manera se
garantiza que el estudiante se encuentre en las instalaciones de la institucién y en caso
de no estarlo se notificara a las personas competentes por medio de correo electrénico
para que estas ejecuten el acompafiamiento adecuado segun sea el caso.

Muchas empresas han utilizado este tipo de dispositivos para hacer un seguimiento de
los horarios de trabajo de sus empleados y existen un gran nimero de proveedores que
desarrollan soluciones que permiten llevar este control. En Colombia, existen empresas
como Identico® y Biomecol®®, las cuales distribuyen este tipo de tarjetas y los lectores
de las mismas, asi como brindan el asesoramiento necesario para implementar estas
soluciones. Los clientes de estas dos organizaciones se encuentran en diversos campos
de la industria tales como: alcaldias, empresas de servicios publicos, gimnasios,
bodegas, empresas de apuestas, cooperativas y algunas instituciones educativas.

e Notificaciones por mensajes de texto (SMS): Una excelente forma de mantener
informados a los padres de familia acerca de las situaciones que ocurren con sus hijos
al interior de la institucidn, es el envio emails por parte de los docentes o directivos del
colegio con todas las notificaciones pertinentes. Sin embargo, algunos padres no
cuentan con la posibilidad de mantenerse conectados al correo electrénico todo el
tiempo mientras sus hijos se encuentran en las aulas, por lo cual el envio de un
mensaje de texto (bajo la autorizacion del padre o acudiente) podria ser una
herramienta util para suplir esta carencia.

En Colombia, existen empresas como Estratec”, Contacto CRM-SRM® y CentralSMS®’
dedicadas a proveer servicios de mensajes de texto a través de HTTP o WebServices, lo

* IDENTICO S.A.S. Tarjetas Inteligentes. [En linea]. 2012 [Citado el 12 de Agosto de 2012]. Disponible en:
<http://www.identico.com.co/inicio/productos/tarjetas_inteligentes/>

o BIOMECOL, BIOMETRIA DE COLOMBIA. Soluciones: Tarjeta inteligente RFID. [En linea]. 2012. [Citado el 12
de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://biomecol.com/product7.html>

%> ESTRATEC S.A.S. SMS Server. [En linea]. 2012. [Citado el 12 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://ww
w.estratec.com.co/productos/sms-server>
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cual permite programar el prototipo desarrollado de tal manera que pueda enviar los
SMS al nimero que sea indicado.

« Blogs, wikis e e-portafolio: Segtn Hernandez’®, las nuevas tecnologias aportan
aplicaciones que crean en el uso del aprendizaje escolar un nuevo modelo de
materiales para el proceso de ensefianza. Los blogs funcionan como bitacoras en linea,
donde el alumno puede crear su propio espacio para subir articulos relacionados a los
temas que se estén impartiendo en clase, segln la asignatura. Por otra parte las Wikis
aportan un nuevo sentido a los libros: es una enciclopedia virtual que no es utilizada
solo para sustraer la informacién, sino que el estudiante puede ser el protagonista y
escribir en ellas sus ideas y sus notas de lo aprendido en clase.

Finalmente, Gallego99 et. al., afirman que el e-portafolio es una herramienta virtual con
la cual el docente puede valorar las competencias del estudiante en su proceso de
aprendizaje. Esta herramienta permite compartir los intereses propios y progresos
dentro del marco institucional y a su vez tener una repercusién exterior al recibir una
realimentacién por otras partes interesadas en la misma tematica, por lo cual esta
recopilacion y la posterior reflexién sobre los logros del aprendizaje permite al final del
proceso describir y autovalorar el resultado obtenido.

De esta manera, se observa como dentro del marco de un sistema de gestiéon de
informacién académica, estas tres herramientas serian utiles para apoyar el proceso
formativo de los estudiantes a través de las Tecnologias de la informacién y la
comunicacidn aportando nuevas formas de auto-aprendizaje para los alumnos.

e Club de lectura™®: Un club de lectura es un grupo de personas que se retinen, por
lo general una vez a la semana, para comentar e intercambiar opiniones sobre un
mismo libro que van leyendo en casa. En las reuniones se debate sobre diversos temas
como: el estilo literario, la accidn, los personajes, etc., y se acuerda la cantidad que se

% CONTACTO CRM-SRM. Productos y soluciones. [En lineal. 2012. [Citado el 12 de Agosto de 2012].
Disponible en: <http://www.contactosms.com.co/productosysoluciones.html>

7 CENTRALSMS. Desarrolladores. [En linea]. 2012. [Citado el 12 de Agosto de 2012]. 2012. Disponible en:
<http://www.centralsms.co/developers/>

*® HERNANDEZ REQUENA, Stefany. El modelo constructivista con las nuevas tecnologias: aplicado en el
proceso de aprendizaje. [En linea]. Revista de Universidad y Sociedad del conocimiento. Vol. 5, N22. 2009. p.
33 - 34 [Citado el 14 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.uoc.edu/rusc/5/2/dt/esp/hernandez
.pdf>. ISSN 1698 — 580x.

* GALLEGO, Domingo et. al. El e-portafolio como estrategia de ensefianza y aprendizaje. [En linea]. EDUTEC,
Revista Electréonica de Tecnologia Educativa, N2 30, 2009. p. 9 — 10. [Citado el 14 de Agosto de 2012].
Disponible en: <http://edutec.rediris.es/Revelec2/revelec30/articulos_n30_pdf/Edutece30_Gallego
_Cacheir_Martin_Angel.pdf>. ISSN 1135 — 9250.

'% BIBLIOTECA PROVINCIAL DE HUELVA. Clubes de lectura. [En linea]. Red de Bibliotecas publicas de
Andalucia, Espafia, 2012. [Citado el 14 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.juntadeandalucia.es
/cultura/opencms/export/bibliotecas/bibhuelva/bibliorecom/Clubdelectura.html>
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debe leer en los dias posteriores y ese trozo es el que se comenta en la reunion
siguiente. El club de lectura posee caracteristicas que promueven la lectura personal e
intima y la posibilidad de compartir dicha lectura con otras personas.

Por lo general, las opiniones de los miembros del grupo enriquecen mucho la impresién
inicial que cada persona tiene cuando lee en solitario. Ademas el apoyo del grupo tiene
un impacto positivo en el nivel de lectura de los participantes, puesto que hace que los
lectores se motiven y entiendan mejor libros mas exigentes de lo normal.

Con el propésito de incentivar la creacidon de clubes de lectura en las instituciones
educativas de la region, se propone desarrollar como parte del mddulo de integracion
una herramienta que permita a los usuarios que deseen hacer parte de dichos clubes,
realizar reuniones semanales por medio de videoconferencias. La aplicacion debe
permitir que los integrantes del club organicen sus horarios de tal manera que lleguen
a un acuerdo en la fecha y hora en que se realizaran las reuniones. Por otra parte, las
reuniones deben poder ser grabadas por el moderador del club, de tal manera que los
integrantes que no puedan asistir a éstas puedan verlas en otro momento.

+»+ Diseiio web: En la actualidad la importancia de una aplicacidon web no sélo radica en su
funcionalidad, también es necesario tener en cuenta que ésta ofrezca una experiencia
visual éptima y atractiva para el usuario. Para el caso del prototipo desarrollado se debe
tener en cuenta que se tiene diversos tipos de usuarios en diferentes rangos de edades,
en los cuales se incluyen no sélo adultos sino nifios en su mayoria.

Segun Hassan'®®, los nifios tienen habilidades, preferencias y necesidades diferentes al
“usuario medio”, por lo tanto se debe tener en cuenta que los nifios son un tipo de
audiencia heterogénea, para la cual los sonidos y animaciones son apreciados de forma
positiva, contrario a los usuarios adultos que prefieren paginas mas “silenciosas”.

En este orden de ideas, se debe considerar que los usuarios de la aplicacién desarrollada
estardn en diferentes grupos de edad, por lo cual es recomendable proveer dos versiones
de disefio: una versién para nifios y una version para adultos. Un claro ejemplo del uso de
esta técnica es la web de la biblioteca publica de Nueva York (NYPL por sus siglas en
inglés), la cual puede visualizarse en la Figura 10.

Figura 10. Versién para adultos y nifios de la web NYPL

190 HASSAN MONTERO, Yusef. Disefio web orientado a nifios. [En linea]. Revista No solo Usabilidad, n° 3,

2009. [Citado el 16 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.nosolousabilidad.com/articulos
/diseno_orientado_ninos.htm>. ISSN 1886 - 8592
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o Interfaces enriquecidas: Las aplicaciones web que poseen caracteristicas que
mejoran la experiencia y productividad de sus usuarios son conocidas como Rich
Internet Aplications (RIA). Estas aplicaciones tienen en su mayoria caracteristicas de las
aplicaciones de escritorio tradicionales y utilizan un navegador web estandarizado para
ejecutarse por medio de complementos.

Sin embargo, los navegadores web tienen diversas limitaciones, las cuales restringen la
calidad de la experiencia visual que obtiene el usuario. Cada navegador interpreta el
codigo de diferentes manera, no siempre compatibles, lo cual hace que el desarrollador
deba acomodar el cédigo para distintos tipos de navegadores. Por otra parte el
lenguaje HTML es estdtico, lo cual hace imposible realizar efectos visuales mas
atractivos o actualizar partes de la pagina sin recargarla completamente, ademas toda
peticién realizada en la pagina implica una comunicacién con el servidor.

Este conjunto de limitaciones ha impulsado el uso de las RIA, con el fin de mejorar la
experiencia de usuario, aumentando la cantidad de opciones durante la navegacién. Es
por esto que el World Wide Web Consortium (W3C) presenta la propuesta WAI ARIA o
Web Accessibility Initiative Accessible Rich Internet App/ications)loz. Dicha técnica
propone una serie de soluciones para conseguir que las aplicaciones web sean mas
accesibles.

Por otra parte, Farré'® propone que las aplicaciones RIA deben cumplir con ciertas
caracteristicas entre las que se incluyen:

192 ESPANA, INSTITUTO NACIONAL DE TECNOLOGIAS DE LA COMUNICACION, INTECO. Manuales y Guias:

Guia de WAI ARIA. [En linea]. 2012. [Citado el 16 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.inteco.es/
Accesibilidad/difusion/Manuales_y_Guias/WAI_ARIA >

103 EARRE LOPEZ, Xavier. Rich Internet Applications. [En linea]. Universidad Politécnica de Catalufia, 2010.
[Citado el 16 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://upcommons.upc.edu/pfc/bitstream/2099.1/3720/
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= Al hacer peticiones a la aplicacion contenida en una pagina web, no es necesario
recargar la pagina completa, por lo cual la respuesta es inmediata y transparente
para el usuario.

= Se utilizan interfaces mas modernas.

= Es posible realizar efectos de animacién.

= La aplicacién es compatible con todos los navegadores.

Las interfaces enriquecidas son especialmente utilizables en las aplicaciones web
disefadas para las instituciones educativas, en donde una experiencia mejorada para el
usuario puede resultar en un uso mas frecuente de la misma, lo que genera un efecto
positivo en las actividades internas del establecimiento educativo y por consiguiente
generando fidelidad de estos hacia los servicios de la empresa proveedora.

o Ergonomia: El disefio de la aplicacidn debe ofrecer la posibilidad de ser personalizado
y debe ser sencillo, ameno, intuitivo y facil de usar puesto que esta herramienta debe
estar siempre lista para realizar la gestién de la institucidn educativa. Es por esto que
debe ser posible diferenciar claramente los médulos de trabajo, debe haber facilidad
para encontrar datos claves de los estudiantes, acudientes, profesores, asignaturas,
logros, trabajos, calificaciones, etc., y dar la posibilidad que al presentar los resultados
estén numerados y puedan ser ordenados.

La cantidad de informacion que se presente debe estar equilibrada, se deben ocultar
datos innecesarios agrupando la informacidon que pertenezca a dominios légicos
comunes y se debe estar disponible en varios idiomas, con el fin de dar soporte a
instituciones educativas bilinglies que deseen manejar su informacién en su segunda
lengua.

« Publicidad'®: En la actualidad, el uso de internet para los negocios y empresas ha
crecido de forma exponencial y por este motivo las empresas han comenzado a
comprar banners y spots publicitarios en las pdginas con gran cantidad de visitas por
mes. Con el paso del tiempo, a muchas empresas les resulté mas facil contratar
servicios con empresas como Google o Facebook para colocar sus campafias
publicitarias y apuntar a sectores especificos de la sociedad.

Las empresas que desarrollan aplicaciones web usan la publicidad como un método
para generar ingresos extra o incluso para generar la totalidad de sus ingresos. Es por
esto que se propone la implantacién de publicidad especifica que permita a la empresa
KeepInCloud como proveedora del servicio, ofrecer diferentes planes a precios mucho

4/40624-4.pdf>

LARGO, Brian Alan. Consejos para ganar dinero en internet. [En linea]. Economia y Empleo suite101,

2011. [Citado el 16 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://suite101.net/article/como-generar-dinero-
en-inte rnet-a43466>
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mas bajos a cambio de mostrar publicidad en diferentes paginas de la aplicacion. Dicha
publicidad debe ser acorde a los intereses de los usuarios de las instituciones
educativas, por ejemplo: para estudiantes y padres se puede manejar publicidad de
cursos de inglés, musica, baile, vacaciones recreativas, etc.; Para docentes y directivos
se podria manejar publicidad de programas de capacitacién, estudios de maestrias,
doctorado, etc. Se debe destacar que existen dos tipos de publicidad web aplicables
para lograr este fin:

= Publicidad Contextual: La publicidad contextual es un método usado en la mayoria
de blogs y paginas; y se refiere a colocar bloques de publicidad en las paginas del
sitio web y el sistema de publicidad muestra solamente los anuncios que tengan
relacidon con las palabras incluidas dentro del texto de dicha web. Las empresas
mas conocidas en este campo son Google con Google AdSense y Yahoo! Con
Yahoo! Publisher Network.

= Publicidad Privada: Es el método que mas genera ingresos y consiste en vender
lugares en el sitio web, cuyo precio depende del tamafio de la publicidad. A pesar
de que este método puede incrementar las ganancias, hay dos factores
determinantes que son: la cantidad de visitas por mes y el ranking que el sitio
posee en Google, Bing y otros buscadores.

5.2.2 Tecnologias relacionadas: Durante el trascurso de la investigacion realizada, se
identifico una serie de tecnologias relacionadas y aplicables al prototipo software
desarrollado. A continuacion se presentan dichas tecnologias y se describe su aporte:
5.2.2.1 Transferencia Electrénica de Fondos ETF:'®® Consiste en la transferencia de dinero
de una cuenta bancaria a otra sin necesidad de trasportar efectivo, con lo cual el usuario
evita exponerse a riegos de robo o pérdida de recursos y ademds ahorra tiempo. Con las
transferencias el usuario evita hacer filas en un banco para retirar su dinero y llevarlo a
otro banco realizar nuevamente fila y depositarlo en la cuenta del beneficiario. Gracias a
los avances en seguridad informadtica, las transferencias electrdnicas son seguras, rapidas,
faciles de usar y sirven para realizar transacciones en la misma ciudad o a nivel nacional.

Una ventaja del uso de esta tecnologia en el prototipo es las facilidades que brinda al
acudiente para realizar los pagos de matricula, pension, derechos de grado o cualquier
otra obligacion que adquiera con la institucion educativa, lo cual beneficia al colegio
puesto que reduce los costos administrativos y permite aumentar las tasas de recaudo, ya
gue el padre de familia realiza sus pagos puntualmente.

1% BANCO CENTRAL DE RESERVA DEL PERU. Transferencia Electrénica de Fondos. [En linea]. 2012. [Citado el

16 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.bcrp.gob.pe/sistemas-de-pagos/transferencia-elec
tronica-de-fondos.html >
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5.2.2.2 Radio Frecuency IDentification RFID'®: La identificacién por radio frecuencia es

un término genérico que se utiliza para definir las tecnologias que emplean ondas radiales
para identificar de manera automatica personas u objetos. Existen diversos métodos de
identificacion, pero el mas comun es almacenar un nimero de serie Unico relacionado con
la persona u objeto en un microchip que se anexa a una antena (el conjunto de microchip
y antena se denominan etiqueta RFID). La antena permite que el microcircuito transmita
la informacion de identificaciéon a un lector y a su vez éste convierte las ondas radiales
emitidas por la etiqueta RFID en informacién que puede ser procesada por el software
gue se programe para tal fin.

Las etiquetas RFID tienen muchas funciones entre las que se destaca el control de acceso,
el cual para las instituciones educativas, facilita el control de asistencia de los estudiantes,
asi como el cumplimiento de horarios de sus docentes o de su personal administrativo.
Por otra parte, puede ser incluso utilizado para la gestién e inventario de biblioteca,
documentos o cualquier tipo de activo tangible.

5.2.2.3 Mensajeria de Texto o sSMS%’: El servicio de mensajes cortos o Short Message
Service (SMS) es un servicio disponible en los teléfonos méviles o celulares, que permite el
envio de mensajes de texto a otros teléfonos mdéviles, teléfonos fijos u otros dispositivos
de mano. Por otra parte, los SMS también pueden ser enviados a través de aplicaciones
especificas, segun las disposiciones de las compafiias de telefonia moviles.

Los SMS son ampliamente utilizados millones de usuario en el mundo, debido a que posee
ventajas como: envio y recepcidn casi instantanea; pueden ser utilizados desde cualquier
teléfono celular o incluso desde un computador con conexidn a internet lo cual se traduce
en una alta disponibilidad; su efectividad no depende de la distancia ni ubicacién en la que
se encuentran los participantes en el intercambio del mensaje; el servicio tiene costos
muy bajos y las empresas de telefonia celular incluyen este servicio en todos los planes de
telefonia mévil que ofrecen; pueden tener multiples destinatarios.

Todas estas caracteristicas muestran suficiente evidencia para considerar los SMS como
una herramienta atil en la notificacion de eventualidades al padre de familia, para
mantenerlo informado de los sucesos mds importantes del estudiante, asi como para
realizar recordatorios segun sus preferencias.

5.2.2.4 Web Services: Son aplicaciones de caracter modular para cumplir con funciones
especificas sobre protocolos como HTTP y TCP/IP los cuales son estandares en internet
gue tiene una aceptacién total. Este tipo de aplicaciones pueden interactuar en cualquier

1% RFID JOURNAL. Preguntas Frecuentes. [En linea]. 2012. [Citado el 17 de Agosto de 2012]. Disponible en:

<http://www.rfidjournal.com/espanol/preguntas_frecuentes>
17 BBC WEBWISE. What is a SMS. [En linea]. 2010. [Citado el 17 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://
www.bbc.co.uk/webwise/guides/about-sms>
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ambiente, lo que permite al desarrollador realizar su trabajo sin preocuparse por los
sistemas operativos, lenguajes de programacion, redes de transporte de datos, etc.

Los Web Services, son parte fundamental en la integracion y reutilizacién de aplicaciones y
contribuyen a la reduccién del tiempo de desarrollo y coste de implantacién. En las
aplicaciones web para instituciones educativas, esta tecnologia provee mayor posibilidad
de implementar mas funcionalidades en tiempo mds cortos y la compatibilidad para
interactuar con otros sistemas y variadas configuraciones de software.

5.2.2.5 Inteligencia de Negociosm: La inteligencia de negocios es el proceso de
integracién y tratamiento de los datos para convertirlos en informacion que permita
apoyar a los tomadores de decisiones en la organizacion. Es una alternativa tecnoldgica
gue permite generar conocimiento a la empresa a partir de los datos que posee.

Las instituciones educativas, son susceptibles a registrar diariamente todo tipo de
informacién académica acerca de sus estudiantes y su entorno familiar, tales como notas,
observaciones, recomendaciones, situaciones socio-econdmicas, perfiles psicoldgicos,
etc., y por lo tanto hacer un uso inteligente de esta informaciéon (como por ejemplo, para
mejorar los procesos educativos y realizar los planes de mejoramiento adecuados para
cada estudiante con el fin de mejorar su desempefio académico y mejorar la calidad de su
formacién), puede significar la diferencia entre un colegio con un nivel académico
excelente y uno aceptable.

Las instituciones, deben tomar los datos en bruto y utilizar el conocimiento adquirido
sobre el negocio (en este caso la educacién de los alumnos), para filtrarlos, ordenarlos y
priorizarlos, de tal manera que puedan transformar dichos datos en informacidn util, es
decir en un conjunto de datos sintetizados y dotados de un contexto y significado.

Aplicando la inteligencia de negocios, las instituciones educativas pueden construir
valiosas bases de conocimiento que les permitan reaccionar rapidamente ante situaciones
comunes en el entorno educativo y establecer nuevas estrategias de accién para mejorar
su calidad académica a través de sus estudiantes.

5.2.3 Propuesta para futuras versiones: Tomando como base la investigacion realizada
se desarrollé una propuesta para continuar con el desarrollo del prototipo construido, con
la cual se pretende obtener un producto mas maduro. Para lograr este objetivo se
plantearon los requerimientos extraidos y el médulo en el que seran tenidos en cuenta.
Los requerimientos propuestos pueden observarse en el ANEXO 20.

198 | EON GUZMAN, Elizabeth. Inteligencia de Negocios. [En linea]. Universidad Nacional de Colombia, 2012.

[Citado el 18 de Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.dis.unal.edu.co/profesores/eleon/cursos/teb
d/presentaciones/IntroBl.pdf>
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Estos requerimientos se dividen en tres fases o versiones, las cuales corresponden a la
forma en que el equipo de trabajo considera que debe evolucionar el prototipo, de
acuerdo a los objetivos de la empresa y con base en el valor agregado para las
instituciones educativas, la complejidad y las tecnologias necesarias en cada
requerimiento dando prioridad en el orden mencionado. Las funcionalidades deseadas
para cada version se presentan en la Tabla 22, Tabla 23 y Tabla 24.

Tabla 22. Segunda version del prototipo

T Requerimieno | Mduo |

1 Integracidn con servicios de pago en linea Mddulo Acudientes
2 Presentacion de estadisticas Todos
3 Hojas de estilos CSS genérica para estudiantes Mddulo Estudiantes
4 Implementar AJAX en la carga de contenidos Mddulo Estudiantes
5 Notificaciones via SMS Todos

Tabla 23. Tercera version del prototipo

D Reguerimiento __ Moduo

1  Implementar la Pizarra digital en las videoconferencias | Mddulo de Gestidn Social

2 Soporte para videoconferencias multipunto Mddulo de Gestidn Social
3 Soporte para transferencia de archivos Mddulo de Gestidn Social
4 Creacioén de Blogs, Wikis e e-portafolio Médulo e-portafolio

5 Integracion con redes sociales Todos

Tabla 24. Cuarta versién del prototipo

m—m_

Version para teléfonos moviles

2 | Integracion de control de asistencia por medio de RFID Médulo de control de asistencia
3 Soporte de varios Idiomas Todos

4 Mddulo de contacto Nuevo médulo de contacto

5 Implementacion de publicidad Todos

6 Herramienta para la gestion de clubes de lectura Médulo de integracidn

Por ultimo, cabe destacar que las versiones propuestas, se realizaron con el fin de que la
empresa KeepInCloud tenga un plan de desarrollo del software que servird como base
para prestar sus servicios. Sin embargo, esto no quiere decir que no puedan incluirse
nuevos requerimientos, ya que el mercado en el que se desempefia la empresa estd
cambiando constantemente y por lo tanto se espera que surjan nuevas tecnologias y se
identifiquen nuevas necesidades que puedan materializarse en oportunidades de negocio
y por consiguiente mayores beneficios.
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5.3 IMPLANTACION DEL PROTOTIPO EN LA WEB

Una vez desarrollado el prototipo se procedio a realizar su implementacién en un servidor
web con el fin de que este fuera visible a través de una direccién URL en internet. Para
esto el equipo de trabajo buscéd una plataforma para el despliegue de aplicaciones que
fuera compatible con las necesidades del prototipo, con el objetivo de garantizar su
correcto funcionamiento. Entre dichas necesidades se destacan: Soporte para Python 2.6
o superior, Web2py y PostgreSQL 8.0 o superior.

Adicionalmente se requeria que dicha plataforma fuera gratuita, con el fin de no incurrir
en gastos adicionales para el equipo de trabajo durante la etapa de desarrollo e
implantacion en el servidor. En este orden de ideas, se eligi6 como la opcién adecuada la
plataforma OpenShiftlog de la compafiia RedHat. OpenShift es una plataforma libre, auto-
escalable que funciona bajo el modelo PaaS (Plataform as a Service) contemplado en
Cloud Computing. El proceso completo de implantacién del prototipo en la plataforma
Openshift puede verse en el ANEXO 21.

Una vez finalizada la fase de implantacién en la web, se realizé una migracién de la base
de datos que se pobld en cada uno de los Sprints de desarrollo del prototipo, a la base de
datos creada en la web con el fin de tener la aplicacidon en funcionamiento con los datos
de prueba necesarios. En la Tabla 25 se presentan algunos de los usuarios de prueba
creados, sus contrasefias y sus roles correspondientes con el fin de poder acceder a la
aplicacion y probar su funcionamiento a través de la direccién URL:
<http://web-kic.rhcloud.com>.

Tabla 25. Usuarios de prueba creados

dirlcoll pruebas_dirl Director
proflcoll pruebas_profl Docente
aculcoll pruebas_acul Acudiente
estlcoll pruebas_estl Estudiante

1% OPENSHIFT. Develop And Scale Apps in the Cloud. [En linea]. Red Hat Inc. 2012 [Citado el 29 de

septiembre de 2012]. Disponible en: <https://openshift.redhat.com>
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6. ESTUDIO TECNICO

6.1. PROCESO PRODUCTIVO

El proceso de prestacion del servicio ofrecido por KeepInCloud inicia una vez se pone en
marcha el desarrollo y refinamiento de la solucién software, cuyos pasos se describen en
el ANEXO 22. Por otra parte, para establecer los tiempos que conlleva cada una de las
operaciones que componen el proceso de prestacion del servicio, se realizdé un estudio de
tiempos por cronémetro sobre el prototipo software desarrollado, al considerarse la
técnica mas adecuada de medicidon de tiempos al permitir identificar cuales eran las
actividades criticas de la empresa en relacidn al tiempo de ejecucion requerido, y por
ende, a la capacidad operativa de cada proceso, relacionada con el desempeiio del
personal responsable. En el ANEXO 23 y en el ANEXO 24 se presenta el registro de los
datos obtenidos en los elementos del estudio de tiempos junto con el tiempo asignado,
asi como los calculos contemplados para la asignacién de los suplementos a cada una de
las actividades, teniendo en cuenta las condiciones en que éstas se desarrollan.

Adicionalmente, de acuerdo a lo establecido por Ortiz“o, el nUmero de observaciones

recomendadas para tiempos de ciclo mayores a 40 minutos es de 3 observaciones, sin
embargo, solo fue posible realizar una observacion debido a la prolongada duracién de
todo el proceso en general, siendo superior a un dia. El estudio de tiempos se realizé
considerando dos escenarios, en primer lugar, tomando como referencia las instituciones
que almacenan sus datos en medio fisico (16%) y por el cual, el tratamiento dado a la base
de datos corresponde a la transcripcion de los datos, y en segundo lugar, tomando como
referencia las instituciones que almacenan sus datos en medio magnético (84%), en el cual
el tratamiento dado a la base de datos corresponde a la migracién de los datos. Cabe
aclarar que dichos porcentajes se obtuvieron de las encuestas del Estudio de Mercados.

Es importante notar que los tiempos requeridos para el desarrollo de las actividades
relacionadas con la migracién de los datos, la transcripcidon de los datos, la creacién de
usuarios y la realizacién de las capacitaciones a los miembros de la comunidad educativa,
varian de acuerdo al numero de estudiantes con que cuenta la institucién. Debido a esto,
para calcular la duracién de cada una de las actividades anteriormente mencionadas, se
tuvo en cuenta los porcentajes obtenidos en las encuestas realizadas en el Estudio de
Mercados en relacién a la divisién de los establecimientos educativos seglin su tamaiio, el
cual se asocia al nimero de alumnos. Estos se muestran a continuacion.

< Establecimientos educativos con menos de 150 alumnos (P4): 43,33%
< Establecimientos educativos que poseen entre 150 y 300 alumnos (P,): 35%

19 oRTiZ P, NESTOR RAUL. Estudio de tiempos. En: Andlisis y Mejoramiento de los Procesos de la Empresa.

12 Ed. Bucaramanga, Publicaciones UIS, 1999. P 152.
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< Establecimientos educativos que cuentan con mas de 300 alumnos (P3): 21,67%.

De esta manera, se calcularon los tiempos de las actividades de migracion, transcripcién,
creacion y capacitaciéon de usuarios respectivamente, tomando como referencia los
tiempos obtenidos en el estudio de tiempos, los cuales se presentan en la Tabla 26.

Tabla 26. Tiempos de migracidn, transcripcion, creacion y capacitacién de usuarios por
numero de estudiantes

Tiempo requerido por Nimero de estudiantes por Institucion educativa [min]
Actividad Menos de 150 Entre 150 y 300 Mas de 300 estudiantes
(Tw) estudiantes (Ty) (T3)

Migracion de datos 184,05 210,71 219,26

Transcripciéon de datos 888,30 1966,50 3277,50

Creacion de usuarios 144,04 316,87 505,16
Capacitacion de usuarios 720 1200 1680

De esta manera, para el tiempo de migracién de los datos se tiene que:
Tumigracion = (Tim * P1) + (Tom * Py) + (Tsy * P3) = 201,01min

Por otra parte, para el tiempo de transcripcion se tiene que:
TTranscripci(’)n = (Tir * P) + (Tor * Py) + (Tsr * P3) = 1783,41 min

Adicionalmente, para la actividad de creacién de usuarios se tiene que:
Tereacion = (Tic * P1) + (Tac * Pp) + (T3¢ * P3) = 282,79 min

Por ultimo, para la actividad de realizacidn de capacitaciones se tiene que:
TCapacitacion = (Tlcp * Pp) + (TZCp * Py) + (T3Cp * P3) = 1096,03 min

Posteriormente, se calculd el tiempo total requerido para prestar el servicio, el cual dio
como resultado 4046,17 minutos, el cual contempla el tiempo asignado para cada una de
las actividades, los suplementos correspondientes a cada elemento y un valor de

contingencia del 5%, de acuerdo a la siguiente féormula:
Tt _ PN tasignado — 3843,86
(1—contingencia) 1-0,05

= 4046,17 minutos

Los tiempos asignados para cada una de las actividades del proceso de prestacién del
servicio se presentan en el ANEXO 25, junto con los porcentajes del tiempo requerido para
cada operacion frente al tiempo total del proceso, encontrandose que la migracion,
transcripcion, las pruebas de ajuste, la creacién y la capacitacién de usuarios son las
actividades que consumen mayor tiempo en el proceso de prestacidn del servicio.

Finalmente, a partir del calculo del tiempo tipo, se obtiene el tiempo total necesario para
la adecuacion e implantacién del servicio en una institucién educativa asi:
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) 1 hora 1 jornadas laborales )
T, = 4046,17 min x — X = 8,5 = 9 jornadas laborales
60 min 8 horas

Del anterior cdlculo, se puede observar que la prestacion dptima del servicio de gestion de
informacidn a las instituciones educativas, tiene una duracién aproximada de 9 jornadas
laborales de 8 horas cada una, asumiendo un escenario pesimista al tomar el tiempo mas
extenso de ejecucidon en cada una de las actividades que conforman el proceso de
prestacion del servicio, sujeto a las variaciones y contingencias que se presenten durante
éste como lo son la poca sistematizacion de los procesos de la institucién, la
descentralizacion de la informacién, el tamaiio de la plantilla del personal de la institucion
y el nimero de estudiantes matriculados.

6.2. RECURSOS TECNICOS NECESARIOS

6.2.1. Recursos fisicos Los recursos fisicos demandados para la puesta en marcha de la
empresa estan clasificados en tamafio de las instalaciones, mobiliario y equipos de oficina.

6.2.1.1. Tamaio de las instalaciones El drea o espacio requerido para cada uno de los
puestos de trabajo se muestran en la Tabla 27, con el fin de establecer la delimitacién de
los espacios entre cada uno de los puestos.

Tabla 27. Dimensiones de las instalaciones fisicas

Oficina de Gerencia 12,28
Oficina de Investigacion y Desarrollo 10,40
Oficina de disefo, desarrollo y soporte 26,55
Oficina de Ventas 17,86
Oficina de secretaria 10,40
Pasillos 5,32
Bafio 4,60
87,41m’

El drea total disponible para el desarrollo de los procesos operativos y administrativos de
la empresa durante los 5 primeros afios de funcionamiento es de 87,41 m? vy su
distribucién espacial se presenta en el ANEXO 26.

6.2.2. Recursos productivos En este apartado se tienen en cuenta todos los recursos
necesarios para desarrollar nuevos servicios y brindar el soporte técnico requerido por los
usuarios, dividiéndose en capital humano, presupuesto de costos operativos, equipos de
oficina y mobiliario.

6.2.2.1. Capital Humano Para el desarrollo de las actividades operativas de la empresa
como los son el disefio y desarrollo de nuevos servicios, el mantenimiento y el servicio de
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soporte técnico, se requiere de un equipo de trabajo interdisciplinario el cual se muestra
en la Tabla 28.

Tabla 28. Personal del area productiva

mmm
1 1 1 2 2

Programador software
Técnico de soporte informatico 1 1 2 2 2
Disefiador grafico y multimedia 1 1 1 1 1

6.2.2.2. Presupuesto de costos operativos De acuerdo al servicio que desea ofrecer la
empresa y al plan de mercadeo establecido, se determina el presupuesto del afio 1
necesario para el personal operativo, el cual se presenta en la Tabla 29. Los valores de los
salarios se determinaron segun el nivel de formacién requerido para el cargo y el salario
promedio para dichos titulos en Bucaramanga y su area metropolitana*?, siendo estos
multiplicados por el aumento del salario minimo en 2011 (3,4%''?) y 2012 (5,6%").
Adicionalmente, cabe resaltar que el tipo de contrato y los horarios laborales a través de
los cuales se calculd la remuneracién del personal se establece en el Estudio organizativo

Tabla 29. Presupuesto personal operativo afio 1

Programador software $9.045.084
Técnico de soporte informatico S 14.643.012
Disefiador web y multimedia $1.626.771

Total Mano de Obra Directa Operativa $25.314.867

Por otra parte, para la prestacion del servicio software también se hace necesario el pago
mensual por concepto de almacenamiento e infraestructura para el despliegue del
sistema de informacién, asi como el servicio de internet y de telefonia para la realizacién
del servicio de soporte técnico, lo cual se presenta en la Tabla 30.

La cotizacidon con los costos del plan de telefonia e internet ofrecido por Movistar se
muestra en el ANEXO 31. Por otra parte, el valor de los servicios publicos del area de
produccién se presenta en el ANEXO 32. Finalmente, el valor del arrendamiento,
administraciéon y seguros de los enseres y equipos del area de produccién se presenta en
el ANEXO 34.

1 cOLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL. Graduados Colombia, observatorio laboral para la

educacion. [en linea]. 2010. Disponible en: <http://www.graduadoscolombia.edu.co:8080/03portal/ind
ex.jsp> [consultado el 1 de Marzo de 2012]

12 REVISTA DINERO.COM. Salario minimo aumenta 3,4% en 2011. [en linea]. 2010. Disponible en:
<http://www.dinero.com/actualidad/economia/articulo/salario-minimo-aumenta-34-2011/110344>
[consultado el 3 de Marzo de 2012]

3 PORTAFOLIO.CO. Salario minimo aumento 5,8% y subsidio de transporte 6,6%. [en linea]. 2012.
Disponible en: <http://www.portafolio.co/finanzas-personales/salario-minimo-aumento-58-y-subsidiotransp
orte-66> [consultado el 3 de Marzo de 2012]
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Tabla 30. Otros costos operativos

Servicio de Infraestructura web $ 460.000™ Amazon
Telefonia + Internet de 6 Mb $ 85.900 Movistar
Servicios Publicos (Electricidad) $162.812 ESSA
Arriendo $642.857
Administracion $25.714
Seguros $869.828

$2.247.111

Para definir el costo del servicio de infraestructura web necesario para el funcionamiento
del software de KeepInCloud, se toman como referencia los precios publicados en la
pagina web de Amazon Elastic Compute Cloud*™ (EC2), por los conceptos de instancias
reservadas, almacenamiento de datos y transferencia de datos. Debido a que este
proveedor realiza el cobro de sus servicios por hora de uso o consumo, se decide tomar
como base el precio de utilizar la infraestructura 24 horas al dia, durante 30 dias con el fin
de establecer el valor maximo que se puede llegar a pagar por estos servicios en un mes
de funcionamiento del sistema, considerando asi el peor de los casos, lo que permitiria
obtener beneficios si el consumo llegase a ser menor que el estipulado.

Por otra parte, para establecer el costo del servicio de telefonia e internet se tomd como
referencia el valor provisto por el ISP (Internet Service Provider) Movistar para internet de
4 Mb y telefonia fija ilimitada nacional, en estrato 4 de la ciudad de Bucaramanga.

6.2.2.3. Equipos de oficina y mobiliario Para el desarrollo de nuevos servicios por parte
de la empresa y la prestacion de soporte técnico, se hace necesario la disposicion de
mobiliario y equipos de computacién y comunicacidon para el drea productiva como se
describe en el ANEXO 27. Adicionalmente, en el ANEXO 30 se presentan las inversiones
requeridas en el area de produccién para los afios 3 y 4. De acuerdo a las necesidades
tecnolégicas de la empresa, los equipos de cdmputo requeridos anteriormente cuentan
con mejores prestaciones que otros computadores existentes en el mercado, razén por la
cual su precio es mas elevado.

6.2.3. Recursos de comercializacion En este apartado se toman en cuenta todos los
recursos necesarios para comercializar el servicio y brindar la mejor asesoria comercial al
cliente, para esto se divide en capital humano, presupuesto de gastos de comercializacion,
equipos de oficina y mobiliario.

6.2.3.1. Capital Humano Para el desarrollo de las actividades de comercializacién de los
servicios ofrecidos por la empresa, se requiere de un asesor comercial que se encargue de

4 AMAZON WEB SERVICES. Amazon Elastic Compute Cloud (EC2). [en linea]. 2012. Disponible en:

<http://aws.amazon.com/es/ec2/> [consultado el 1 de Marzo de 2012].
115 ,
Ibid.
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la presentacién del servicio al cliente y de la negociacién que lleva a la adquisicion del
servicio por parte de éste.

Tabla 31. Personal area comercial

mmm
1 1 1 2 2

Asesor comercial

6.2.3.2. Presupuesto de gastos de comercializacidon Segun las necesidades de
comercializacién de la empresa y al plan de mercadeo establecido, se determina el
presupuesto anual requerido para el personal comercial, el cual se presenta en la Tabla
32. El valor del salario fue determinado segun el titulo requerido para el cargo y el
promedio del salario estipulado para dicho titulo en Bucaramanga y su area
metropolitana®®, multiplicdindose por el aumento del salario minimo en 2011 (3,4%'") y
2012 (5,6%"'8). Este salario se complementa con el valor de las comisiones que se pagaran
por concepto de venta de los planes del servicio, con el fin de motivar al empleado a
alcanzar las metas propuestas para cada periodo; esto se detalla en el Estudio organizativo
al igual que el tipo de contrato y sus horarios laborales.

Tabla 32. Presupuesto personal comercial afio 1

salario Anual

Asesor comercial $ 566.700,00
Total Personal Comercial $ 566.700,00

Por otra parte, y en consecuencia de la forma de contacto con el cliente, la realizacién de
las presentaciones del servicio y demds actividades realizadas por el asesor comercial, se
generan gastos adicionales por conceptos como papeleria, telefonia (proporcional al
consumo realizado por el drea comercial) y el consumo de combustible por parte del
vehiculo de transporte del asesor (el cual se mencionard en el siguiente apartado). Los
valores de estos gastos pueden observarse en la Tabla 33.

La cotizacion con los costos del plan de telefonia e internet ofrecido por Movistar se
muestra en el ANEXO 31. Por otra parte, el valor de los servicios publicos del adrea de
ventas se presenta en el ANEXO 32. Adicionalmente, el valor atribuible al consumo de
combustible por transporte del personal comercial a la ubicacidn del cliente se presenta
en el ANEXO 33. Por ultimo, el valor del arrendamiento, administracién y seguros de los
enseres y equipos del drea de ventas se presenta en el ANEXO 34.

¢ Op.cit. COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL.
"7 Op.cit. REVISTA DINERO.COM.
'8 Op.cit. PORTAFOLIO.CO.
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Tabla 33. Otros gastos de comercializacion

Detalle Valor Mensual

Teléfono + internet $42.950
Servicios Publicos (Electricidad) S 68.350
Papeleria $ 50.000
Combustible $108.120
Varios S 45.000
Arriendo $214.286
Administracién $8.571
Seguros $771.969
$ 1.309.246

6.2.3.3. Equipo de oficina y mobiliario Para garantizar un espacio adecuado para la
recepcion de clientes potenciales asi como un adecuado proceso de comercializacién del
servicio, se requiere el mobiliario, vehiculo y los equipos que se presentan en el ANEXO
28. Para la comercializacién del servicio se hace necesaria la compra de una motocicleta
para el transporte del asesor comercial puesto que éste debe movilizarse constantemente
a los establecimientos educativos para ofrecer el servicio y atender las solicitudes
comerciales del cliente. Adicionalmente, es necesaria la compra de un proyector y un
computador portatil, para que el asesor comercial pueda realizar la presentacion del
servicio en las instituciones educativas en las que sea requerido.

6.2.4. Recursos administrativos En este apartado se tienen en cuenta todos los recursos
necesarios para la gestion de la empresa con el fin de poder establecer una estructura
organizada que permita el progreso econdmico de la empresa.

6.2.4.1. Capital Humano Para el desarrollo adecuado de las actividades de gestion de los
recursos de la empresa, se requiere de un equipo interdisciplinario de talento humano, el
cual se muestra en la Tabla 34.

Tabla 34. Personal area administrativa

c
e _ Aol Afio2 Afio3 | Afiod _Afo5

Gerente general 1 1 1 1 1

Director de Investigacion y desarrollo 1 1 1 1 1
Secretaria General 0 1 1 1 1
Servicios generales 0 1 1 1 1

Asesor juridico legal 1 1 1 1 1

Asesor contable 1 1 1 1 1
Especialista en seguridad informatica 1 1 1 1 1

6.2.4.2. Presupuesto de gastos de administracion Segun las necesidades de gestion de
recursos de la empresa se determina el presupuesto requerido para el personal
administrativo en el afio 1, como se puede apreciar en la Tabla 35. Nuevamente el valor
del salario fue determinado segun el titulo requerido para el cargo y el promedio para

113



estupio TEcNico [

dicho titulo en Bucaramanga y su drea metropolitana’*® multiplicado por el aumento del
salario minimo en 2011 (3,4%'%) y 2012 (5,6%'*). Adicionalmente, cabe resaltar que el
tipo de contrato y los horarios laborales a través de los cuales se calculé la remuneracién
del personal se establece en el Estudio organizacional.

Tabla 35. Presupuesto personal administrativo afio 1

Salario Anual

Gerente general S 23.470.968

Director de Investigacion y desarrollo $23.470.968
Asesor juridico legal $1.288.011

Asesor contable $1.545.614
Especialista en seguridad informatica $2.196.558

Total Personal Administrativo $51.972.119

Por otra parte, entre los gastos administrativos se tienen en cuenta los gastos de
arrendamiento, para el cual se toma el valor de arrendamiento de un local comercial
ofrecido por la arrendataria Paseo Espana de la cual también se tomé el costo de
administracion. Adicionalmente, se toman en cuenta los valores de los servicios publicos
para establecimientos comerciales en la ciudad de Bucaramanga, los costos de papeleria,
telefonia y gastos varios, los cuales se toman proporcionalmente al consumo realizado por
los departamentos administrativos. Los valores anteriormente mencionados se presentan
en la Tabla 36 y pueden ser vistos con mas detalle en el ANEXO 31.

Tabla 36. Otros gastos administrativos

Detalle Valor Mensual

Arriendo $642.857
Administracion $25.714

Seguros $693.187

Teléfono + internet $42.950
Servicios publicos (Electricidad) $162.812
Servicios publicos (Agua) $52.450
Papeleria $ 50.000

Varios S 45.000

Total otros gastos administrativos $1.714.970

El valor del arrendamiento, administracién y seguros de los enseres y equipos del area
administrativa se presenta en el ANEXO 34. Adicionalmente, el valor de los servicios
publicos del area administrativa se presenta en el ANEXO 32. Por otra parte, el valor del
consumo de agua fue tomado de los recibos suministrados por la arrendataria.

6.2.4.3. Equipo de oficina y mobiliario Para garantizar un espacio adecuado para la
recepciéon de clientes y el correcto desarrollo de las actividades de administracién de la

1% Op.cit. COLOMBIA, MINISTERIO DE EDUCACION NACIONAL.
129 Op.cit. REVISTA DINERO.COM.
2! Op.cit. PORTAFOLIO.CO.
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empresa, se requiere el mobiliario y los equipos de computacion y comunicacion que se
presentan en el ANEXO 29. Adicionalmente, en el ANEXO 30 se presentan las inversiones
requeridas en el area administrativa para el segundo afio.

6.3. PLAN DE PRODUCCION Y COMPRAS

6.3.1. Capacidad Disefiada En la Tabla 37 se presentan los tiempos de ejecuciéon
consumidos por cada centro de trabajo perteneciente al proceso productivo de la
empresa, en esta observa que la operaciéon que demanda mayor tiempo durante la
prestacion del servicio es la programacioén, que esta a cargo del programador software.
Dicha operacion es critica debido a la larga duracién que implica el tratamiento de la base
datos tanto en la transcripcién como en la migracién de los datos, la creacidon de usuarios
y la realizacién de las pruebas de ajuste (en relaciéon a la correccién de las inconsistencias
encontradas y la validacién de la informacién y el sistema en general), por lo cual se
considera éste el recurso restrictivo de capacidad, el cual limita el numero de instituciones
a las cuales se les va a poder prestar el servicio por afio de operacidn.

Tabla 37. Tiempos de ejecucidn por centro de trabajo

Asesor comercial 394,6
Secretaria 11,7
Asesor juridico 61,6

Gerente general 873,6

Programador software 1589,9

Disefiador web y multimedia 119,6

Director de I+D 792,9

Servicio 60min 24 horas 4 semanas 12 meses Servicios
Capacidad disefiada = — X X X X — ~ —
1589,9 min hora semana mes ano Afo

Para la realizacién de los cdlculos anteriores, se considerd la contratacidon a medio tiempo
del programador software durante el primer afio de funcionamiento de la empresa, con el
fin de reducir la capacidad ociosa en la que se incurriria en este periodo, al igual que sus
costos asociados. De esta manera, se puede ver que la empresa cuenta con la capacidad
de prestar el servicio de gestidon de la informacién a un mdaximo de 43 instituciones
educativas en el primer afio, bajo condiciones de trabajo ideales. Cabe resaltar, que a
partir del segundo afio se contratard a tiempo completo el programador software.

Debido a la segmentacion del mercado meta realizada en el estudio de mercados y con el
fin de facilitar los cdlculos para estudios posteriores, se procedid a efectuar los célculos
respectivos a la capacidad disefiada para cada plan y tamafo de establecimiento
educativo. En la Tabla 38 se presentan los tiempos (en horas) en los que incurre
anualmente el programador para la instalacidn del servicio de acuerdo a los criterios
anteriormente mencionados.
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Tabla 38. Tiempos anuales del programador

Tiempo em Ieado or el programador [Horas
_ Tamafio _ po emp por el prog [ ]
|m| Plan B Plan C | Total por tamaiio |

Pequefio 94,15 315,80 83,76 493,71
Mediano 76,37 256,46 65,98 398,80
Grande 44,21 158,50 44,21 246,91

| Total por Plan_[PFTRE 730,76 193,95 | 113943 |

Tomando en cuenta que el tiempo unitario requerido por el programador en la instalacion
de cada uno de los planes es de 26,5 horas, se procede a calcular la capacidad disefiada
para cada uno de estos. Los resultados se muestran en la Tabla 39.

Tabla 39. Capacidad disefiada anual por plan y tamafio de colegio

Tamafio _ Plan A _ Plan B _ Plan C _Total por tamaiio |
Pequeiio 4 12 3 19
Mediano 3 9 2 14
Grande 2 6 2 10
9 27 . 3

6.3.2. Capacidad disponible La capacidad disponible debe reflejar la cantidad de servicios
gue puede ser logrado teniendo en cuenta los factores que podrian generar retrasos en la
ejecucién de las distintas operaciones que conforman la prestacion del servicio.

De esta manera para el calculo de la capacidad disponible, se tiene en cuenta la poca
experiencia de los autores de la idea de negocios en el campo empresarial y el periodo de
adaptacion del personal a los procesos operativos y prestacionales de la empresa y al
modelo de negocios de Cloud Computing, para lo cual se toma un factor de eficiencia del
90%. Adicionalmente, se tienen en cuenta los tiempos muertos y los imprevistos que
puedan presentarse durante la prestacidon del servicio, por ejemplo en la migraciéon o

transcripcion de las bases de datos tomando un factor de utilizaciéon del 90%.
Servicios

Capacidad disponible = 43 * 0,90 * 0,90 = 34,83 =~ 35 1o
Con base en el calculo anterior, se puede observar que la empresa bajo condiciones reales
puede llegar a instalar el servicio de gestion de la informacién a 35 instituciones
educativas en un periodo de un afio. Estas 35 instituciones se presentan desglosadas por
plan y tamafio de institucion en la Tabla 40.

Tabla 40. Capacidad disponible por plan y tamafo de institucién

Pequeiio 3 2
Mediano 2 7 2 11
Grande 2 5 2 9
| Total Planes | 7 22 6 | 35 |
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6.3.3. Proyeccion de la capacidad Para la proyeccién de la capacidad disponible en un
horizonte de 5 afios, se toma en cuenta los siguientes aspectos:

% En el primer afio de funcionamiento el programador software trabajard medio tiempo
con el fin de reducir la capacidad ociosa.

% En el segundo afo de funcionamiento se contratard a tiempo completo al
programador software, con el fin de tener la capacidad suficiente para responder a la
demanda de dicho periodo.

< En el tercer afio hay un aumento del 5% entre los factores de eficiencia y de utilizacién
con respecto al periodo anterior, ya que se asume que con el transcurso del tiempo el
personal va adquiriendo mayor destreza en la prestacion del servicio al adaptarse al
comportamiento dindmico del mercado al igual que al rapido avance y evolucién de
los desarrollos tecnoldgicos en el sector TIC, credndose asi una mayor sinergia entre el
equipo de trabajo.

En el cuarto afio se contratard un programador adicional con una jornada de medio

tiempo, con el fin de tener una capacidad acorde a la demanda proyectada para este

periodo y al mismo tiempo disminuir la capacidad ociosa. También se establece una
disminucion del 5% en los factores de utilizacién y eficiencia tomando en cuenta que el
nuevo programador se encuentra en un periodo de prueba y adaptacion.

En el quinto afo hay un incremento del 5% entre los factores de utilizacién y eficiencia

con respecto al periodo anterior.

d

3
4

d

3
4

De esta manera se obtiene la capacidad instalada y disponible correspondiente a los
primeros cinco afios de operacion de la empresa, asi como la capacidad ociosa para cada
uno de estos periodos. Dichos valores se presentan en la Tabla 41.

Tabla 41. Proyeccion de la capacidad

Capacidad
disponible
[Servicios/afio]

DETGERGE]
Proyectada

Factor de
Utilizacion (U)

Factor de

Capacidad
Ociosa

Capacidad
disefiada

1
2
3 5 92,5% 7,3%
4 130 90,0% 90,0% 106 92 12,9%
5 130 92,5% 92,5% 112 105 5,9%

6.4. LOCALIZACION

6.4.1. Macrolocalizacién Segun el mercado al cual la empresa se enfocard en primera
instancia, se toma como ubicacién la ciudad de Bucaramanga, que al ser la capital del
departamento de Santander, cuenta con un area metropolitana que facilita el contacto
con gran parte de los establecimientos educativos de la region. Ademas facilita la
busqueda de mano de obra calificada y de contactos provenientes de otras ciudades del
pais, al igual que provee acceso a medios de comunicacién y tecnologia.
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6.4.2. Microlocalizacidn Para elegir la mejor localizacion de la empresa a nivel comercial,
se empled el método cuantitativo de ponderacién de factores, en el cual se tuvieron en
cuenta los siguientes criterios: la cercania a la ubicacién de los clientes, los costos de
arrendamiento y servicios publicos, la seguridad de la zona, la facilidad de acceso y
transporte y la lejania frente a la ubicacion de la competencia directa.

A cada factor se le asigné un peso de acuerdo a su importancia y prioridad relativa. En
primer lugar, se asigné un valor del 30% a la cercania con los clientes, seguido a esto se
asignd un valor del 25% a los costos asociados al arrendamiento y servicios publicos, un
20% a la lejania existente con las empresas competidoras actuales, un 15% a la seguridad
existente en el drea de ubicacidon para la infraestructura de la empresa (equipos,
instalaciones, vehiculo, etc.) y finalmente, se asignd un 10% a la facilidad con que cuentan
los clientes y los empleados de la organizaciéon en relacién a la movilidad y el transporte.

De esta manera, se establecieron cuatro alternativas de localizacién para las instalaciones
operativas y administrativas de la empresa: los barrios el Prado, la Aurora, Sotomayor y
Cabecera del llano, al ser las zonas que mas se ajustan a las caracteristicas y necesidades
del proyecto pues debido a su comportamiento dinamico, permiten el desarrollo
econdmico y comercial de la organizaciéon. La escala que se definié para cada uno de los
factores comprende los valores de 1 a 10 en donde 10 es la calificacion mas atractiva para
el proyecto y 1 es la menos atractiva. En la Tabla 42 se muestran las puntuaciones
obtenidas para cada alternativa.

Tabla 42. Ponderacion de los factores de Microlocalizacion

Nombre del factor Peso Alternativas
relativo _El Prado
5 4 7 6

Cercania con los clientes 30%
Costos asociados a servicios publicos y

. 25% 4 7 9 3
arrendamiento
Lejania con los competidores 20% 8 8 7 4
Seguridad en la zona 15% 6 7 8 9
Vias de acceso 10% 6 5 9 8
100% 5,6 6.1 5,5

Segun la ponderacién de factores realizada, se define que el barrio Sotomayor es el lugar
Optimo para ubicar la futura empresa.

6.4.3. Localizacion puntual Una vez definida la Microlocalizacion en el barrio Sotomayor,
se selecciond como lugar ideal para ubicar las instalaciones administrativas y operativas
de la empresa, la oficina localizada en la carrera 28 # 55a — 54, al ser la que mejor se
adapta a las condiciones econdmicas de la empresa al igual que a sus necesidades
espaciales.
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7. ESTUDIO ORGANIZATIVO

7.1. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

KeepInCloud implementard una estructura organizativa flexible de tipo circular por
funciones, que permita establecer las lineas de autoridad, control y responsabilidad de
manera que ante cualquier situacion, problema o anomalia que se presente, se sepa a
quien dirigirse y al mismo tiempo, se elimine la percepcién del estatus mds alto o mas bajo
promoviendo un ambiente de comunicacién, equidad, colaboracién y apoyo mutuo entre
los empleados. Dicho organigrama permitira dar a conocer las dreas funcionales de la
empresa con los cargos requeridos para su 6ptimo funcionamiento y el alcance de los
objetivos empresariales. En la Figura 11 se presenta el organigrama de la empresa.

Figura 11. Organigrama de KeepInCloud

Director de I+D

7.2. DESCRIPCION DE PERFILES Y CARGOS

KeepInCloud cuenta con un manual de funciones para los cargos que compondran la
empresa en su etapa inicial, el cual facilitara el desarrollo de las funciones administrativas
y operativas. En dicho manual se describe con claridad para cada cargo, la posicion que
ocupa dentro de la estructura organizacional, el perfil requerido, las funciones principales,
y secundarias junto con las condiciones de trabajo a las que cada cargo esta expuesto. En
el ANEXO 35 se presenta el manual de funciones de KeepInCloud.
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7.3. ESTRUCTURA SALARIAL

La estructura salarial permite establecer la politica de remuneracién tanto de los
empleadores como de los empleados, facilitando a la empresa la gestion estratégica del
desarrollo y reordenamiento salarial en el transcurso de los afios. Para establecer una
estructura salarial apropiada para KeepInCloud, se tuvo en cuenta los lineamientos
expuestos por el Ministerio de proteccion social, el cual fija en el decreto del 26 de
diciembre del 2011 que el SMMLV del 2012 para los trabajadores es de $566.700 vy el
auxilio de transporte al cual tienen derecho quienes devenguen hasta 2 veces el SMMLV
es de $67.800, al igual que las especificaciones asociadas a las prestaciones sociales y los
aportes parafiscales que debe proporcionarse a los trabajadores. En el ANEXO 36 se
presenta la descripcion y los porcentajes pagados por el empleador y el trabajador en
relacion a las prestaciones sociales y los aportes parafiscales.

Los salarios del personal de KeepInCloud, se asignaron de acuerdo a su nivel educativo, a
su experiencia y a la relevancia del cargo para el funcionamiento éptimo del servicio
prestado por la empresa, teniendo como base de remuneracién el SMMLV cuyo pago se
realizard mensualmente. La asignacion salarial y el tipo de contrato que se establecerd
para cada cargo se presentan en la Tabla 43.

Tabla 43. Asignacion salarial segln cargo

. . o . Jornada Laboral

Gerente general

Director de I+D

Disefiador web y
multimedia

Programador
software

Técnico de soporte
informatico

Asesor Comercial

Secretaria General

Especialista en

seguridad informatica

Asesor juridico legal
Asesor contable

Servicios Generales

Término Indefinido

Por prestacion de
servicios

Por prestacion de
servicios

Término Indefinido
Término Fijo
Término Fijo
Término Fijo

Por prestacion de

servicios

Por prestacion de
servicios

Por prestacion de
servicios

Por prestacion de
servicios

$ 1.288.011+ prestaciones
sociales (Mensual)
$ 1.288.011+ prestaciones
sociales (Mensual)
$ 1.626.771 (Honorarios al
ano)
$813.385 + prestaciones
sociales (Mensual)
$700.352 + prestaciones
sociales (Mensual)
$566.700 + prestaciones
sociales + comisiones
566.700 + prestaciones
sociales (Mensual)
$2.196.558 (Honorarios al
ano)
$1.288.011 (Honorarios al
ano)
$1.545.614 (Honorarios al
afio)

$906.720 (Honorarios al afio)
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Lunes a Sdbado
8am-12pm/ 2 pm - 6pm
Lunes a Sdbado
8am-12pm /2 pm - 6pm

Dos meses al afio

Lunes a Sdbado
8am-12pm/2 pm - 6pm
Lunes a Sdbado
8am-12pm /2 pm - 6pm
Lunes a Sdbado
8am—12pm/2 pm — 6pm
Lunes a Sdbado
8am -12pm/2 pm - 6pm
Dos veces al afio (2 semanas
por vez)

Dos veces al afio (2 semanas
por vez)

Una vez al mes.

(3 dias por mes)

Dos dias a la semana, medio
tiempo
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Los cargos mencionados serdn contratados a tiempo completo desde el primer ano de
funcionamiento de la empresa exceptuando los siguientes:

< Programador software: Para el primer aifo se contratard medio tiempo con el fin de
reducir la capacidad ociosa de la empresa en este periodo. En el segundo afio se
contratara a tiempo completo para responder adecuadamente a la demanda
correspondiente a este periodo. Finalmente a partir del tercer afio se contratard un
programador adicional medio tiempo, de esta manera se satisface la demanda
proyectada para este afo.

< Secretaria general y Servicios generales: Se contrataran en el segundo afio de
funcionamiento de la empresa pues no se consideran necesarias sus funciones hasta
dicho periodo.

< Asesor comercial: Se contratara un asesor comercial adicional en el cuarto afio de
funcionamiento de la empresa pues se hacen necesarias sus funciones para lograr
captar la cuota de mercado proyectada. Por otra parte, las comisiones se establecieron
de manera que junto con el salario basico, su remuneracién fuera correspondiente a
su nivel de escolaridad. Las comisiones junto a su proyeccion para los cinco primeros
afos segun la proyeccidon de la demanda se presentan en el ANEXO 42.

7.4. MAPA DE PROCESOS Y CARACTERIZACION DE PROCESOS

En el ANEXO 37 se presenta el mapa de procesos de KeepInCloud en el cual se describen
los procesos estratégicos, misionales, de apoyo y de evaluacidn. Adicionalmente, en el
ANEXO 38 se presenta la caracterizacién de cada uno de ellos indicando su obijetivo,
alcance, entradas, proveedores, actividades (Planear, Hacer, Verificar y Actuar), salidas y
cliente.

7.5. MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

KeepInCloud manejard un manual de procedimientos en el que se especifica las diversas
fases de los procesos de reclutamiento y seleccidén de personal, seleccidon de proveedores,
fijacion del precio de prestacion del servicio, fijacidon del precio de negociacién vy
descuentos, recepcién y archivo de facturas de proveedores, pago a proveedores,
induccion, liquidacién del contrato de trabajo, capacitacién del personal, solicitud de
vacaciones, cobro y recaudo del pago a clientes, los cuales se presentan en el ANEXO 39
con el fin de que el personal tenga una guia metodoldgica clara para la ejecucién de los
proceso.
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8. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

8.1. METODOLOGIA PARA LA IDENTIFICACION Y VALORACION DE IMPACTOS
AMBIENTALES

En esa etapa se desarrollé una matriz de calificacién de impactos ambientales para la
empresa KeepInCloud, la cual se basé en el “Método EEPPM” o “Método Arboleda” que es
la metodologia desarrollada por Jorge Alonso Arboleda Gonzélez de las Empresas Publicas
de Medellin (EPM)** cuyo principal objetivo es identificar y evaluar los impactos
generados por las actividades, procesos y operaciones de las organizaciones, sobre las
condiciones medioambientales que pueden resultar afectadas. Se eligié esta metodologia
por su practicidad, facil aplicacion y por los antecedentes de casos de éxito conocidos por
su implementacion tanto en los procesos productivos y proyectos de EPM como en los de
organismos nacionales e internacionales cuyas funciones se relacionan con el manejo y
regulacién del medio ambiente. El “Método Arboleda” se compone de 3 fases las cuales se
describen a continuacion.

8.1.1. Identificacion de las acciones susceptibles de producir impacto ambiental (ASPI)
En esta fase se identifican las acciones o actividades pertenecientes al proceso de
prestacion del servicio de la empresa KeeplInCloud, las cuales interactian de alguna
manera con el ambiente. Estas actividades identificadas, se muestran en el ANEXO 46 en
la matriz ambiental desarrollada para KeepInCloud.

8.1.2. Identificacidn de los impactos ambientales En esta fase se identifican los aspectos
ambientales asociados a cada una de las actividades definidas anteriormente y luego se
identifican los impactos asociados a cada uno de dichos aspectos. Estos aspectos e
impactos ambientales identificados en el proceso de prestacion del servicio de
KeepInCloud se presentan en el ANEXO 46.

8.1.3. Criterios de evaluacion En el ANEXO 43 se describen los factores bajo los cuales se
calificé la importancia de cada impacto ambiental identificado en las actividades de
KeepInCloud.

8.1.4. Evaluacion de los impactos ambientales En esta fase se evalla cada impacto
individualmente, de manera que con base en sus caracteristicas, se pueda valorar su
importancia ambiental. La evaluacidon se realiza a partir de la expresiéon o indice
denominado “Calificacién ambiental” (Ca), cuyo valor se obtiene aplicando la férmula
presentada a continuacién con base en los 5 criterios mencionados en el apartado
anterior. Los valores cuantitativos de la Calificacion ambiental se presenta en la Tabla 44.

2 ARBOLEDA GONZALEZ, Jorge Alonso. Metodologia para la identificacion y evaluacién de impactos

ambientales. Medellin: Empresas Publicas de Medellin. 2003. p 224
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C, = C * [P * (aEM + bD)]

Tabla 44. Valoracion de la Calificacion ambiental

[8,0-10,0) Muy alta
[6,0-8,0) Alta
[4,0-6,09 Media
[2,0-4,0) Baja
[0,0—2,0) Muy baja

8.1.5. Evaluacion y analisis De acuerdo a los resultados obtenidos en la matriz EPM
aplicada a las actividades operacionales de KeepInCloud, en los apartados 8.1.6.1y 8.1.6.2
se muestran a manera de resumen los impactos con calificacion ambiental alta y media
respectivamente, en los cuales se va a hacer énfasis en el analisis y propuesta de controles
operacionales.

8.1.5.1. Andlisis de los impactos con Calificacion Ambiental Alta En este punto se
presenta un breve andlisis de aquellos controles operacionales que la empresa puede
implantar para la mitigacién de los impactos ambientales que como resultado de la
aplicacién de la metodologia de EPM recibieron una calificacién ambiental alta. Estos se
muestran en el ANEXO 44.

En los sectores econdmicos relacionados a la prestacién de servicios, el consumo de
energia por iluminaciéon y por mantener en funcionamiento y debidamente refrigerados
los equipos de computacidon y comunicacion al igual que otras TIC es relativamente
elevado por lo cual es necesario verificar la eficiencia de la energia pues en casi todos los
casos existe un potencial de optimizacién.

Como se puede observar en el ANEXO 44, uno de los principales aspectos ambientales
relacionados con la ejecucién de las actividades de prestacién de servicios de KeepInCloud
lo son la migracién y transcripcién de los datos a las bases de datos del sistema, la
parametrizacidn del servicio en relacion a la interfaz web de los usuarios, la refrigeracién
de los equipos y el desarrollo de las actividades del drea administrativa de la empresa, es
el consumo de energia eléctrica. Debido a esto, como posibles controles operacionales se
recomienda:

% Limpiar y realizar de forma periddica el mantenimiento adecuado al sistema del aire
acondicionado, aproximadamente cada 2 o 3 meses pues esto podria representar para
la empresa un ahorro entre el 3% y el 10% en el consumo de energia utilizada par la
climatizacién de los equipos al igual que la prolongacidn de la vida util del equipo.

% Aprovechar siempre que sea posible la luz natural, procurando encender las luminarias
de las instalaciones sélo cuando sea realmente necesario.
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% Usar tecnologia eficiente de baja demanda de electricidad para producir el mismo
nivel de iluminacion. Pueden sustituir las bombillas fluorescentes tradicionales por
sistemas de control de iluminaciones eficientes como bombillas ahorradoras, [dmparas
fluorescentes lineales compactas de alto rendimiento (LFC), con el fin de obtener un
10% mas de flujo luminoso, mayor vida Util y un menor consumo energético. Sustituir
las bombillas incandescentes por lamparas de bajo consumo para un mismo nivel de
iluminacidn lo cual permite ahorrar hasta un 80% de energia y duran 8 veces mas.

< Utilizar detectores de presencia o temporizadores en servicios para que las luces se
enciendan y apaguen automaticamente, evitando desperdicios de energia eléctrica.

% Realizar limpieza programada de las luminarias al menos dos veces al afio, con el fin de
obtener una reduccién del 20% en el consumo energético al necesitar la instalacién de
un menor nimero de bombillas pues se mejorard la calidad de la iluminacién.

< Al terminar la jornada laboral, los ultimos en retirarse de las instalaciones deben
apagar y desconectar todos los equipos como portéatiles, PC de escritorio, impresoras,
cafeteras, etc. Para esta actividad, es util el uso de regletas con interruptor de
encendido/apagado pues evita que se olvide apagar algln aparato eléctrico el cual
siga consumiendo electricidad, ademds que permite apagar varios a la vez.

% Si la jornada laboral se extiende a horas de la noche, solo iluminar las dreas de la
empresa donde realmente se esté laborando al igual que apagar los equipos que no se
estén utilizando.

% Poner en practica actividades rigurosas de mantenimiento de los equipos, para
mejorar la eficiencia de sus operaciones, asegurar que todos los equipos estén
funcionando de manera 6ptima y ademas lograr disminuir los requerimientos de
enfriamiento.

% Revisar la contratacidn eléctrica por un especialista pues es posible que la potencia
contratada sea mayor que la necesaria o que la tarifa contratada no sea la mas
adecuada

< Apagar los equipos cuando no se esté trabajando en ellos en periodos superiores a
una hora.

)
*

)
*

Del ANEXO 44 también se puede ver que otro de los principales aspectos ambientales
generados en KeepInCloud es el consumo de aceites y combustible debido a las
actividades de mantenimiento y limpieza de la moto, ademas del transporte del asesor
comercial para realizar la presentacidn del portafolio de servicio a las instituciones
educativas, realizar los cobros correspondientes, entregar la documentacién pertinente a
la guia metodologia del uso y manejo del sistema al igual que los registros formales de
pago, cobro y entrega de los servicios, asesorias y soportes suministrados por la empresa
a la institucién. Con base a lo anterior, se recomienda como medida de control y
mitigacién del impacto:

% Realizar mantenimiento periddico al vehiculo con el fin de garantizar que los
neumaticos cuenten con la presidn de aire adecuada, asegurar que el motor esté bien
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regulado y asegurar que el cierre de la tapa del tanque esté en buen estado para
evitar desperdicios de combustible debido a pérdidas a través de la boquilla. Ademas
verificar el funcionamiento de los demas componentes del vehiculo los cuales pueden
estar produciendo fugas o derrames de aceite o combustible.

% Se debe elegir el tipo correcto de aceite para el automdévil pues de esto dependera el
porcentaje de consumo. Adicionalmente, elegir aceites mas respetuosos con el
ambiente y reutilizarlos en el mantenimiento del vehiculo durante un méaximo de 10
dias (siendo éste el periodo maximo de uso recomendado), siempre y cuando no estén
muy quemados. Al igual que se recomienda entregar dichos residuos de aceite no
guemado, a empresas cementeras para que sea utilizado como combustible en sus
hornos de secado.

% Mantener limpio el filtro de combustible del vehiculo con el fin de evitar obstrucciones
gue provoquen un mayor consumo de combustible.

)
*

En relacién a la generacién de residuos sdlidos inorgdnicos como sustrato de
policarbonato plastico y aleacidn de plata debido al almacenamiento de la documentacién
relacionada al manejo y uso del sistema para el cliente en CD, se recomienda realizar un
contrato con alguna empresa autorizada por la CDMB para la disposicién final del plastico
y metal.

8.1.5.2. Andlisis de los impactos con Calificacion Ambiental Media En este punto se
presenta un breve andlisis de aquellos controles operacionales que la empresa puede
implantar para la mitigacion de los impactos ambientales que como resultado de la
aplicacién de la metodologia de EPM fueron calificados como medios. Estos se muestran
en la ANEXO 45.

Del ANEXO 45 se observa que durante la limpieza de la motocicleta y las instalaciones
administrativas de la empresa, se generan aguas residuales con carga de componentes
guimicos como detergentes, desengrasantes, desinfectantes, entre otros,
recomendandose asi el uso de productos menos téxicos y mas biodegradables como son
lo son los detergentes y desengrasantes alcalinos (hidréxido sddico y carbonato sddico) al
igual que desinfectantes clorados (hipoclorito sédico) y limpiadores acidos con el fin de
evitar la toxicidad y reducir la carga quimica de las aguas resultantes de la limpieza.

Adicionalmente, respecto a las emisiones de gases (CO2, 6xido de azufre, mondxido de
carbono, hidrocarburos y metales pesados) por combustidon de la gasolina del vehiculo
durante los desplazamientos realizados por el personal comercial desde la empresa a las
instituciones educativas y viceversa, se recomienda:

% Realizar mantenimientos preventivos periddicos al vehiculo con el fin de evitar

posibles averias en los sistemas de escape, evitando asi un aumento en las emisiones
téxicas a la atmdsfera. En caso de encontrar alguna averia en el escape que genere
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fugas de gas, se recomienda cambiar el sistema de escape o instalar ventiladores de
extraccién en el escape para eliminar la emisidén gaseosa.

< Fomentar el uso de videoconferencias y otros servicios de telecomunicaciones para la
realizacion de reuniones en las cuales no sea necesario la firma de algin documento,
como lo son las citas para pactar las condiciones de pago y de entrega del servicio,
pues se logra reducir los desplazamientos fisicos y por tanto, sus emisiones asociadas.

% Realizar un adecuado mantenimiento a los neumaticos del vehiculo, revisando su
estado y presién, con el fin de ahorrar hasta un 10% de combustible y evitar la
emisién a la atmosfera de mondxido de carbono e hidrocarburos sin quemar.
Adicionalmente se recomienda realizar un adecuado mantenimiento a los sistemas de
escape del vehiculo con el fin de mantenerlos en correcto estado y reducir la emision
de gases toxicos y la contaminacién acustica.

% Utilizar productos quimicos respetuosos con el medio ambiente, los cuales no
contengan fosfatos ni cloro para la limpieza de las instalaciones y el vehiculo.

% Realizar un mantenimiento periddico a la bateria del vehiculo para controlar la
generacion de residuos téxicos que contienen plomo y 4cido sulfurico a la atmésfera.

% Usar biocombustibles como el biodiesel o bioetanol para el vehiculo, ya que estos
generan emisiones inferiores a las de la gasolina.

)
*

)
*

)
*

En relacion a las emisiones atmosféricas generadas por los gases refrigerantes de los
sistemas de aire acondicionado, los cuales tienen altos componentes de
clorofluorocarbonos (CFC), se recomienda utilizar como agente refrigerante el gas HFC —
1342 (Hidrofluorcarburos) o el R410 a en lugar del CFC — 12 ya que no contener cloro no
genera repercusiones en la capa de ozono, evitando asi la contaminacién de la atmosfera.

Adicionalmente, en relacién a la generacién de residuos peligrosos por el cambio en los
repuestos de los equipos de computacion los cuales estan hechos de silicio al igual que la
generacion de téner o cartuchos utilizados, se recomienda establecer un contrato con
alguna empresa autorizada por la CDMB para la disposicion final del metal y el téner o con
empresas de software como Hewlett packard, la cual reutiliza los toner residuales.

Finalmente para reducir el consumo de papel y tinta en la impresidon de documentos, se
recomienda imprimirlos por ambas caras de la hoja y en modo “borrador”. Igualmente
para evitar sacar copias innecesarias de documentos, éstos deben guardarse en formato
digital para ser enviados por correspondencia electrdnica tanto interna como externa.

8.2. MATRIZ DE REQUISITOS LEGALES AMBIENTALES
Adicionalmente, en el ANEXO 47 se presenta la matriz de requisitos legales ambientales

en la cual se detallan los decretos, resoluciones y leyes aplicables a los que esta sujeta la
operatividad de la empresa a nivel ambiental, los cuales son regidos por la CODMB.
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9. ESTUDIO DE IMPACTO SOCIAL

Debido a la naturaleza de la necesidad identificada en las instituciones educativas en
relacién a la gestion de la informacién, KeepInCloud busca ofrecer un servicio que brinde
herramientas para el seguimiento y el acompanamiento de los estudiantes en su proceso
formativo, promoviendo su buen uso con el fin de aportar a la disminucién de aspectos
como la indisciplina en las aulas, las dificultades en el aprendizaje, el ausentismo a clases,
la violencia escolar y el bajo rendimiento académico, por lo cual se espera generar un
impacto positivo en la calidad de la educacién de los nifios y jovenes por medio de la
vinculacion de la familia en la formacién integral de éstos.

Por otra parte, cabe resaltar otros de los impactos positivos que busca generar la empresa
con la prestacién de sus servicios, los cuales se presentan a continuacion.

o,
g

% Generacidon de oportunidades de empleo formal y una contribucion al desarrollo
econdmico de la regién.

% Ofrecer un servicio de calidad a bajo costo, que brinde las mismas oportunidades de
adquirirlo tanto a instituciones educativas grandes como a pequeifias, con el fin de
incentivar el uso de las TIC para el seguimiento y acompafiamiento de los estudiantes
por parte de la comunidad educativa.

% Reducir los costos de mantenimiento y actualizacién de hardware y software, asi como
gastos en papeleria y otros materiales, lo que permitirad a las instituciones educativas
disponer de mds recursos para invertir en el mejoramiento continuo de la educacidn.

% Fomentar una cultura de interés y participacién activa por parte de la comunidad
educativa en el proceso formativo integral (académico, personal, familiar y en valores)
de los nifos y jovenes.

Adicionalmente, a partir del cuarto afio de funcionamiento de la empresa y como parte de
las actividades de responsabilidad social, se organizaran jornadas de capacitacidn gratuitas
en el uso de Internet, sus caracteristicas y beneficios. Las precauciones que se deben tener
y los servicios que se pueden utilizar; asi como en el uso de herramientas de ofimatica,
tales como Word, Excel o PowerPoint. Estas jornadas se dirigirdn a los padres de familia de
las instituciones educativas con las cuales se tenga contacto, sin embargo se dara
prioridad a los padres de escasos recursos (estratos 1, 2 y 3) con el fin de orientar a las
personas en el uso de las TIC y contribuir de alguna manera en la creacién de una sociedad
del conocimiento en la regién.
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Las capacitaciones se realizardn cada tres meses, avisandose por correo electrénico la
fecha, lugar y hora en la cual se realizaran, a las instituciones educativas asociadas con el
fin de solicitarle que notifiquen a los padres de familia de los estudiantes sobre el
desarrollo de dichas jornadas para su futura asistencia y participacion.

Estas capacitaciones seran dirigidas por el Director de Investigaciéon y Desarrollo a un
grupo de 28 personas y tendrdn una duracién de 2 horas, cabe aclarar que se limita el
numero de asistentes debido a la capacidad con que cuenta el lugar en el cual se van a
dictar las capacitaciones en relacién al espacio y nimero de equipos de computacién, y
adicionalmente, para poder explicar de forma mas personalizada las tematicas y guiarlas
de forma practica, pues se sabe que abarcar un grupo menos numeroso de asistentes,
facilita la gestién de las jornadas de capacitacion.

El lugar que se utilizard para impartir las capacitaciones es el Centro de las Tecnologias de
la informaciéon y las comunicaciones (CENTIC) de la Universidad Industrial de Santander
cuyos costos asociados de alquiler se muestran en la Tabla 45, estos costos se discriminan
en alquiler del lugar, alquiler de equipos (Videobeam, apuntador, etc.) y transporte del
personal de la empresa. Cabe destacar que los horarios disponibles para el uso de una sala
con capacidad para 28 personas en este lugar son: Lunes a Viernes de 6:00 p.m. a 8:00
p.m.y Sabados de 8:00 a.m. a 12:00 m.

Tabla 45. Costos asociados a la capacitacién

Valorporhora Aol

Alquiler del lugar $ 50.000 $ 100.000
Alquiler de equipos $30.000 $ 60.000
Transporte del personal n/a $9.600

Director de 1+D $97.796 $ 195.591

$365.191
Total Anual $ 1.460.766
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10. ESTUDIO LEGAL

10.1. CONSTITUCION LEGAL

KeepInCloud, empresa que se dedicard a la prestacion de servicios de gestion de
informacidén para las instituciones educativas formales de caracter no oficial de la ciudad
de Bucaramanga y su area metropolitana, se constituirda como una “Sociedad por Acciones
Simplificadas” o SAS sujeta al cddigo de comercio.

Este tipo de sociedad se escogid debido a que para los autores de la idea de negocios, ésta
era la que mas se adaptaba a sus necesidades y condiciones, pues las Sociedades por
Acciones Simplificadas permiten su constitucion desde una o mas personas tanto
naturales como juridicas y limitan la responsabilidad de sus socios al valor o monto
maximo de sus aportes, lo que permite a cada uno de los socios proteger su patrimonio,
evitando asi su descapitalizacion. Ademas, las SAS permiten a sus socios fijar las reglas que
van a regir el funcionamiento de la organizacién de acuerdo a sus intereses, garantizando
estatutos flexibles los cuales pueden ser adaptados a las condiciones y requerimientos
particulares de cada uno de los socios, al igual que brinda la liberta para gestionar asuntos
licitos entre os socios como compra, venta y transferencia de acciones, derecho de voto,
entre otros.

Uno de los principales factores por los cuales se selecciond dicha sociedad, fue por la
facilidad y economia en tiempo y dinero que ofrecian los tramites para su constitucion al
realizarse por inscripcion de documento en el Registro Mercantil, al igual que la libertad
gue ofrece para disefar la estructura de administracién y crear distintas clases de
acciones, otorgando a las empresas mayores posibilidades para acceder a crédito a través
de sus socios. Adicionalmente, el no requerir el establecimiento de una duracién
determinada, permite a los socios reducir costos ya que no es necesaria la realizacion de
reformas estatutarias cada vez que el término de duracién por sociedad esté proximo a
caducar.

Por otra parte, se convierte en una alternativa interesante al dar la posibilidad de diferir el
pago del capital a un plazo maximo de 2 afios sin exigir ningin monto especifico de capital
minimo inicial, lo cual es una opcidon muy tentativa para nuevos empresarios cuyo capital
es limitado y para los cuales la idea de tener un plazo de 2 afos para obtener el capital
necesario para el pago delas acciones de su empresa, resulta realmente atractiva. Cabe
mencionar que una de las principales limitaciones de este tipo de sociedad, es que las
empresas no pueden inscribir sus acciones en el Registro Nacional de Valores y Emisores
ni pueden negociarlas en la Bolsa de Valores, pero finalmente para los empresarios que
hasta ahora estan empezando, es una forma de constitucidon bastante flexible, practica e
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interesante pues permite, con decision unanime de la totalidad de socios, transformarse
en cualquier otro tipo de sociedad estipulada en el Cédigo de Comercio.

10.2. PROCESO DE CONSTITUCION

El proceso a seguir para constituir una empresa como Sociedad por Acciones
Simplificadas, abarca los siguientes pasos.'?*

En primer lugar, se redacta el contrato o acto unilateral constitutivo de la SAS, el cual debe
contener como requisitos el Articulo 110 del Cédigo de Comercio, el Articulo 22 de la Ley
1014/2006, el Decreto 4463/2006 (Sociedades por documento privado) y el Articulo 5 de
la Ley 1258/10 (Sociedades por Acciones Simplificadas). Este documento privado debe
contener, al menos, la siguiente informacion de la sociedad:

)
*

%» Nombre, documento de identidad y domicilio de todos los accionistas con nota de
presentacion personal.

% Razdn social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras "Sociedad por
Acciones Simplificada", o de las letras S.A.S.

% El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan
en el mismo acto de constitucion.

% El término de duracidn, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucién, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

% Una enunciacién clara y completa de las actividades principales, a menos que se
exprese que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si
nada se expresa en el acto de constitucidn, se entenderd que la sociedad podra
realizar cualquier actividad licita.

% El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las
acciones representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberdn
pagarse.

% La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y facultades de sus

administradores. En todo caso, debera designarse cuando menos un representante

legal.

)
*

D

o,
g

)
*

En segundo lugar, las personas que suscriben el documento de constitucion deben
autenticar sus firmas, antes que éste sea inscrito en el Registro Mercantil. Dicha
autenticacion puede hacerse directamente ante un notario publico o a través de un
apoderado en la Camara de Comercio del lugar en el que la sociedad establezca su
dominio principal y se debe presentar el documento en medio magnético (USB -CD).

2 COLOMBIA, MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Guia bésica Sociedad por Acciones

Simplificada S.A.S. Bogota, 2009. p.12
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Cabe resaltar que la empresa debe realizar la consulta del nombre comercial y la razén
social a través del portal de internet: www.sintramites.com, link: Cdmo ser empresario.
Dentro del mismo portal, se podra realizar la consulta del uso de sueio y el cédigo de la
actividad econdmica ClIU.

Por otra parte, el documento privado debe ser inscrito en el Registro Mercantil de la
Cdmara de Comercio anteriormente mencionada. Adicionalmente, ante la Cdmara de
Comercio se debe diligenciar manualmente el formulario del Registro Unico Empresarial
(RUE), el cual puede ser adquirido en cualquier oficina de la Cdmara de comercio o a
través del portal de Internet: www.sintramites.com , opcidn: registrese y desde alli,
obtendrd su usuario y contraseiia para diligenciarlo y posteriormente imprimirlo.

Posteriormente, ante la Cdmara de comercio se debe diligenciar el formulario adicional de
registro (Anexo CAE), el cual podra ser reclamado en cualquier oficina de la Cdmara de
Comercio o diligenciarlo a través del portal de internet anteriormente mencionado.
Seguido a esto se debe presentar una fotocopia del documento de identificacidon del
Representante legal de la empresa, en este caso, el Gerente General al igual que el
original y una fotocopia de un recibo de servicio publico domiciliario del lugar donde
funcionard la empresa (agua, luz, gas, teléfono fijo).

Adicionalmente, se debe efectuar el pago del impuesto de registro y el valor de las
estampillas en la Casa del Libro. Finalmente, una vez se tenga toda la documentacién
anteriormente mencionada, el representante legal de la empresa debe acercarse al asesor
especializado en cualquier oficina de la Camara de Comercio, quien realizara el PRE-RUT o
también podra diligenciarlo ingresando al portal de internet: www.dian.gov.co, opcién:
Inscripcion RUT — Cdmara de comercio. Los costos asociados a estas actividades, a través
de las cuales se efectUa la matricula mercantil, fueron consultados en la Camara de
Comercio de Bucaramanga y se presentan a continuacién en la Tabla 46.

Tabla 46. Costos asociados a constitucion de KeepInCloud

_ Concepto Gt Valor

Autenticacion de firmas del documento privado

de constitucion 2 DEAD
Formulario de registro Unico empresarial (RUE) 1 S 4.640
Formulario adicional de registro (Anexo CAE) 1 Sin costo
Fotocopia del documento de identidad del 1 $100
representante legal
Impuesto de registro 1 $272.724
PRE-RUT 1 S 125.000(*)
$ 405.664

(*) El costo normal es de $383.000 sin embargo gracias a la Ley 1429 se realiza un descuento y este es el
valor total del PRE-RUT.
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Cabe resaltar que segun el Articulo 7 de la Ley 1429 del 29 de diciembre del 2010 por la
cual se expide la ley de formalizacion y generacién de empleo, se establece la
progresividad en la matricula mercantil y su renovacion, la cual se describe a continuacidn.

Las pequefias empresas que inicien su actividad econdmica principal a partir de la
promulgacién de la presente ley, pagaran tarifas progresivas para la matricula mercantil y
su renovacion, de acuerdo con los siguientes parametros:

< Cero por ciento (0%) del total de la tarifa establecida para la obtencién de la matricula
mercantil en el primer afio de desarrollo de la actividad econdmica principal.

< Cincuenta por ciento (50%) del total de la tarifa establecida para la renovacién de la
matricula mercantil en el segundo afio de desarrollo de la actividad econdmica
principal.

)
*

% Setenta y cinco por ciento (75%) del total de la tarifa establecida para la renovacién de
la matricula mercantil en el tercer afio de desarrollo de la actividad econdmica
principal.

% Ciento por ciento (100%) del total de la tarifa establecida para la renovacién de la
matricula mercantil del cuarto afio en adelante del desarrollo de la actividad
econdmica principal.

)
*

10.3. NORMATIVIDAD LEGAL

KeepInCloud se regira principalmente bajo las disposiciones de Ley 1266 de 2008, por la
cual se regula el manejo de la informacidon contenida en bases de datos, en especial la
financiera, crediticia, comercial, de servicios y la proveniente de terceros paises. En dicha
ley se establecen los derechos y obligaciones de los titulares de la informacion, las fuentes
de informacién, los operadores de la informacién y los usuarios, permitiendo el
establecimiento de politicas de actualizacién, veracidad, proteccién y privacidad de los
datos, asi como los procedimientos necesarios para garantizar el cumplimiento de lo
establecido en dicha ley para cada uno de los entes vinculados.

La ley 1341 de 2009 define los principios y conceptos sobre la sociedad de la informaciéon y
la organizacién de las TIC, esta ley tiene por objeto determinar el marco general que
definird las politicas publicas para el sector de las tecnologias de la informacién vy las
comunicaciones, su ordenamiento general, régimen de competencia, proteccion del
usuario, cobertura y calidad del servicio, entre otras. Ademas define principios
orientadores como la libre competencia, el uso eficiente de la infraestructura y recursos
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escasos, proteccion de los derechos del usuario, neutralidad tecnolégica, la informacion y
la educacién y los servicios bdsicos de las TIC.

También se regira por las disposiciones expuestas en la Ley 1273 de 2009, por la cual se
establece un nuevo bien juridico denominado “De la proteccion de la informacion y de los
datos”. Por lo tanto, dicha ley obliga a las empresas que administran sistemas de
informacién o de comunicacidn a tener especial cuidado en el manejo de los datos que alli
se consignen, ya que para esto deben pedir autorizacion al titular de los mismos. Cabe
destacar que la las penas impuestas a las personas que incurran en un delito tipificado en
dicha ley, aumentan en tres cuartas partes si la conducta la cometiere el responsable de la
administracion, manejo o control de la informacidn incluyendo la pena de inhabilitacién
del ejercicio de la profesidn relacionada con sistemas de informacidn, de esta manera se
hace necesario que la empresa tenga unas condiciones de contratacion tanto de
empleados como de contratistas claras y muy precisas para evitar incurrir en la violacién
de la ley.

Adicionalmente, es importante que la empresa posea un experto en seguridad
informdtica, para el caso de KeepInCloud se contratard por prestacion de servicios a un
Especialista en seguridad informatica, dos veces al afio con el fin de que pueda prestarle
asesoria provisional a la empresa en relaciéon a la proteccién de los datos y los sistemas de
informacidn, garantizando asi a las instituciones educativas la integridad de la informacién
en relacion a las medidas de seguridad, privacidad y confidencialidad implantadas por la
empresa.

Por dltimo, la resolucién CRC 2258 de 2009 por la cual se definen los términos asociados a
la ciberseguridad, autenticacién, autorizacidn, ciberespacio, confidencialidad de datos,
disponibilidad, infraestructura critica, interceptaciéon de datos, interferencia, interrupcion,
pharming, software malicioso (malware) y vulnerabilidad, entre otros. Ademas aclara la
responsabilidad que tienen los proveedores de redes y/o servicios de telecomunicaciones
en relacion a la adopcion de mecanismos que garanticen el manejo de la confidencialidad,
integridad y disponibilidad de los datos de los suscriptores y/o usuarios.

En cuanto a la legislacién laboral, la empresa se regulard bajo el Cédigo sustantivo del
trabajo con el fin de garantizar la justicia, la coordinacién econémica y el equilibrio social
de las relaciones entre el empleador y trabajador. Por otra parte, al haber seleccionado la
Sociedad por Acciones Simplificadas, la empresa debe seguir las disposiciones regidas por
la Ley 1258 de 2008 que por la cual se crea dicha persona juridica. Finalmente, cabe
resaltar que la actividad comercial de la empresa se regira bajo los estatutos establecidos
en el cddigo del comercio.
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11. ESTUDIO FINANCIERO

11.1 PRESUPUESTO DE INVERSIONES

Con base en la informacion obtenida en los estudios anteriores, se determinaran las
inversiones necesarias para la puesta en marcha de la iniciativa empresarial.

11.1.1 Inversiones fijas Son aquellas que se realizan en bienes tangibles, las cuales son
utilizadas para garantizar la operacion del proyecto y no pueden ser comercializadas por la
empresa. A continuaciéon de detallan las inversiones que son necesarias realizar para
efectos del presente proyecto.

11.1.1.1 Muebles y enseres Se trata de la dotacién requerida para el funcionamiento
administrativo y operativo de la empresa.

Tabla 47. Muebles y enseres

—m_ Calor Unit.___Valor total

Escritorio con archivador $ 566.950 $1.133.900
Escritorio en “L” con archivador 4 $ 798.660 $3.194.640
Silla Isdsceles 6 $ 139.026 S 834.156
Silla Venecia 6 $192.270 $1.153.620
Papelera 6 S 14.900 $ 89.400

TOTAL $6.405.716

11.1.1.2 Vehiculos Son aquellos equipos de movilizacién externa que permiten el
traslado del asesor comercial a la ubicacion de los clientes o usuarios del servicio, en este
caso, a las instituciones educativas.

Tabla 48. Vehiculo

m Valor Unit. Valor total

Motocicleta 1 $2.950.000 $2.950.000

11.1.1.3 Equipos de computacion y comunicacion Abarca la infraestructura informatica y
los equipos de telecomunicaciones requeridas para el normal desarrollo de las labores
operativas y administrativas.

Tabla 49. Equipos de computacidon y comunicacion

Calor Unit. Valor total

Computador de escritorio 4 $ 1.899.004 $7.596.016

Computador de escritorio (Disefio) 1 $2.199.000 $2.199.000
Computador portétil 1 $ 1.468.992 $ 1.468.992
Escaner 1 $199.900 $199.900

Proyector 1 $1.564.822 $1.564.822
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Tabla 49. (Continuacidn)

____ Nombre | Cant____CalorUnit. Valor total

Impresora 1 S 204.990 $204.990
Impresora multifuncional 1 S 404.000 $ 404.000
Teléfono 2 $ 129.900 $ 259.800
Teléfono auricular 3 $32.200 $ 96.600

$13.994.120

11.1.2 Inversiones diferidas Son aquellas inversiones que se realizan sobre la compra de
servicios que son necesarios para la puesta en marcha del proyecto, tales como los gastos
de organizacion y los instalacién, pruebas y puesta en marcha.

11.1.2.1 Gastos de organizacion Abarcan todos los gastos que implican la implantacion de
la estructura administrativa de la empresa, tanto para el periodo de instalacién como para
le periodo de operacion. Este rubro corresponde a los gastos de constitucion de la
sociedad comercial, en este caso, una Sociedad por Acciones Simplificadas, el cual incluye
las actividades y costos especificados en el Estudio Legal, éstos se muestran en la Tabla 50.
Finalmente, el monto de dinero asignado para la constitucidon y registro de la empresa
como persona juridica es de $405.664.

Tabla 50. Gastos de organizacion

Autenticacion de firmas del documento privado de constitucion 2 $3.200

Formulario de registro tnico empresarial (RUE) 1 S 4.640
Formulario adicional de registro (Anexo CAE) 1 Sin costo
Fotocopia del documento de identidad del representante legal 1 $100
Impuesto de registro 1 $272.724
PRE-RUT 1 $ 125.000

$ 405.664

11.1.2.2 Instalacién, pruebas y puesta en marcha Son aquellos gastos que debe asumir la
empresa por concepto del desarrollo del software necesario para la prestacion del
servicio. Para efecto del presente proyecto, se establecieron 4 meses como el tiempo
necesario para el disefio y desarrollo del software. Su valor total se muestra en la Tabla 51
y se detalla en el ANEXO 48.

Tabla 51. Gastos de instalacion totales

Gastos de Instalacién

En el area de produccion $12.392.953
En el drea administrativa $22.259.752

$ 34.652.705

11.1.2.3 Inversiones diferidas totales El total de inversiones diferidas que requiere la
empresa se presentan en la Tabla 52.
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Tabla 52. Inversiones diferidas totales

Descripcion Valor

Gastos de organizacién $ 405.664
Gastos de instalacién $34.652.705

$ 35.058.369

11.1.3 Capital de trabajo Corresponde al conjunto de recursos necesarios, en forma de
activos corrientes, para la operacién normal de la empresa durante el ciclo productivo, el
cual es el proceso que se inicia con el primer desembolso para cancelar los insumos de la
operacion y finaliza cuando el servicio es prestado y el monto de la venta es recaudado y
esta disponible para cancelar la compra de nuevos insumos y demas obligaciones
generadas por el funcionamiento de la empresa.

Para efectos del proyecto, se toma un horizonte de tiempo de 6 meses en el cual la
empresa no va a recibir ingresos. Este tiempo es establecido tomando en cuenta que el
servicio que se desea ofrecer implica la disposicion de clientes de tipo empresarial como
son las instituciones educativas, las cuales tienen procesos estrictos y previamente
estipulados que deben seguir ciertos criterios y parametros para evaluar a sus posibles
proveedores y finalmente, tomar una decisidn racional de compra.

El monto de esta asignacidn se calcula con base en aquellos conceptos necesarios para la
operacion de la organizacion como lo son: la materia prima que en este caso corresponde
al servicio de infraestructura web de Amazon Web Services, los recursos humanos
directamente relacionados con la prestacién del servicio, su comercializacion y gestion, los
servicios publicos y de internet consumidos por area funcional al igual que los conceptos
de seguros del mobiliario y equipos (su valor es aproximadamente el 10% de la inversidn
requerida) y finalmente, el arriendo de la oficina.

En la Tabla 53 se presenta el valor total del capital de trabajo, el cual se detalla por area
funcional en el ANEXO 49 segln los resultados obtenidos en el Estudio de mercadeo,
Estudio técnico y en el Estudio organizativo.

Tabla 53. Capital de trabajo total

Capital de trabajo

En el drea de produccién S 21.366.045
En el drea comercial $ 16.646.098
En el drea administrativa $32.708.329

$70.720.472

11.1.4 Inversidn total La inversion total requerida por la empresa para su funcionamiento
se muestra en la Tabla 54.
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Tabla 54. Inversion total requerida

Descripcién Valor |

Inversiones fijas $23.334.936

Inversiones diferidas $35.058.369

Capital de trabajo $70.720.472

$129.113.777

11.2 COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de produccién se conforman por: lo costos de fabricacidn, los gastos de
administraciéon y los gastos de ventas, los cuales se describen a continuacion.

11.2.1 Costos de fabricaciéon Son aquellos que estan directamente ligados a la prestacion
del servicio. Estos se dividen en costos directos y costos indirectos.

11.2.1.1 Costos directos Los costos directos se conforman por la materia prima directa al
igual que la mano de obra directa con sus respectivas prestaciones sociales.

Tabla 55. Costos directos de fabricacidn para el afio 1

_ $5.520.000 |

Servicio de mfraestructura Web (IaaS) | $5.520.000 |

| Mano de obra directa (Con prestaciones) _ $25.314.866 |
Programador software $9. 045 084
Técnico de soporte informatico S 14.643.012
Disefiador web y multimedia $1.626.771
T s 0.34.566

11.2.1.2 Costos indirectos Corresponde a los costos necesarios para suplir los
requerimientos propios del proceso de prestacion del servicio pero que no intervienen
directamente en éste.

Tabla 56. Costos indirectos de fabricacién para el afio 1

| Costos indirectos . Valor

Servicios de Telefonia + Internet $1.030.800
Servicios Publicos (Electricidad) S 2.443.695
Arriendo $7.714.286
Administracién $308.571
Seguros $889.818
Depreciacion de equipos de computacion y comunicacién $1.271.802
Depreciacion de equipo de oficina (muebles y enseres) $253.917
T s13.0912.889

11.2.2 Gastos de administracion Estos gastos estan conformados por el sueldo del
personal encargado de las labores de tipo administrativas junto con sus prestaciones
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sociales correspondientes, la depreciacion de los activos propios del area administrativa,
servicios publicos, arriendo, seguros, los honorarios de los asesores del area, entre otros.

Tabla 57. Gastos de administracion para el afio 1

Gastos de personal de administracion | $46.941.936
Gerente general $ 23.470.968
Director de I+D $23.470.968
| Serviciospublicos | $3.098.549 |
Electricidad $1.953.749
Telefonia + Internet $ 515.400
Agua $629.400
Otros gastos de administracion (honorarios) ||
Asesor juridico legal $1.288.011
Asesor contable $1.545.614
Especialista en seguridad informatica $2.196.558
Otros gastos de administracion (Varios) | $10.985.642 |
Arriendo $7.714.286
Administracién $308.571
Seguros $693.187
Papeleria S 600.000
Otros $ 540.000
Depreciacién de equipos de computacion y comunicacion S 872.822
Depreciacion de equipo de oficina (muebles y enseres) $ 256.776

11.2.3 Gastos de ventas Estos gastos comprenden los gastos de comercializacién
relacionados con los sueldos y prestaciones sociales del personal encargado de las labores
de ventas, la comision del asesor comercial, los gastos asociados a las estrategias de
mercadeo (publicidad, promocion, servicio post-venta, etc.), la depreciacion de los activos
del area de ventas, los seguros, los servicios publicos, los gastos de papeleria, arriendo,
administracion, entre otros.

Tabla 58. Gastos de ventas para el afo 1

Gastos de personal de ventas $12.095.245 |

Asesor comercial $ 12.095.245

Servicios publicos $1.335.597 |

Electricidad $820.197

Telefonia + Internet $515.400
Estrategias de promocién $4.528.500
Estrategias de publicidad $ 1.857.140

B e

Comisiones $ 3.085.000
Arriendo $2.571.429

Administracién $102.857
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Tabla 58. (Continuacién)

Seguros $ 750.489
Combustible $1.297.440

Papeleria S 600.000

Otros $ 540.000

Depreciacion de equipos de computacién y comunicacion S 654.201

Depreciacion de vehiculos $ 590.000

Depreciacién de equipo de oficina (muebles y enseres) $128.388
$30.136.285

11.3 OTROS GASTOS

La empresa durante sus 5 primeros afios de funcionamiento incurre en gastos no
operacionales por concepto de gastos financieros, renovacién de la matricula mercantil y
realizacion de programas de responsabilidad social.

11.3.1 Gastos financieros Los gastos financieros son aquellos gastos en los que incurre la
empresa por el uso del capital ajeno durante el periodo de operacién en los cuales se
incluyen los intereses pagados a los acreedores o prestamistas del capital. Para este caso
la financiacion de la iniciativa empresarial, se llevara acabo por medio un préstamo
bancario con Bancolombia, por intermediacion de BANCOLDEX. El monto de dicho
préstamo sera de $102.000.000 bajo una tasa efectiva anual de 16,73%">*. Por otra parte
los emprendedores aportaran al capital de la empresa un monto de $50.000.000. Los
gastos financieros asociados a los intereses que debe pagar la empresa por el monto de la
obligacion financiera incurrida se presentan en la Tabla 59.

Tabla 59.Gastos Financieros proyectados

| Concepto___Afio0 ___Afiol ___Afio2 | Afio3 A4 Afio 5

Tolt)a;us;;“ $102.000.000 | $81.600.000 | $ 61.200.000 | $ 40.800.000 | $ 20.400.000 $0
T°.ta' y $0 $20.400.000 | $ 20.400.000 | $ 20.400.000 | $ 20.400.000 | $ 20.400.000
Amortizacion
Total Intereses $0 $17.059.610 | $ 14.234.047 | $ 10.705.473 | $6.982.577 | $3.463.969

11.3.2 Gastos legales La empresa durante los primeros 5 afios incurre en gastos asociados
a la renovacién de la matricula mercantil de la figura juridica constituyente, en este caso,
Sociedad por Acciones Simplificadas. Estos gastos se presentan en la Tabla 60.

124 GRUPOBANCOLOMBIA. Tasas de interés vigentes, cartera comercial. [En linea]. 2012 [Citado el 15 de

Agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.grupobancolombia.com/contenidoCentralizado/corporativo/
tarifas/tasasFinanciacion.pdf>
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Tabla 60. Gastos legales proyectados

SONESRe Mmumm|ml|lm
Autenticacion de firmas del ) $3.200 $0 $0 $0 $0

documento privado de constitucién
Formulario de registro Unico
empresarial (RUE)
Formulario adicional de registro
(Anexo CAE)
Fotocopia del documento de identidad

1 S 4.640 $4.798 $4.961 $5.130 $5.304

1 Sin costo | Sin costo | Sincosto | Sin costo | Sin costo

1 $100 SO0 SO0 S0 $O
del representante legal
Impuesto de registro 1 | $272.724 | $140.998 | $218.688 | $301.498 |$311.749
PRE-RUT 1 $125.000 $64.625 $100.233 $138.188 $142.887
$405.664 | $210.421  $323.883  $444.816 '$459.940

11.3.3 Gastos de responsabilidad social La empresa maneja una politica de
responsabilidad social consistente en el desarrollo de jornadas de capacitacion dirigidas a
los padres de familia de las instituciones educativas, especialmente a los de estrato 1, 2 y
3, a partir del cuarto afio de funcionamiento, cuyos gastos asociados se muestran en la
Tabla 61. Estos son calculados de acuerdo a lo planteado en el Estudio de Impacto Social.

Tabla 61. Gastos de responsabilidad social proyectados

. Aspecto | Valorporhora  Afo4 Afio5
Alquiler del lugar $ 50.000 $110.551 S 114.309
Alquiler de equipos $30.000 $66.330 $ 68.586
Transporte del personal n/a $10.613 $10.974
Director de I+D $97.796 $216.228 $223.579
$403.722 | $417.448
$1.614.887 | $1.669.793

11.4 INGRESOS

Las principales fuentes de ingresos se dividen en dos categorias: Ingresos por cuota inicial
e ingresos por pago de mensualidades. Por esta razén, para el cdlculo del valor de los
ingresos totales, se analizardn estas dos fuentes de ingresos de forma individual.

11.4.1 Ingresos por cuota inicial Los ingresos por concepto de cuota inicial deben cubrir
el 20% de los egresos totales, puesto que se estimé que este porcentaje corresponde a los
egresos generados por las actividades de instalacién, adecuacidon de informacidn,
creacion de usuarios y capacitaciones en las instituciones educativas que adquieran el
servicio. Por otra parte, también se tuvo en cuenta para el cdlculo de los ingresos una
utilidad del 5% sobre los egresos de este rubro.
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De esta manera, para el primer afio los egresos correspondientes a estas actividades
tienen un valor de $28.188.070, los cuales se distribuyeron para cada tipo de colegio
(pequeiio, mediano y grande) segun el porcentaje de tiempo que representan frente al
tiempo total de prestacidén del servicio. Dichos tiempos pueden verse en el ANEXO 23.
Finalmente, con base a la informacion anteriormente mencionada se procedié a calcular el
valor de la cuota inicial para cada tipo de colegio y los ingresos de este rubro para el
primer afio de funcionamiento de la empresa, los resultados se muestran en la Tabla 62.

Tabla 62. Ingresos por concepto de cuota inicial para el afio 1

Tamafio Porcentaje Eoresos Valor ingresos DIETHETGE] Cuota inicial
de tiempo g & Proyectada Unitaria

Pequefio  31,63% $8.916.156 5% $9.361.964 $668.712

Mediano  38,37%  $10.815.914 5% $11.356.710 12 $ 946.392

Grande  30,00% $ 8.456.000 5% $ 8.878.800 7 $1.268.400
o 100,00%  $28.188.070 5% 33 N/A

Una vez hallado el valor de la cuota inicial para cada tipo de colegio, se procedié a calcular
la proyeccién de ingresos por concepto de cuota inicial para los primeros cinco afios de
funcionamiento de la empresa con base en la proyecciéon de la demanda realizada en el
estudio de mercados y con un aumento en los precios a partir del segundo afio segun el
valor de la inflacién. La proyeccion de estos ingresos puede observarse en la Tabla 63

Tabla 63. Proyeccidn ingresos por concepto de cuota inicial

ULOES Descripcion
Institucion P

$690.378 $ 689.375 S 688.439 S 687.569

Cuota inicial S 668.712

Pequeiio

Demanda 14 23 30 40 45
. Cuotainicial  $946.392 $977.056 $975.636 $974.311 $973.081
Demanda 12 18 24 32 37
m Cuotainicial  $1.268.400 $1.309.496 $1.307.594 $1.305.818 $1.304.169
Demanda 7 11 15 20 23

$29.597.474 $47.870.152 $63.710.414 $84.831.858 $ 96.940.494

11.4.2 Ingresos por mensualidades Los ingresos por concepto de mensualidades se
encuentran divididos en dos tipos:

< Ingresos por mensualidad de clientes nuevos: Se constituyen por las mensualidades
gue pagan las instituciones que adquieren el servicio por primera vez en un ano
determinado. Para hallar los ingresos de este rubro, se estipuld que los nuevos clientes
pagaran en promedio seis mensualidades durante el aifo en el cual adquieren el servicio.

% Ingresos por mensualidad de clientes antiguos: Se constituyen por las mensualidades

gue pagan las instituciones que ya han adquirido el servicio en afios anteriores, por lo
tanto se estipula que dichas instituciones pagaran las doce mensualidades del afio en
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curso. De esta manera, se proyectaron los ingresos por concepto de mensualidad a partir
del precio estipulado en el estudio de mercadeo y a la demanda proyectada para cada uno
de los tipos de institucién y para cada uno de los planes del servicio, asi como un aumento
en los precios a partir del segundo afio segun el valor de la inflacidn. Los resultados de los
calculos realizados para cada tipo de ingreso por mensualidad (clientes nuevos y antiguos)
pueden observarse en el ANEXO 50. Por otra parte, la proyeccion de ingresos totales por
concepto de mensualidad pueden observarse en la Tabla 64.

Tabla 64. Proyeccion de ingresos por concepto de mensualidad

Tipo de
Institucion

Pequerio $20.356.875 $76.783.460  $159.892.624  $274.981.860 $422.849.775
Mediano $35.145.000 = $126.609.665 @ $263.809.659 & $453.828.543 $693.596.317
Grande $31.680.000 $116.772.183 $245.502.349 S 425.896.460 $ 656.743.930

$87.181.875 = $320.165.307 $669.204.632 $1.154.706.862  $1.773.190.023

11.4.3 Proyeccion de ingresos totales Una vez hallados los ingresos por concepto de
cuotas iniciales y por concepto de mensualidad se realizé la suma de estos dos rubros para
determinar los ingresos totales de la empresa en sus primeros cinco anos de
funcionamiento. Los resultados pueden observarse en la Tabla 65.

Tabla 65. Proyeccion de ingresos totales

Tipo de
Institucion

Pequefio $29.718.839 $92.662.152 = $180.573.870 $302.519.407 $453.790.396
Mediano $46.501.710 | $144.196.665 @S 287.224.923 $ 485.006.496 $ 729.600.305
Grande $40.558.800 = $131.176.641 S 265.116.253 $452.012.817 $ 686.739.816

WAEINEESN S 116.779.349  $368.035.459  $732.915.046 = $1.239.538.720 @ $1.870.130.517

11.5 MODELO FINANCIERO PROPUESTO

En esta etapa se desarrolla el modelo financiero propuesto bajo el cual se calcularan los
estados financieros para el horizonte de tiempo en el cual esta formulado el proyecto, en
este caso para 5 afios.

11.5.1 Informacion de entrada e ingresos Para efectuar los cdlculos relacionados a la
proyeccion de los estados financieros proyectados, se requiere de una informacién de
entrada que basicamente se compone por: las variables macroecondmicas proyectadas
para los proximos 5 afios, las inversiones requeridas por la empresa para su operacion, los
ingresos por concepto de cuota inicial y pago de mensualidades por parte de las
instituciones educativas proyectadas en el Estudio de Mercados, los egresos operacionales
y no operacionales (costos y gastos) en los que incurre la empresa en sus 5 primeros afos
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de funcionamiento, entre otros. Dicha informacién requerida como insumo para el
desarrollo de los estados financieros de la organizacion, se presenta en el ANEXO 51.

11.5.2 Estudios financieros proyectados En esta parte del modelo formulado, se realiza
cada uno de los estudios financieros requeridos por las partes interesadas del proyecto
para la ejecucién del proceso racional de toma de decisiones, en el cual se relacionan
todas las cifras monetarias vinculadas a los aspectos especificos del negocio bajo un
ordenamiento determinado. Para el presente proyecto, se manejardn los 3 estudios
principales como lo son: el Balance General, el Estado de resultados y el Flujo de Caja.

11.5.2.1 Balance General proyectado En este documento contable se informa para los
primeros 5 afios de funcionamiento de la empresa, su situacién financiera presentando en
forma clara y detallada los valores de sus propiedades (Activos), sus obligaciones
financieras con terceros (Pasivo), los derechos de los socios y su capital (Patrimonio), los
cuales son evaluados y elaborados siguiendo los principios de contabilidad general
aceptados. El Balance General proyectado para el horizonte de evaluacién de la empresa
se muestra en el ANEXO 52.

Como se indicé en los apartados anteriores al igual que como se observa en el valor total
del activo del primer afio, las inversiones totales requeridas por la empresa para su
correcto funcionamiento son de $ 152.000.000, cuyo valor aumenta significativamente en
un 180%, 174%, 114% y 84% en los aios 2, 3, 4 y 5 respectivamente, debiéndose dicho
comportamiento al aumento progresivo y acumulado de los ingresos obtenidos al igual
que a los rubros de propiedad, planta y equipo (muebles, enseres, equipo de computacion
y comunicacion), los cuales la empresa debe adquirir en los afios 2, 3 y 4, debido a la
incorporacion de nuevo personal para contar con la capacidad necesaria para suplir las
necesidades de la poblacién demandante.

Adicionalmente, se puede observar en el ANEXO 52, que el valor encontrado en el rubro
de efectivo representa el 40%, 79%, 93%, 96% y 98% del activo total en los afos 1, 2,3 ,4y
5 respectivamente, siendo éste un valor muy alto, el cual no es recomendable para la
organizacién ya que esta manteniendo una gran cantidad de dinero en efectivo en caja y
en bancos de forma estatica sin generar rentabilidad alguna. Por esta razdn, es
aconsejable para la empresa el incurrir en algun instrumento financiero como son los
bonos corporativos, los CDT's, la compra de acciones comunes u opciones financieras, de
acuerdo al perfil de riesgo que maneje la empresa en el periodo de inversidon, tomando en
cuenta la relacién directa entre riesgo y rentabilidad.

Por otra parte, se puede observar que el pasivo corriente es menor que el activo
corriente, lo cual evita que se vea comprometido el capital de trabajo requerido en el
primer afo al igual que permite concluir que la empresa puede hacer frente a sus deudas
a corto plazo. Finalmente en el patrimonio, el capital de los socios permanece constante y
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las utilidades se mantienen retenidas ya que como politica de la empresa se definié que
no iba a haber reparticion de éstas en los primeros 5 afios para poder sufragar las
inversiones y egresos requeridos para los nuevos desarrollos de la empresa en el sexto
afilo de operacion, tomando en cuenta que la vida util del software en Colombia es
aproximadamente de 5 afos.

11.5.2.2 Estado de resultados proyectado En este documento complementario y anexo al
Balance General anteriormente presentado, se informa de manera detallada y ordenada la
forma en que se obtuvo la utilidad del ejercicio contable para los 5 primeros afios de
operacion de la empresa. El Estado de Resultados proyectado para el periodo de
evaluacidn establecido se muestra en el ANEXO 53.

En el ANEXO 53 se puede observar que la empresa incurre en una pérdida de $42.271.844
en el primer afo de funcionamiento, debido a la baja cuota de participaciéon o captacién
de instituciones educativas que posee en el mercado para dicho afo (10%) y a los bajos
precios de las mensualidades estipuladas, viéndose sufragada en el segundo afio por parte
de los aportes sociales de los propietarios. Por otra parte, se analiza que a pesar de que
los gastos de ventas, los gastos de administracion y los costos de produccién muestran un
incremento significativo debido a los egresos asociados a la contratacion de nuevo
personal (salarios, consumo de servicios publicos, honorarios, etc.), a las jornadas de
capacitacién asociadas a las acciones de responsabilidad social de la empresa y a las
fuertes estrategias de mercadeo efectuadas especialmente en el cuarto y quinto afio; las
utilidades del ejercicio de los respectivos afios son altas mostrando un incremento entre
cada afio aproximadamente del 186%, 89% y 63%, para los afios 3,4 y 5 respectivamente.

11.5.2.3 Flujo de caja proyectado El flujo de caja es el estado financiero a través del cual
se representa de forma esquematica los movimientos de fondos y recursos de la
organizacién en términos de efectivo (las entradas y salidas de dinero en efectivo) desde
el punto de vista financiero, mostrando y evaluando asi el aumento de riqueza de la
empresa. El flujo de efectivo proyectado para los 5 primeros anos de funcionamiento de la
empresa se presenta en el ANEXO 54.

De acuerdo a los resultados registrados en el ANEXO 54, se observa que los indices de
efectivo que se presentan en los 5 primeros afios de funcionamiento de la empresa son
elevados, debido a que a pesar de que en el segundo, tercer y cuarto afio se realizan
inversiones de propiedad, planta y equipo adicionales a la inversion inicial calculada para
el afio 1, el valor de éstas es considerablemente pequefio en comparacién con el efectivo
generado por la operacién en cada uno de los afios restantes, especialmente, a los
ingresos obtenidos por mensualidad y cuota inicial, los cuales son acumulativos entre cada
afo. Estos flujos netos positivos indican que la empresa cuenta con gran liquidez para
hacer frente a aquellas posibles erogaciones de corto plazo en las cuales pueda incurrir al
igual que puede efectuar las inversiones requeridas para aumentar su rentabilidad.
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Por otra parte, se puede observar que para el primer afno, el saldo neto del periodo es un
valor negativo debido a que las utilidades antes de impuestos que entraron al flujo de caja
operativo obedecen a una pérdida de S 128.523.600. Sin embargo, dicha pérdida logra ser
sufragada en un 91% por el saldo generado en el periodo inmediatamente anterior cuyo
valor es $ 93.606.695 y los aportes restantes de los socios. Adicionalmente, en el periodo
posterior al afio en el cual se incurrid en el flujo neto negativo, se recupera gran parte de
la liquidez de la empresa gracias al incremento obtenido en los ingresos generados por la
misma por concepto de mensualidad y cuota inicial.

11.5.3 Informacidén de salida En esta parte del modelo financiero propuesto se plasman
todas las variables utilizadas para la construccion del modelo financiero como son: los
supuestos macroecondémicos utilizados, los indicadores financieros proyectados a partir
de la informacién suministrada, el flujo de caja y rentabilidad y los criterios de decisién.
Estos se presentan en el ANEXO 55.

El objetivo de esta parte del modelo es evaluar la bondad financiero del proyecto
tomando como base los principales criterios de decisién como lo son: la Tasa Interna de
Retorno (TIR), el Valor Presente Neto (VPN) y el Periodo de Recuperaciéon de la Inversién
(PRI). De los indicadores calculados como informacion de salida del modelo financiero
propuesto se destacan ciertos resultados como:

< El nivel de endeudamiento total se va reduciendo a lo largo del horizonte de evaluacién
del proyecto ya que por medio del incremento en los ingresos generados en cada uno
de los periodos, la empresa puede hacer frente con mayor facilidad a las obligaciones
incurridas con terceros. Dicho comportamiento se percibe en los resultados obtenidos
en la razén corriente, la cual oscila entre 3,72 Y 4,36, lo cual me indica que la empresa
cuenta con suficiente liquidez y solvencia econémica para cumplir con el pago de sus
pasivos a corto plazo, teniendo estos la certeza de que su inversion no se perdera.

% Segun los valores obtenidos en la rentabilidad del patrimonio, se concluye que la
rentabilidad generada en la inversidon que realizaron los socios, fue superior al 49% en
los 5 primeros afos de funcionamiento, indicando asi que la empresa tuvo una
valorizacidn significativa.

< En relacién a la rentabilidad neta, se puede observar que las ventas de la empresa
generaron aproximadamente entre el 33% y 57% de las utilidades, viéndose un
aumento significativo del 14%, 6% y 4% de la utilidad neta entre los anos 3, 4 y 5,
concluyéndose que aunque los costos de produccion, gastos de ventas y administracion
aumentaran, las ventas crecieron lo suficiente para asumir dicho incremento.

11.6 EVALUACION FINANCIERA

El proceso de evaluacidén financiera del proyecto consiste en determinar hasta que punto
se justifica el sacrificio que se hace en relacidn a la inversion por efecto de los resultados
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que se esperan obtener, confrontando asi las erogaciones con los ingresos, para que por
medio de la evaluacién se pueda determinar la rentabilidad de la inversidn.

11.6.1 Tasa minima de Retorno Para determinar la Tasa de oportunidad se utilizé el
Modelo de Fijacion de los precios de los activos de capital “C.A.P.M” (por sus siglas en
ingles Capital Asset Pricing Model). Dicho modelo sugiere que, cuanto mayor sea el riesgo
de invertir en un activo, ese tanto mayor debe ser el retorno del activo para compensar
este aumento en el riesgo.

El modelo de fijacién de precios de activos de capital formula que la rentabilidad esperada
corresponde a la suma de la rentabilidad de una inversién libre de riesgo mas una prima
gue compense el riesgo asociado a una inversiéon. En este caso especifico, la tasa libre de
riesgo que se tomd, fue la tasa de intervencion del Banco de la Republica que a 24 de
septiembre del 2012 se encuentra en 5,25%'%. Para Calcular la rentabilidad asociada al
riesgo adicional, se ha tomado el valor del indice General de la Bolsa de Valores de
Colombia que corresponde a 25,94%'%° al igual que el indicador Beta para el sector de

prestacion de servicios Software el cual corresponde a un valor de 1,76%.

Para la prestacion del servicio se pidié un préstamo a Bancolombia bajo la intermediacidn
de BANCOLDEX para financiar parte de los requerimientos de capital para la puesta en
funcionamiento de la compaiiia. El total de recursos necesarios para la puesta en marcha
de la organizacién es de $ 129.113.777, de los cuales la obligacion financiera contraida
aportara $102.000.000 y los $27.113.777 restantes provendran de los emprendedores. El
costo de capital y la forma en que se calculd se muestra a continuacién.

CAPM = K, = Ry + B(Rm — Ry) = 41,66%
Donde:
Ke= Costo de capital o patrimonio
Rf=Tasa libre de riesgo
Rm= Rendimiento o prima del mercado o indice de Bolsa
B= indice Beta del sector TIC, especificamente, prestacién de servicios software.

Posteriormente, se procedié a calcular el costo de la deuda financiera (Kd), es decir la
media de los tipos de interés que paga la empresa por su peso en el balance con respecto
al total de la deuda, que en este caso es del 16,73% efectivo anual ya que al incurrir en

12> COLOMBIA, BANCO DE LA REPUBLICA. Informe de la Junta directiva al Congreso de la Republica. [En

linea]. Marzo de 2012. p. 65. [Citado el 27 de septiembre de 2012]. Disponible en:
<http://www.banrep.gov.co/ documentos/publicaciones/informe_congreso/2012/ijd_mar_2012.pdf>

'?° BOLSA DE VALORES DE COLOMBIA. indices bursatiles. [En linea]. 2012. [Citado el 27 de septiembre de
2012]. Disponible en: <http://www.bvc.com.co/pps/tibco/portalbvc/Home/Mercados/enlinea/indicesbursa
tiles?action=dummy>

127 DAMODARAN, Aswarth. Riesgo y Oportunidad: ¢Qué es, cémo lo medimos y que sabemos acerca de éI?
[En linea]. 2012. [Citado el 27 de Septiembre de 2012]. Disponible en: <http://www.colombiacapital.co
m.co/admin/docs/12856059434.riesgo_y_oportunidad-adamodaran0410.pdf>
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deuda con Bancolombia, éste exige el pago de los intereses del préstamo durante un plazo
de 5 afios. Finalmente, se calcula el WACC o Costo Promedio Ponderado de Capital con el
fin de ser utilizado como tasa de descuento para medir el costo medio de los activos de la
empresa, atendiendo a la manera como se ha financiado, es decir, ya sea con recursos
propios o recursos de terceros y finalmente, contrastarla con la TIR. La formula empleada
para calcular el valor del WACC se presenta a continuacién.

D
Kd(1 —T)—=——== 21,239
+ Kd( )E+D %

E
WACC = K
®*E+D

Donde:

Ke= Cost of equity, tasa de retorno que exige el accionista para el riesgo de esa empresa.
E= Capital aportado por los accionistas.

D= Deuda financiera contraida.

Kd= Costo de la deuda financiera,

T=Tasa de impuesto a las ganancias (33%)

Finalmente, teniendo en cuenta el Costo Promedio Ponderado de Capital, se puede decir
que los emprendedores exigen una tasa minima de retorno del 21,23% la cual es
proporcional al riesgo de la empresa, mostrando asi que los accionistas estarian
dispuestos a invertir en el proyecto Unicamente si la rentabilidad del mismo es por lo
menos de un 21%.

11.6.2 Valor Presente Neto (VPN) El Valor Presente Neto reduce los flujos de caja netos
de cada afo a un valor Unico en el momento inicial del proyecto. Debido a que los
ingresos, las inversiones totales y los egresos se efectiuan en diferentes instantes de
tiempo, se hace necesario hacer equivalentes dichos valores trasladandolos al afio cero,
utilizando la tasa de oportunidad hallada en el apartado 11.6.1, con el fin de determinar
en dinero actual el rendimiento del proyecto. El valor presente neto corresponde a la
diferencia entre el valor presente de los ingresos obtenidos por la empresa y el valor
presente de los egresos en los cuales incurrié en los diferentes periodos. El resultado
obtenido en el célculo del Valor Presente Neto fue de $1.036.574.317.

De acuerdo a los célculos realizados, el Valor Presente Neto de esta alternativa de
inversién fue superior a cero, mostrando asi el valor equivalente en dinero de hoy, de la
ganancia que se obtendrd al llevar a cabo el proyecto, la cual en este caso es de
$1.036.574.317. Adicionalmente, dicho valor indica que el proyecto en sus flujos de caja
futuros retorna la inversion inicial realizada y la rentabilidad esperada (Costo de Capital)
por los emprendedores, al igual que por el Fondo Emprender, pudiendo concluirse que el
proyecto es viable y que su desarrollo es conveniente. Finalmente, al ser el VPN un valor
superior a cero, implica que a pesar de incurrir en los costos de oportunidad y los costos
asociados a los recursos requeridos por la organizacion, ésta va a recibir una ganancia
adicional, permitiendo concluir que el proyecto crea valor.
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11.6.3 Tasa Interna de Retorno (TIR) Es la tasa de descuento que equipara el valor
presente de los ingresos con el valor presente de los egresos. Segun los resultados
obtenidos, se encuentra viable que la empresa desarrolle el presente proyecto de
inversion ya que su Tasa Interna de Retorno (100,55%) es superior al Costo Promedio
Ponderado de Capital, WACC (21,23%) viéndose un equilibro entre el costo de capital de la
empresa y la rentabilidad interna del proyecto de inversion, lo cual indica que la
rentabilidad obtenida es superior a la que los emprendedores esperan obtener del
proyecto y por tanto el proyecto es viable. Cabe resaltar que el valor de la Tasa Interna del
Retorno de la inversidn necesaria para el proyecto fue significativamente alta debido a los
elevados flujos de caja producto de los ingresos acumulativos que obtiene la empresa por
cuota y mensualidad tanto de clientes nuevos como clientes actuales (afios anteriores).

11.6.4 Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) La TIRM es aquella tasa de descuento
o de rentabilidad real, la cual supera las deficiencias de la TIR pues supone que los flujos
de efectivo del proyecto se reinvierten al costo del capital de la empresa en lugar de
reinvertirse a la tasa interna del proyecto, al igual que supera el problema de que los flujos
de efectivo contengan varios valores negativos. Para el presente proyecto se calculé la
Tasa Interna de Retorno Modificada con el fin de ajustar la TIR obtenida y poder obtener
un indicador mejor y con mayor validez en relacién a la rentabilidad real obtenida en el
proyecto, la cual se adaptara a la situacién financiera real de la empresa. El valor obtenido
de la TIRM fue del 75,73%, siendo este valor superior a la Tasa de Descuento calculada
como Costo Promedio Ponderado de Capital (WACC) que es del 21,23%, lo cual indica que
el proyecto es rentable pues crea valor para la empresa.

11.6.5 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) Es el tiempo requerido para
recuperar el valor de la inversidon a través de los flujos netos de fondos originados por el
proyecto. Generalmente, este criterio de evaluacidén se utiliza para contrastar el tiempo
maximo prefijado por los emprendedores y por las fuentes de financiamiento del
proyecto, para recuperar la inversion frente al valor calculado. De acuerdo a los calculos
realizados, se observa que el tiempo maximo estipulado por las partes interesadas del
proyecto (5 afios) es mayor a la cantidad de periodos calculados (2,09 afios), por lo cual se
concluye que el proyecto es factible y puede ser aceptado ya que cumple con los
indicadores de sostenibilidad y utilidad fijados de forma predeterminada al permitir
recuperar el monto de la inversidn inicial en 2 afios y 1 mes (2,09 afios).

11.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Debido a que la presente iniciativa empresarial es un proyecto de emprendimiento, éste
no cuenta con datos historicos de ventas o cifras relacionadas con los equipos, el personal,
las inversiones y demads rubros requeridos para cumplir con la demanda. Por factores
como la innovacién de las aplicaciones del software y del modelo de negocios empleado
para la prestacion del servicio, el nivel de aceptacion del mercado meta frente al servicio a
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ofrecer y las acciones estratégicas a emplear por la competencia, entre otros; al igual que
por la aleatoriedad de las variables macroeconémicas mencionadas en el apartado 11.5.1,
es que las variables como: el precio, la cuota de captacién de mercado, el crecimiento
minimo esperado a nivel empresarial y los costos operacionales cuentan con una alta
incertidumbre, permitiendo la toma de valores de un rango considerablemente amplio.
Esto conlleva al uso de una herramienta informatica especializada para el analisis de las
operaciones financieras y técnicas afectadas por el factor riesgo.

Para el presente proyecto, la herramienta escogida se llama @Risk V. 5.7, la cual es un
sistema que permite introducir las técnicas de analisis de riesgo en las hojas de calculo de
Microsoft Excel, facilitando asi el modelamiento de cualquier situacién de riesgo a nivel
empresarial. Dicha herramienta emplea como técnica, la simulacién con el fin de variar
por medio de exhaustivas iteraciones y evaluar factores inciertos, los cuales han sido
identificadas en la situacién objeto de estudio. Se eligi6 emplear @Risk ya que permite
analizar multiples escenarios en un corto intervalo de tiempo, permitiendo ver las
fluctuaciones de las variables objeto de estudio al igual que los resultados generados por
dichos cambios (Flujos netos de caja por afio, VPN, TIR, PRI) en una situacién determinada.

Para la simulacién de las situaciones objeto de estudio, se tomd como base una
distribucién de probabilidad de tipo triangular para describir las variables criticas que
determinan el tamafio del proyecto, los requerimientos de capital, de recurso humano y
de infraestructura, al igual que evitar emplear supuesto acerca de la desviaciéon estandar
existente entre los valores nominales, pues no se cuenta con datos histéricos. Este tipo de
distribucién implica que se planteen tres posibles valores que puede llegar a tomar la
variable descrita segun el perfil de riesgo o criterio de la persona que formula y evalla la
viabilidad del proyecto en términos de rentabilidad como lo son: el valor minimo, el valor
promedio o mas probable y el valor maximo. Para cada una de las variables evaluadas, se
realizé una simulacién de 10.000 iteraciones con el fin de hacer una busqueda y analisis
exhaustivo de la sensibilidad del proyecto frente a los cambios de dichas variables.

11.7.1 Variables criticas del proyecto Durante la simulacién, se efectuaron cambios en
cada una de las variables que componen el modelo financiero propuesto con el fin de
verificar cuales son aquellas variables que inciden significativamente en la rentabilidad del
proyecto. A partir de dicha simulacién, se encontré que las variables criticas del modelo
eran: el precio, la demanda y los costos operacionales.

11.7.1.1 Variable 1: Precio de la mensualidad del servicio Para la simulacién efectuada en
dicha variable, se tomé como valor minimo $1000 por estudiantes, como valor mas
probable $1375 por estudiante y como valor maximo $2000 por estudiante. Dichos
valores fueron tomados de los limites extremos, de los intervalos establecidos como
precios sugeridos en el cuestionario aplicado a las instituciones educativas en el estudio
de mercado. Posteriormente, una vez que @Risk terminara de ejecutar las 10.000
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iteraciones, se encontré que los valores limites y promedio del precio de mensualidad por
estudiante, que se ajustaban a la distribucién rectangular establecida eran: $1004,53,
$1992,33 y $1458,33 con una desviacion media entre los valores encontrados y la media
de $206,24. Dichos valores se presentan en la Figura 12. Finalmente, en el ANEXO 57 se
presenta el analisis relacionado al flujo de caja, VPN, TIR, TIRM y PRI obtenidos bajo la
simulacidn del precio.

Figura 12. Simulacién Variable: Precio
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11.7.1.2 Variable 2: Demanda Para la simulacién efectuada en dicha variable, se tomaron
como base 2 sub-variables: el crecimiento minimo esperado por una empresa y la cuota
de captacién del mercado ya que estas tenian una alta correlacién con la variable
demanda, creando cierta dependencia entre los valores de la demanda y las 2 sub-
variables. Para el crecimiento minimo esperado por la empresa, se tomé como valor
minimo el 2,841%, como valor mds probable 5,841% y como valor maximo 8,841%. Dichos
valores fueron se establecieron tomando 3 puntos por encima y 3 puntos por debajo del
crecimiento minimo calculado en el Estudio de mercados.

Posteriormente, una vez que el software @Risk terminara de ejecutar las 10.000
iteraciones, se encontré que los valores limites y promedio del crecimiento minimo
esperado que mas se ajustaban a la distribucién rectangular establecida eran: 2,88%,
5,841% vy 8,81%, con una desviacién media entre los valores encontrados y el valor central
de 1,22%. Dichos valores se presentan en la Figura 13.
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Figura 13. Simulacién Sub-Variable: Crecimiento minimo empresarial
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Para la cuota de captacion del mercado, se tomdé como valor minimo el 3%, como valor
mas probable 10% y como valor maximo 17%. Dichos valores fueron establecidos, al
tomar 7 puntos por encima y 7 puntos por debajo de la cuota de captacion del mercado
meta, estimada en el estudio de mercados. Posteriormente, una vez que el software
@Risk terminara de ejecutar las 10.000 iteraciones, se encontré que los valores limites y
promedio de la cuota de captacion del mercado que se ajustaban a la distribucién
rectangular establecida eran: 3,08%, 10% y 16,91%, con una desviacién media entre los
valores encontrados y el valor central de 2,86%. Dichos valores se pueden observar en la
Figura 14. Finalmente, en el ANEXO 58 se presenta el andlisis relacionado al flujo de caja,
VPN, TIR, TIRM y PRI obtenidos bajo la simulacién del precio.

Figura 14. Simulacién Sub-Variable: Cuota de captacién del mercado
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11.7.1.3 Variable 3: Costos operacionales Para la simulacion efectuada en dicha variable,
tomando como periodo de referencia el primer afo, se tomd como valor minimo la
disminucion en un 50% de los costos operacionales promedio, como valor mas probable
los costos operacionales promedios y como valor maximo el incremento en un 50% de los
costos operacionales promedio, siendo estos $35.798.204, $44.747.755 y $53.697.306,
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respectivamente. Dichos valores fueron tomados de los costos operacionales obtenidos
en el apartado 11.2.1 bajo los valores promedio de los variables precio y demanda (Cuota
de captacion de mercado y Crecimiento minimo esperado).

Posteriormente, una vez que el software @Risk terminara de ejecutar las 10.000
iteraciones, se encontrd que los valores limites y promedio de los costos operacionales
que se ajustaban a la distribucion rectangular establecida eran: $22,607.847, $44.747.757
y $66.972.099 con una desviacién media entre los valores encontrados y la media de
$9.134.521. Dichos valores se presentan en la Figura 15. Cabe resaltar que se siguio el
mismo procedimiento para simular los costos operacionales de los afios 2, 3, 4 y 5,
tomando en cuenta adicionalmente, el valor del IPP y el IPC (para los salarios)
correspondiente a cada uno de los afios. Los datos correspondientes a los costos
operacionales de los afios 2, 3, 4 y 5, se presentan en el ANEXO 56. Finalmente, en el
ANEXO 59 se presenta el andlisis relacionado al flujo de caja, VPN, TIR, TIRM y PRI
obtenidos bajo la simulacién del precio.

Figura 15. Simulacién Variable: Costo operacional Afio 1
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Values in Millions

Tomando en cuenta los resultados arrojados por la simulaciéon del modelo al fluctuar los
valores de las variables anteriormente mencionadas (Precio, Demanda y Costos
operacionales), se concluye que desde la perspectiva financiera, el proyecto debe ser
aceptado ya que la probabilidad de que su Valor Presente Neto sea superior a cero, al
igual que la probabilidad de que la Tasa Interna de Retorno Modificada supere el
promedio de la tasa de descuento del sector y a la esperada por las partes interesadas, es
del 100%. También se debe tener en cuenta que el periodo de recuperacion del total de la
inversion oscila entre 1 a 3 afios (los cuales son valores de corto plazo), siendo éste
significativamente menor al periodo promedio de recuperacién con que cuentan algunos
proyectos en el sector TIC al igual que en el sector de los servicios.
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12. ANALISIS ESTRATEGICO

19.1. CULTURA ORGANIZATIVA

El proceso de direccionamiento estratégico128 se desarrolla para identificar e implementar
las estrategias de cambio en los procesos criticos de la empresa, pero para lograrlo se
deben analizar los propdsitos estratégicos de la organizacién, para finalmente definir la
mision, la visidn, los objetivos, los valores y las politicas de la empresa. Una vez definidos
los parametros que regirdn a la organizacidén durante su constitucidon y permanencia en el
mercado, éstos deben ser divulgados a todos sus miembros, para convertirlos en parte de
su cultura organizacional, alinear las metas con las intenciones y fundamentos
establecidos por la misma y finalmente, crear una ventaja competitiva.

19.1.1. Misién KeepInCloud es una empresa prestadora de servicios de gestién de
informacién soportada en Cloud Computing en instituciones educativas que garantiza la
seguridad, la privacidad y la calidad, generando empleo y promoviendo el uso de las
tecnologias de la informacién y la comunicacién para vincular e integrar a la comunidad
educativa en la formacidn de nifios y jovenes en Bucaramanga y su area metropolitana.

19.1.2. Visiéon En el 2017, KeepInCloud se posicionard en el mercado regional como
empresa lider en la prestacién de servicios de gestidon de informacion en instituciones
educativas con miras a incursionar en el mercado nacional e internacional, consolidandose
como una empresa innovadora, con personal altamente especializado en el disefio,
desarrollo e implementacion de aplicaciones software para Cloud Computing.

19.1.3. Objetivos, valores y politicas empresariales Con el fin de establecer hacia donde
se dirige la organizacion, los principios y las directrices que rigen sus procesos
administrativos y operacionales, en el ANEXO 61, ANEXO 62 y ANEXO 63 se presentan los
objetivos, los valores y las politicas empresariales de KeepInCloud, respectivamente.

19.2. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

KeepInCloud al igual que muchas empresas, perciben la planeacion estratégica como un
proceso vital e imprescindible para el éxito, crecimiento y evolucién en el tiempo. Es por
esto que se definié un horizonte de tiempo de 5 afios para la elaboracion del plan
estratégico para posteriormente plantear estrategias para la mejora de la empresa a nivel
interno y externo.

8 MARTINEZ PEDROS, Daniel; y MILLA GUTIERREZ, Artemio. La elaboracion del plan estratégico y su

implantacion a través del cuadro de mando integral. Ediciones Diaz de Santos, Espafia 2005. p. 4 — 16.
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Dicho diagnostico a nivel estratégico se basa en el analisis de la matriz DOFA, con el fin de
conocer en dénde y como se encuentra la empresa en la actualidad. Cabe aclarar que la
matriz DOFA es un instrumento metodoldgico el cual permite realizar un diagndstico real
de la empresa, brindando la informacion necesaria con el fin de facilitar el proceso
racional de toma de decisiones direccionadas a identificar y formular acciones estratégicas
viables a implantar a lo largo del horizonte proyectado. El analisis DOFA se basa en dos
herramientas, las cuales se ejecutaron segtn lo expuesto por Amaya'?.

19.2.1. Matriz PCl o De Perfil De Capacidad Interna A través de la matriz PCl se definieron
las debilidades y fortalezas de la empresa, al igual que el impacto que tenian frente a la
misma. Estas se agruparon en capacidad directiva, capacidad competitiva, capacidad
financiera, capacidad tecnoldgica y capacidad del talento humano con el fin de facilitar el
analisis. El perfil de las fortalezas y debilidades se presenta en el ANEXO 64, en el cual se
les calificd el grado de relevancia para la empresa de acuerdo a la siguiente escala: A
(Alta), M (Media) y B (Baja); adicionalmente, se valord su impacto a nivel organizacional
en la misma escala con el fin de hacer una primera clasificacidn en el cual se definieran las
debilidades y fortalezas de importancia primaria para la empresa. En el ANEXO 65 y en el
ANEXO 67 se presenta el primer filtro realizado de las fortalezas y debilidades,
respectivamente teniendo en cuenta los criterios que se muestran en el ANEXO 60.

A partir de las frecuencias relativas y acumuladas, se realizé un diagrama de Pareto con el
fin de identificar los “Pocos vitales”, es decir aquellos factores internos que son realmente
relevantes para la empresa y los cuales representan el 80% de las fortalezas y debilidades,
con las que cuenta la organizaciéon y a los cuales debe hacer énfasis para mejorar o
mitigar, seguin sea el caso bajo la formulacion de acciones estratégicas. Las fortalezas y
debilidades mas representativas se describen en los apartados 12.2.1.1y 12.2.1.2.

12.2.1.1. Fortalezas Son las capacidades especiales con las que cuenta la empresa y
gracias a las cuales puede tener una posicion privilegiada frente a la competencia. En el
ANEXO 65 se presenta la ponderacién de cada una de las fortalezas establecidas, y en el
ANEXO 66 se muestran las fortalezas que obtuvieron mayor valor cuantitativo y por ende,
gue son de mayor prioridad para la organizacidn, las cuales seran objeto de andlisis en los
apartados posteriores.

12.2.1.2. Debilidades Son aquellos factores que provocan una posicién desfavorable
frente a la competencia. En el ANEXO 67 se presenta la ponderacién de cada una de las
debilidades establecidas, y en el ANEXO 68 se describen las debilidades que obtuvieron
mayor valor cuantitativo y por ende, en las cuales la empresa debe centrar sus esfuerzos

129 AMAYA AMAYA, Jairo. Gerencia, Planeacion & Estrategia: Fundamentos, Modelo y Software de

planeacion. [En linea]. 32 edicién. 2012. [Citado el 12 de septiembre de 2012]. Disponible en: <
http://jairoamaya.com/index.php?option=com_content&view=article&id= 88%3Alibro-gerencia-planeacion-
a-estrategia&catid=39&lang=es>. ISBN 978-958-44-0578-4.
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para mitigarlas al ser de mayor prioridad para la organizacién, las cuales seran objeto de
analisis en los apartados posteriores.

12.2.2. Matriz POAM o De Perfil De Oportunidades Y Amenazas Por medio de la Matriz
POAM, se identificaron las oportunidades y amenazas que ofrece el entorno de la
organizacién; a pesar de que estos son factores externos a la empresa y por lo tanto, se
encuentran fuera del control de ésta, se deben plantear estrategias con el fin de
aprovechar las oportunidades de la mejor manera posible y eludir aquellas amenazas en
las que se ve involucrada la organizacion, para finalmente obtener resultados en pro de su
funcionamiento y evolucidn. En este caso, para el diagnostico del entorno se tuvieron en
cuenta 6 factores, los cuales se presentan en el ANEXO 69.

Las oportunidades y amenazas identificadas, se agruparon en los 6 factores mencionados
con el fin de facilitar el analisis. El perfil de las oportunidades y amenazas se presenta en el
ANEXO 70, en éste se calificé su grado de relevancia para la organizacion de acuerdo a la
siguiente escala: A (Alta), M (Media) y B (Baja); adicionalmente, se valoré su impacto a
nivel organizacional en la misma escala con el fin de realizar una clasificacion previa en la
cual se definieran las oportunidades y amenazas de mayor prioridad para la empresa.

En el ANEXO 71 y en el ANEXO 73 se presenta el primer filtro realizado de las
oportunidades y amenazas respectivamente, teniendo en cuenta los criterios expuestos
en el ANEXO 69. A partir de las frecuencias relativas y acumuladas obtenidas, se realizé un
diagrama de Pareto con el fin de identificar los “Pocos vitales”, es decir aquellos factores
externos que son realmente relevantes para la empresa y los cuales representan el 80%
de las oportunidades y amenazas del entorno con las que cuenta la organizacidon y a los
cuales debe hacer énfasis para aprovechar o eludir, segun sea el caso bajo la formulacion
de acciones estratégicas. Las oportunidades y amenazas mas representativas se describen
en los apartados 12.2.2.1y 12.2.2.2.

12.2.2.1. Oportunidades Son aquellos factores que resultan positivos, favorables,
explotables, que se deben descubrir en el entorno en el que actua la organizacion y que
permiten obtener ventajas competitivas. En el ANEXO 71 se presenta la ponderacion de
todas las oportunidades establecidas y en el ANEXO 72 se describen las oportunidades
gue obtuvieron mayor valor cuantitativo en las tablas de ponderacion presentadas que al
traer mayores beneficios para la organizacién, ésta debe hacer provecho de ellas para
mejorar su posicionamiento y evolucién en el sector de las TIC. Estas seran objeto de
analisis en los apartados posteriores.

12.2.2.2. Amenazas Son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden
llegar a atentar incluso contra la permanencia de la organizacidon. En el ANEXO 73 se
presenta la ponderacion de todas las amenazas establecidas y en el ANEXO 74 se
describen las amenazas que obtuvieron mayor valor cuantitativo en la tabla de
ponderacion presentada y que al repercutir en el crecimiento, posicionamiento y
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evolucidn de la empresa, ésta debe enfocarse en mitigarlas. Dichas amenazas seran objeto
de andlisis en los apartados posteriores.

12.3. ANALISIS DOFA

Con base en el andlisis interno (PCl) y el analisis del entorno (POAM) se agruparon los
factores clave, cuya calificacién e impacto fue significativamente alto en cada uno de los
analisis realizados para el desarrollo de la matriz DOFA. Para completar el andlisis DOFA,
se establecieron posibles estrategias a implantar por la empresa con el fin de mejorar su
desempefio en el entorno competitivo y al mismo tiempo, a nivel interno y operativo.

Cabe resaltar que se formularon estrategias para cada uno de los posibles cruces de
variables, en este caso fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, cuyas
ponderaciones se multiplicaron para validar cuales eran las prioritarias para la empresa al
tener un mayor peso. Las estrategias con mayor valor cuantitativo fueron aquellas en las
que se hizo énfasis para el analisis y las cuales se presentan a continuacion.

12.3.1.Estrategias FO O estrategias de crecimiento o ataque. Son las que buscan utilizar
las fortalezas con que cuenta la empresa para aprovechar las ventajas competitivas que
brindan las oportunidades existentes en el entorno, con el fin de mejorar el
posicionamiento de la empresa, su fortalecimiento, crecimiento y logro de sus metas.

F5-06 Realizar jornadas de capacitacion y sensibilizacion respecto a la importancia, las
funcionalidades, la aplicacién y las ventajas que ofrece el Cloud Computing, dirigidas a los
miembros directivos y administrativos de los colegios con el fin de dar a conocer los
beneficios y ventajas competitivas que involucra la adopcién de este nuevo modelo de
negocio al igual que la incorporacién de nuevas TIC en la gestién de sus procesos. Estas se
realizaran dos veces al afio: una en enero y otra en Julio y tendran una duracién de 2
horas, para una audiencia de 28 personas.

Tabla 66. Costos Asociados a la Capacitacion

Valor por hora Valor Total

130

Alquiler del lugar S 50.000 $ 100.000

Alquiler de equipos $30.000 $ 60.000
Transporte del personal n/a $ 3.500

$ 163.500

Total Anual $ 327.000

3% DELGADO DELGADO, Mauricio. Coordinador, Centro de las Tecnologias de la informacion y la

Comunicacién. Universidad Industrial de Santander. Bucaramanga, Colombia. Observacién inédita, 09 de
Agosto de 2012.
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F7-09 Para aprovechar la poca competencia directa con la que cuenta actualmente la
empresa y su capacidad tecnoldgica, se deben realizar mejoras y actualizaciones continuas
al sistema bajo el desarrollo de diversos mddulos que faciliten la fidelizacion de los
clientes, respondiendo a sus necesidades. Esta estrategia es aplicable a largo plazo pues
requiere de tiempo y recursos monetarios para efectuar las investigaciones de mercado
respectivas junto con los instrumentos de evaluacién de necesidades y satisfaccién del
cliente, en las que se incorpore la caracterizacidn del servicio deseada por los usuarios.

F8-010 Establecer y promover a nivel interno de la organizacién, una politica orientada al
desarrollo continuo de nuevas aplicaciones, las cuales permitan ofrecer una gran variedad
de servicios y mantener una politica de precios bajos con respecto a los existentes en el
mercado, permitiendo asi, ampliar el nimero de usuarios del servicio llevando consigo la
masificacion de éste. Esta politica buscara el establecimiento de “Circulos de calidad” a
través de los cuales se formularan diversas propuestas de mejora e innovacién del
portafolio de servicios actual, la forma de prestacién del servicio y la infraestructura
tecnoldgica e informdtica empleada (software, lenguaje, equipos, metodologias, etc.);
adicionalmente, la promocién de esta politica se regira bajo el establecimiento de una
serie de incentivos monetarios y en especie (dias libres o de descanso, bonificaciones,
reconocimientos, entre otros) que se otorgaran a los trabajadores cuyas propuestas
involucren mejoras globales, es decir, que beneficien a gran parte de las areas.

F9-F13-01 Realizar un estudio para analizar la viabilidad técnica y financiera de ampliar el
mercado a atender por la empresa, explorando otros segmentos como las instituciones
oficiales, las no formales o las universidades, con el fin de expandir la cobertura de la
empresa aprovechando la flexibilidad con que se cuenta gracias a la infraestructura
tecnolégica e informatica. Finalmente, esta estrategia busca diversificar las lineas de
negocio de la empresa y dificultar la entrada de nuevos competidores.

12.3.2. Estrategias DO O de mejora. En ellas se busca superar las debilidades internas de la
empresa, haciendo uso de las oportunidades que ofrece el entorno.

D5-09 Realizar campafias publicitarias y promocionales, estratégicas y contundentes que
permitan posicionar la marca de la empresa en el mercado destacando las caracteristicas
diferenciadoras e innovadoras del servicio. Estas campafas estaran dirigidas no solo a los
clientes actuales sino también a los potenciales, adicionalmente, cabe resaltar que éstas
se especifican en el Estudio de Mercadeo haciendo referencia a ellas como estrategias a
largo plazo en las cuales se detalla sus costos asociados.

D7-06 Se deben aprovechar las nuevas tendencias relacionadas a la incorporacién de las
tecnologias emergentes en los procesos de Gestion del Talento humano (reclutamiento,
seleccion, formacidn y capacitacion) en los cuales se emplee como criterio de priorizacién
el conocimiento y la experiencia con que cuenten los posibles aspirantes. Entre algunas de
las herramientas que puede emplear la organizacion para la busqueda de capital humano
se encuentra: el desarrollo de una seccion denominada “Trabaje con nosotros” en la
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pagina web de la empresa a través de la cual se permita a los aspirantes el envio de su
hoja de vida y se informe de forma detallada sobre los puestos vacantes, los
requerimientos asociados a éstos  (formacidn, nivel de educacion, experiencia,
habilidades, competencias, entre otros) al igual que las responsabilidades y funciones a
cargo, de manera que se sistematicen y por ende, se simplifiquen dichos procesos.

D6-0O1 La empresa debe aprovechar los programas de capacitacion que brindan los
organismos nacionales e internacionales para los cargos del sector TIC con el fin de contar
con personal altamente capacitado y con amplios conocimientos en los tdpicos vigentes
como lo son: los estandares de desarrollo software, las metodologias de disefio y
desarrollo de soluciones informaticas, las nuevas infraestructuras tecnolégicas e
informaticas, los nuevos modelos de negocio y los protocolos de seguridad informatica
aplicables a nivel empresarial tanto en el dmbito nacional como internacional.

D2-03 Expandir la cobertura del servicio a otras localidades del pais, como son los
pueblos, los cuales hacen parte de un segmento estratégico el cual aun no ha sido
explorado ni incursionado por la competencia, representando para la empresa una
ventaja competitiva en la cual vale la pena implementar la filosofia empresarial de
“Océanos Azules” en el que se empleen acciones estratégicas relacionadas a la innovacién
de valor, es decir, a la creacién de valor agregado para el cliente bajo los procesos y
practicas implementadas por la empresa en los servicios ofrecidos, dejando a un lado la
competencia tradicional en un mercado saturado en el cual no se emplean estrategias
proactivas sino defensivas para la adquisicién de cierta cuota de mercado.

D4-03 La empresa debe aprovechar las facilidades de financiamiento que ofrecen las
entidades financieras y gubernamentales como Bancoldex, Fondo emprender, la
Corporacién Bucaramanga Emprendedora, el concurso Destapa tu futuro de la empresa
Bavaria, entre otros, para poder acceder al capital requerido con el fin de poder realizar
inversiones estratégicas a nivel de tecnologia y de marketing, para asi poder captar una
mayor cuota de mercado e ir actualizando y mejorando continuamente los recursos y la
infraestructura empleada para la prestacién de los servicios ofrecidos.

D3-010-04 La empresa debe realizar campafias publicitarias en las cuales enfatice el
criterio bajo el cual compite en el mercado, en este caso, por bajo precio de sus servicios,
ya que actualmente los demas proveedores de soluciones software se caracterizan por sus
precios elevados y por la poca flexibilidad que ofrecen a los usuarios para efectuar el pago
de valor total del software. Ademas, esta publicidad debe ser centralizada, en este caso,
debe dirigirse especialmente a las nuevas instituciones educativas que estan haciendo
apertura en el sector de prestacién de servicios formativos y de aprendizaje, pues éstas
aun no conocen los productos y servicios ofrecidos por la competencia, por lo cual, es vital
gue la organizacién establezca un primer contacto con ellos para asi brindarles precios
atractivos que promuevan la adopcion del portafolio de servicios ofrecidos por
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KeepInCloud y finalmente, que logren crear una fuerte imagen y recordacién de la marca
(“Quedar en la mente del cliente” pues “Quien pega primero, pega dos veces”).

12.3.3.Estrategias FA O estrategias defensivas. Hace referencia a las estrategias que
buscan evadir, evitar o disminuir las amenazas del entorno, aprovechando las fortalezas
de la empresa.

F8-A5 Se deben establecer politicas orientadas principalmente a la Investigacién vy
desarrollo de nuevos productos para asi, promover el disefio y ejecucién de nuevas
soluciones informaticas multifuncionales. Esta accion estratégica se formula con el fin de
que la organizacion presente continuamente nuevas propuestas con matices fuera de lo
tradicional para lograr la creacién de una demanda insatisfecha, la cual aun no ha sido
identificada por los competidores actuales ni potenciales, lo cual permite que la empresa
implemente los principios de la ingenieria de valor en sus productos, servicios y procesos.

F7-A8 Incorporar al cliente en el desarrollo de los productos y servicios a través de la
creacion de canales abiertos de comunicacidn y participacién como lo son: el buzén de
sugerencias, las encuestas de satisfaccidon personalizadas, los grupos foco, la seccion PQRS
(Recepcién de Peticiones, Quejas, Reclamos y Sugerencias) en la pagina web de la
organizacién, entre otros, ya que es importante mantener al cliente satisfecho la igual
que hacerlo participe de las nuevas actualizaciones, cambios y mejoras realizadas en el
software requerido para la prestacion del servicio. Desde el punto de vista comercial y de
Marketing, es vital para la empresa que el cliente sea parte del desarrollo tecnolégico e
innovador de la empresa, tomando sus requisitos, exigencias, preferencias y necesidades
como criterios fuertes para establecer las modificaciones y mejoras del servicio,
representando asi un ventaja competitiva frente a los demas competidores al tener un
primer contacto con el usuario final del servicio.

F10-A9 La empresa debe promover la realizacién de estudios de posgrado y cursos
técnicos por parte de su personal, a través del establecimiento de politicas que brinden
facilidades en el financiamiento de dichos programas formativos para la plantilla vigente
con el fin de introducir nuevos conocimientos, enfoques, perspectivas e ideas a la
empresa y al mismo tiempo, ponerlos en practica mediante la ejecucién de proyectos de
desarrollo software y aplicaciones web relacionadas, para finalmente lograr aumentar la
cuota de participacidn en el mercado.

F14-A1 La empresa debe describir con mayor detalle y especificacion los requisitos
técnicos y profesionales con los cuales debe contar cada aspirante para ocupar la vacante
del puesto en cuestion, en el documento “Requerimiento de personal”, exigiendo asi
mismo a la bolsa de empleo la ejecucidn de un proceso de reclutamiento y preseleccién
mas riguroso con el fin de encontrar candidatos altamente capacitados y con amplia
experiencia y conocimientos en las diferentes areas del sector de las TIC. Adicionalmente,
aplicar las competencias del capital humano para el desarrollo de soluciones software
innovadoras que permitan obtener una ventaja competitiva frente a la competencia.
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12.3.4. Estrategias DA O de retiro. Son las tacticas defensivas que implanta la empresa, las
cuales pretenden disminuir las debilidades internas y evitar las amenazas del entorno.

D1-A7 Se recomienda hacer una campafa fuerte de captacion de clientes para
contrarrestar los efectos que puedan generar los productos sustitutos existentes en el
mercado, resaltando las cualidades, beneficios y el factor diferenciador del servicio,
especialmente, la reduccién de costos que ofrece el Cloud Computing a los clientes, los
mantenimientos y soportes gratuitos y las actualizaciones en tiempo real, entre otros.

D1-Al Se deben disefiar estrategias publicitarias y promocionales que permitan a la
empresa hacer que sus clientes se sensibilicen y muestren fidelidad hacia la marca,
dificultando asi la entrada de nuevos competidores en el sector TIC.

D7-A8 Es importante establecer politicas de incentivos que promuevan el trabajo en
equipo y la integracién del personal al igual que politicas de capacitacion y formacién
continua, para conseguir un desarrollo continuo de aplicaciones web el cual permita a la
empresa ofrecer servicios innovadores que llamen la atencién del cliente y que involucren
las tecnologias emergentes en el mercado.

D4-A7 Es vital para la empresa incrementar la participacién en los encuentros nacionales y
locales entre instituciones educativas al igual que entre entidades gubernamentales para
el sector educativo, con el fin de dar a conocer las ventajas y beneficios de gestionar a
través de las TIC la informacién de los miembros de la comunidad educativa al igual sus
procesos, con el fin de reducir la aversion al cambio de las instituciones, poder contar con
un mayor mercado potencial y por ende, con una mayor fuente de ingresos.

Finalmente, con base a las ponderaciones totales calculadas para los factores internos y
externos, se puede concluir que la empresa cuenta en mayor proporcion con fortalezas y
oportunidades para su futura evolucién y posicionamiento en el mercado, demostrandose
asi el alto potencial de crecimiento con el que cuenta la organizacién siempre y cuando
formule y ejecute sus planes de accidn a nivel estratégico junto con objetivos validos y
claros cuyo horizonte de tiempo sea directamente proporcional al fin buscado.
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13. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1. CONCLUSIONES

% Como resultado de la aplicaciéon de las encuestas a los directivos y miembros
administrativos de las instituciones educativas, al igual que la entrevista realizada de
forma personalizada a la rectora de la Fundacion Colegio UIS, Doris Sarmiento de Gamboa,
se observé un gran interés en la adquisicion de un servicio software que permitiera
mejorar los procesos académicos, fortalecer los canales de comunicacion y realizar
actividades que promuevan la integracion entre los miembros de la comunidad educativa,
viéndose reflejado el deseo y la necesidad de dichas instituciones en incorporar de forma
eficiente las TIC en sus procesos académicos.

% La creacién de un prototipo basado en los lineamientos de registro académico vy
promocion del decreto 1290 de 2009, al igual que en las preferencias de las instituciones
educativas de la regién, generd una aplicacion que brinda nuevas posibilidades a los
establecimientos educativos para realizar sus procesos de matriculas, gestion de
calificaciones de los estudiantes, generacion de reportes y realizacién de promociones; y
en la cual se podran utilizar herramientas de la web 2.0 como Foros, Chats vy
Videoconferencias.

% El prototipo software desarrollado fue una herramienta clave para identificar y definir
las necesidades especificas de los futuros usuarios, de esta manera se propusieron ideas
enfocadas a crear un sistema completo que permita un acompafiamiento profundo por
parte de la familia en el proceso formativo de los estudiantes de los centros educativos y
que facilite la expansion de la empresa a nivel nacional e internacional.

% Con base en la evaluacién realizada en el Estudio Financiero, se concluyé que el
presente proyecto es viable, ya que el Valor Presente Neto del proyecto es superior a
cero, la Tasa Interna de Retorno Modificada es mayor que la tasa de descuento esperada
por los inversionista (WACC) y el flujo de caja de evaluacion muestra que la inversién
inicial requerida se recupera durante el tercer afio de funcionamiento de la empresa.

% El valor de la inversién inicial que requiere el proyecto es alto, debido principalmente al
modelo de negocio que plantea el Cloud Computing, el cual se basa en el concepto de
Long tail, que para este caso se compone de costos fijos elevados y costes variables
practicamente nulos; al igual que la necesidad de desarrollar un software que permita la
prestacion del servicio de forma previa a la puesta en marcha de la empresa. Sin embargo
una vez se alcanza una base de clientes suficientemente grande, los flujos de efectivo y el
estado de resultados muestran que el proyecto es autosostenible.
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13.2. RECOMENDACIONES

< Para que la iniciativa emprendedora planteada en el presente proyecto tenga éxito se
requiere crear credibilidad en los clientes potenciales, ya que las empresas competidoras
no se han preocupado por generar prestigio y reconocimiento de marca en el mercado.
Una vez alcanzada la cuota de mercado propuesta al finalizar el quinto afio de
funcionamiento de la organizacién, se resalta la importancia de realizar promociones a
través de las cuales las instituciones educativas ganen descuentos al recomendar los
servicios de la empresa a otras instituciones, ya que se observd que la preferencia de los
clientes es la de utilizar software que haya generado buenos resultados en otros
establecimientos.

< Realizar la construccién de un documento donde se enuncien los términos y condiciones
de uso del servicio, en el cual se garantice la seguridad de la informacién de los usuarios y
el uso apropiado de ésta. Con el fin de cumplir con los lineamientos establecidos por la ley
y adicionalmente generar confianza en los usuarios al momento de registrarse en el sitio
web. Dicho documento deberd realizarse con el acompafiamiento del asesor juridico de la
empresa, con el fin de que éste cumpla con los requerimientos legales de los entes
competentes y con las necesidades de los usuarios y de la organizacion

% Integrar un nuevo miembro profesional al equipo de desarrollo software de la empresa
gue tenga amplios conocimientos en el desarrollo de actividades que permitan integrar a
la comunidad educativa a través de técnicas pedagdgicas novedosas. La integracién de
dicho profesional debe realizarse después del quinto afio de funcionamiento de la
empresa, pues se considera que en este punto la empresa tiene suficientes recursos para
iniciar el desarrollo de aplicaciones mas complejas orientadas al mercado en el que se
desempeiia.

% El equipo de trabajo debe continuar creando valor en los servicios disefados y en los
que se desarrollen en el futuro, para lo cual se destaca la importancia de generar calidad y
confiabilidad en los mismos, ya que son una herramienta fundamental para la creacién de
marca como medio distintivo ante las empresas de la competencia. También es
recomendable crear canales de comunicacidn con los clientes y usuarios del servicio que
permitan su participacion en el mejoramiento de éste a través de sus preguntas, quejas,
reclamos y sugerencias.

% Finalmente, se recomienda la realizacién de los estudios necesarios que permitan
evaluar la viabilidad de prestar el servicio en otras ciudades y municipios a nivel nacional e
incluso internacional, que permitan aprovechar la movilidad brindada por el paradigma
del Cloud Computing para aumentar la cobertura de mercado de la iniciativa empresarial
generando mayores beneficios para la empresa.

169



BIBLIOGRAFIA

BIBLIOGRAFIA

AMAYA AMAVYA, Jairo. Gerencia, Planeacién & Estrategia: Fundamentos, Modelo vy
Software de planeacion. [En linea]. 32 edicién. 2012. [Citado el 12 de septiembre de 2012].
Disponible en: <http://jairoamaya.com>. ISBN 978-958-44-0578-4.

ARBOLEDA GONZALEZ, Jorge Alonso. Metodologia para la identificacidon y evaluacion de
impactos ambientales. Medellin: Empresas Publicas de Medellin. 2003. p 224

BACA URBINA, Gabriel. Evaluacién de proyectos. 52 ed. México, Pablo E. Roig Vazquez,
2006. McGraw-Hill. ISBN 970-10-5687-6.

FUNDACION DE LA INNOVACION BANKINTER. Cloud Computing: La tercera ola de las
Tecnologias de la Informacion. [En linea]. Accenture. N2 13, Eva Lépez Suadrez, Espania,
2011. [Citado el 15 de octubre de 2012]. Disponible en:
<http://www.fundacionbankinter.org/es/publications/cloud-computing>

MALHOTRA, Naresh K. Investigacién de mercados: un enfoque aplicado. 42 ed. México,
Enrique Quintanar Duarte, 2004. PEARSON Educacién. ISBN 970-26-0491-5

MIRANDA MIRANDA, Juan José. Gestion de proyectos: Identificacion, formulacién vy
evaluacion financiera, econdmica, social y ambiental. 4 ed. Bogota, MM editores, 2004.

PALACIO, Juan. Flexibilidad con Scrum [en linea]. 2007. [citado el 20 de octubre de 2012].
Disponible en: < http://www.navegapolis.net/files/Flexibilidad_con_Scrum.pdf>

PRESSMAN, Roger. Desarrollo agil y Disefio arquitecténico En: Ingenieria del software: un
enfoque practico. 62 ed. Espafia, 2005. McGraw-Hill.

SCHMULLER, Joseph. Aprendiendo UML en 24 horas. México, 2011. Prentice Hall.

SOMMERVILLE, lan. Requerimientos. En: Ingenieria del software. 72 ed. Miguel Martin-
Romo; Madrid, Espafia, 2005. Pearson Educacién.

170



ANEXOS

ANEXO 1. PREGUNTAS DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS

< ¢De qué manera las instituciones educativas gestionan la informacion y comunicacién
referente a sus procesos académicos, formativos e institucionales?

< ¢éQué porcentaje de instituciones educativas cuentan con un sistema de informacién
para gestionar la informacién y la comunicacién referente a sus procesos académicos,
formativos e institucionales?

< ¢Con que servicios cuentan los sistemas de informacion que tienen actualmente para
manejar la informacién de estudiantes, acudientes, profesores y demdas miembros de la
comunidad educativa?

< ¢Qué porcentaje de instituciones educativas que cuentan con un sistema de
informacién lo utilizan actualmente para integrar a los padres de familia en la educacién
de sus hijos?

< ¢Qué tipo de servicios se utilizan para la integracion de los padres en el proceso
formativo de los estudiantes?

< De los atributos con los que contaria el servicio a ofrecer tales como: diversidad de
herramientas, precio, facilidades de pago, disefio de interfaz y marca. ¢Qué relevancia
tienen para los clientes al momento de adquirir dicho servicio?

% ¢Qué empresas hasta el momento satisfacen las necesidades de software para la
gestion de la informaciéon en las instituciones educativas de Bucaramanga y su area
metropolitana?

< En cuanto a los servicios que proveen los actuales competidores ¢ Qué opinidn tienen
los clientes acerca de la prestacién del servicio en cuanto a estabilidad, soporte técnico,
actualizaciones, precio y facilidades de pago?

% ¢Qué porcentaje de instituciones que cuentan con un sistema de informacién estarian
dispuestas a adquirir el servicio que se desea ofrecer?

% ¢Qué porcentaje de instituciones que no cuentan con un sistema de informacién
estarian dispuestas a adquirir el servicio que se desea ofrecer?

% ¢Qué tipo de servicios para el manejo de informacién de estudiantes, profesores,

padres, biblioteca y vigilancia se adaptan a las preferencias de las instituciones
educativas?
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% ¢Cuanto estarian dispuestas a pagar las instituciones educativas por la adquisicion del
servicio?

< ¢Qué forma de pago se adapta de mejor manera a las necesidades de las instituciones
educativas?

< ¢De qué manera las instituciones educativas han conocido a sus actuales proveedores
de servicios?

% ¢Através de que medios publicitarios la empresa podria dar a conocer sus servicios y
al mismo tiempo tener mayor acogida en el mercado?

< ¢Qué canal de distribucion se adecua de mejor manera al modelo de negocio que se
desea trabajar?

< ¢Qué tipo de promociones tienen una mayor acogida en el mercado objetivo?
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ANEXO 2. INFORMACION NECESARIA

Cuadro 4. Informacion necesaria

Necesidad de informacion

Tipo de informacion
m Secundaria

7. Mercado potencial

anexos I

necesidades del mercado

Poblacion  objetivo por sector X Ministerio de Educacién
educativo Nacional
Poblacién objetivo por municipio X Ministerio de Educacion
Nacional
Lista de clientes potenciales por . L
. e X Directorios virtuales
ubicacién geografica.
Criterio de clasificacion del mercado .
. X Proyectos de grado afines
potencial
Deseo de compra del mercado .
e P X Encuestas y entrevista
objetivo
Poder adquisitivo del mercado .
. X Encuestas y entrevista
objetivo
Preferencias, gustos y motivaciones
al momento de adquirir nuevos X Encuestas y entrevista
servicios
Atributos o factores claves que .
. . . X Encuestas y entrevista
incentivan la compra del servicio
Sensibilidad al precio X Encuestas y entrevista
Nivel de aceptacion hacia .
P X Encuestas y entrevista
proveedores actuales
Canal de distribucién a emplear para
la prestacion del servicio que se X Encuestas y entrevista
desea ofrecer
Estrategias de publicidad y
promocién adaptadas a las X Encuestas y entrevista

4. Servicios sustitutos \

sustitutos

. .. Encuestas, entrevista y
Caracterizacion de los servicios ..
. X X paginas web de la
sustitutos .
competencia
. .. . Encuestas bases de
Precio de los servicios sustitutos X X y'
datos comerciales
. . . . Encuestas, entrevista
Calidad y diversidad de los servicios - ’ y
X X paginas web de Ia

competencia
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Cuadro 4. (Continuacién)

Necesidad de informacion

Tipo de informacion

Secundaria

5. Analisis de la competencia

anexos I

. . . Encuestas, entrevista,
Principales competidores a nivel . .
. X X paginas web de |la
nacional .
competencia.
Fortalezas y debilidades de Ia
. Encuestas y bases de
competencia frente a X .
. datos comerciales
competidores emergentes
Portafolio de servicios de las X X Bases de datos
empresas de la competencia comerciales y encuestas
Nicho de mercado atendido por la X Bases de datos
competencia comerciales
Posicionamiento en el mercado de X Bases de datos
la competencia comerciales
Politica de precios de |Ia X Bases de datos
competencia comerciales
Capacidad tecnoldgica y de X Bases de datos
innovacion de la competencia comerciales
Estrategias de comercializacion,
. . Bases de datos
publicidad y promocién de Ia X .
. comerciales
competencia
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ANEXO 3. ESTRUCTURA DE LA ENTREVISTA REALIZADA A UN EXPERTO

( |
Universidad
Industrial de
Santander

Cuestionario

Fecha de realizaciéon: 28 de Noviembre de 2011.
Dirigido a: Doris Sarmiento de Gamboa, rectora del Colegio Fundacién UIS.

Objetivo: Conocer la situacidon actual de los sistemas de informacidn que manejan las
Instituciones educativas de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana y su uso
como herramienta de apoyo para los procesos académicos y la integracién de los padres
en el proceso formativo de los estudiantes.

1. ¢éQué opinion tiene acerca de la manera en que estan gestionando la informacion las
instituciones educativas de Bucaramanga y el drea metropolitana?

2. ¢Qué opinidn tiene respecto a la participacién actual de los padres en la formacién de
los hijos?

3. ¢Considera que las instituciones educativas deben estar a la vanguardia de las nuevas
tecnologias para implementar herramientas que permitan la integracién de la familia
en la educacion de los estudiantes y el mejoramiento de la calidad académica?

4. ¢Qué medios de comunicacion utiliza la institucion para la comunicacién con los
padres de familia?

5. éCon cuales servicios cuenta su software actual y qué servicios adicionales
consideraria utiles para complementar su sistema de informacién y facilitar los

procesos académicos?

6. ¢Como considera los portafolios de servicios y productos que ofrecen las empresas de
software actuales para las instituciones educativas?

7. ¢En su opiniéon como califica el servicio que le presta su proveedor de software actual?

8. ¢Qué costo ha tenido para la institucidon la implementacién de software para la gestion
de la informacién académica e institucional?



9.

10.

ANEXOS

En la actualidad el Cloud Computing se presenta como un nuevo modelo de negocio
en el cual se puede realizar la prestacidn de aplicaciones software como un servicio, es
decir un wusuario puede utilizar aplicaciones constantemente actualizadas vy
desarrolladas con las mejores practicas por empresas especializadas, a través de
internet a cambio del pago de cuotas mensuales. éConsideraria la adquisicion de un
software como servicio bajo el modelo de Cloud Computing a través de un pago por
cuotas mensuales?

¢Qué herramientas software conoce que hayan sido implementadas en otras

instituciones educativas para la vinculacién de los padres en el proceso formativo de
los estudiantes?
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ANEXO 4. CONCLUSIONES DE INVESTIGACION EXPLORATORIA

De la entrevista realizada a la Rectora de la Fundacion Colegio UIS, Doris Sarmiento de
Gamboa se puedo concluir que:

% Actualmente, gran parte de las instituciones educativas en la ciudad de Bucaramanga
y su drea metropolitana no integran a los padres de familia en el proceso formativo de sus
hijos pues desconocen su importancia y herramientas para llevarla a cabo. Por otra parte,
son muy pocos los colegios que han logrado vincular a la familia en la educacién de los
estudiantes y para esto, algunas han manejado esta problematica a través de conferencias
o talleres orientados de forma presencial y otros han utilizado un software llamado
“Escuela para padres” el cual busca fortalecer las relaciones familiares a través de
actividades como la lectura de historias, dramatizaciones y el analisis de casos, pero esta
herramienta no estd personalizada al dia a dia de cada institucidn ni a la actualidad del
estudiante por lo cual no ha logrado los resultados esperados por las instituciones.

% Desde el punto de vista de la entrevistada, son muy pocas las instituciones educativas
gue realmente cuentan con un software lo suficientemente complejo y actualizado pues
gran parte de las instituciones de la ciudad de Bucaramanga y el drea metropolitana
poseen sistemas de informacion con aplicaciones muy basicas que fueron desarrolladas
hace mucho tiempo y por lo tanto en su mayoria se encargan de llevar los procesos
administrativos y no los académicos. Adicionalmente, algunas instituciones aun llevan sus
procesos académicos de forma manual y bajo medios fisicos, lo cual es una situacién grave
pues dichas metodologias manuales solo conllevan al atraso tecnolégico de las
instituciones y a la pérdida de tiempo en procesos que deberian ser mas agiles y menos
complejos.

% La participacion de los padres en la educacion de los hijos es fundamental para la
formacién integral de éstos, puesto que ellos deben ser quienes apoyen las medidas
preventivas y tomen las medidas correctivas para mejorar el rendimiento académico de
los estudiantes. Sin embargo, las instituciones educativas deben realizar un proceso de
concientizacion y capacitacion a los padres para que estos acepten su papel como actores
principales en la formacién de sus hijos.

% Las instituciones educativas tienen el deber de estar a la vanguardia en cuanto a las
tecnologias emergentes que apoyen y mejoren los procesos académicos y formativos, ya
gue con el paso del tiempo se han convertido en herramientas indispensables en el
entorno cotidiano de los estudiantes por lo cual es necesario disponer de un periodo
adecuado para su correcta implementacion y adaptacion asi como para la capacitacién del
personal perteneciente a la comunidad educativa respecto a su utilizaciéon con el fin de
lograr resultados éptimos.
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% Actualmente, la Fundacién Colegio UIS maneja la comunicacién con los padres de
familia por medio telefénico en caso de eventualidades propias de los estudiantes como
accidentes, ausencias a clase y problemas de comportamiento; por otra parte, en cuanto a
las notificaciones institucionales como eventos, noticias, reuniones, entre otros, la
instituciones las realiza a través de su pagina web, sin embargo, como este método no ha
sido del todo efectivo, aln se realizan comunicaciones por medios fisicos y escritos como
circulares.

< En estos momentos, la Fundacién Colegio UIS cuenta con un sistema de informacién
gue brinda diversos servicios para los padres y estudiantes que les permiten: la realizacién
del proceso de matricula, el registro de notas, la consulta de horarios y el manejo de foros
y chats. Por otra parte los profesores pueden gestionar material de aprendizaje y guias de
trabajo en clase, ademads a través de la pagina web se maneja la publicacién de noticias y
eventos institucionales, asi como el calendario académico, por ultimo permite el manejo
del control del inventario de biblioteca. Entre los servicios que le gustaria tener se
encuentran las videoconferencias entre miembros de la comunidad educativa, las
actividades virtuales de integraciéon para padres y docentes, asi como el manejo de
préstamo de libros a través de internet.

% Los proveedores que hasta el momento han contactado a la Fundacién Colegio UIS
manejan un portafolio de servicios muy limitado, los cuales son muy basicos y no poseen
ninguna caracteristica innovadora que le brinde un factor de diferenciacién frente a las
demds empresas de software. Generalmente las aplicaciones nuevas deben ser pedidas al
proveedor a medida que se requieren, siendo aplicaciones que deben desarrollarse
exclusivamente para la institucion lo que aumenta mucho los costos de cada actualizaciéon
del sistema haciendo menos deseable la inversion en éstas. En la actualidad, los costos
asociados al software terminan siendo muy altos por lo que se hace necesario una nueva
propuesta que permita que los colegios de la ciudad puedan acceder a herramientas
nuevas y de menor costo.

% El servicio que presta el actual proveedor de la Fundacion Colegio UIS, GTBYTE, es
bueno en cuanto a estabilidad y disefio; sin embargo en algunas ocasiones el soporte
técnico o el arreglo de fallos en el software se genera con demoras que son bastante
molestas. El software tuvo un precio menor comparado con el de otras soluciones
tecnoldgicas; sin embargo fue bastante elevado, alrededor de los 120 millones de pesos,
los cuales se cancelaron en un solo pago por la totalidad del monto, reflejando asi que las
facilidades de pago son nulas, dificultando la adquisicidon del servicio para la mayoria de
colegios. Por otra parte, las actualizaciones que se realizan tienen un costo cercano al
millén de pesos, lo cual hace que se realicen sélo cuando es estrictamente necesario.

< Como se menciond anteriormente, la adquisicién del software tuvo un costo cercano
a los 120 millones de pesos, adicionalmente se tuvo que invertir en un nuevo servidor que
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cumpliera con las especificaciones técnicas para albergar el sistema de informacién que
tuvo un costo alrededor de los 20 millones de pesos. Cabe resaltar que dependiendo del
numero de actualizaciones o modificaciones que se han realizado y que se desean realizar
este costo sigue aumentando a cifras bastante elevadas, lo que muestra la dificultad para
algunos colegios en poseer y mantener sistemas de informacién de calidad.

% La entrevistada dejo claro que la propuesta de un nuevo software bajo el modelo de
Cloud Computing que lleve a cabo las funciones que actualmente estd llevando a el
sistema de informacién que posee y algunas otras adicionales que se ajusten a las
preferencias y necesidades de la instituciéon y que al mismo tiempo complementen la
vinculacion de los padres en el proceso formativo de los estudiantes, faciliten y mejoren
los procesos académicos, es muy interesante si se tiene en cuenta que acarrea bajos
costos, no requiere la inversidén de equipos asociados, realiza continuas actualizaciones en
tiempo real, ofrece una amplia diversidad de servicios, mantenimiento técnico constante y
excelentes facilidades de pago.

La entrevista a Doris Sarmiento de Gamboa permitié concluir que las instituciones
educativas de Bucaramanga y su area metropolitana se encuentran en una fase de
implementacién y adaptacion a las nuevas tecnologias de la informacién y la
comunicacion, pero aun no existen suficientes proveedores que puedan ofrecer diversos
servicios de bajo costo y con amplias facilidades de pago. Ademds aun no hay
conocimiento acerca del modelo de negocio del Cloud Computing, pues los sistemas de
informacién en su mayoria son hechos a la medida, lo cual incrementa la inversion
necesaria para adquirir dicho software al acarrear costos adicionales bastante altos por
actualizaciones, hosting o equipos asociados.

También se observd que las instituciones educativas hasta el momento vinculan a los
padres de familia en la educacién de sus hijos por medios fisicos y manuales poco
practicos como notificaciones de las eventualidades de sus hijos por medio telefénico,
talleres presenciales orientados y charlas lo cual no ha sido del todo efectivo ya que los
acudientes no cuentan con el tiempo necesario para estar asistiendo a este tipo de
jornadas por lo cual se ve necesario la implementacion de herramientas software que
apoyen la integracion de la familia en el proceso formativo de los estudiantes de manera
gue se adapte a las comodidades, necesidades y tiempo disponible de los padres,
permitiendo alcanzar mejores resultados en dicho proceso.

Las herramientas software disponibles hasta el momento para las instituciones educativas
son muy basicas y poseen funciones muy limitadas para apoyar los procesos académicos,
lo cual permite observar la viabilidad de ofrecer el servicio que se pretende desarrollar en
este proyecto debido a la ventaja competitiva que se tendria frente a otras empresas
competidoras.
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ANEXO 5. DEFINICION DEL TIPO DE PREGUNTAS DE LA ENCUESTA APLICADA

< Las preguntas no estructuradas de tipo abiertas se utilizaron para recopilar los datos
personales del encuestado como su nombre, cargo y nombre de la institucién, asi como algunos
datos referentes a la institucién educativa en la cual labora como la localizacién de la planta fisica,
el nimero de estudiantes y el valor de la pensidn, esto con el fin de crear una base de datos que
sirva de apoyo al proceso de investigacion y que permita garantizar la consistencia de los datos o
la correccidn de errores o inconsistencias que puedan presentarse.

% Las preguntas dicotomicas se utilizaron para conocer la existencia de un sistema de informacion
académico en la institucién, su uso como herramienta de apoyo a los procesos académicos y a la
vinculacion de los padres en el proceso formativo, la compra de equipos asociados al sistema de
informacidn, asi como el deseo de adquirir el servicio que se pretende ofrecer. Estas preguntas
sirvieron como filtro para la clasificacion de los encuestados segun las respuestas obtenidas,
identificando los grupos de clientes potenciales para el servicio que se desea ofrecer. Estas
preguntas fueronla 1, 3, 6, 15, 17 y 23 del cuestionario.

< Las preguntas de opcion multiple con uUnica respuesta se utilizaron para conocer las
caracteristicas que posee actualmente el sistema de informacién tales como la ubicacién de los
datos, la continuidad de las actualizaciones, el costo de las mismas, la modalidad de pago vy
también las preferencias al adquirir un nuevo servicio como el monto que estarian dispuestos a
pagar y el modo de pago que se adapta a las necesidades de la institucidn. Estas preguntas fueron
la 10, 11, 13, 14, 16, 18, 19, 26 y 27 del cuestionario.

% Las preguntas de opciéon multiple con multiple respuesta permitieron conocer los servicios
brindados actualmente por el sistema de informacidon de los encuestados, los servicios que
desearian, sus preferencias en cuanto a publicidad y promocidn brindadas por nuevos
proveedores, las herramientas utilizadas para vincular a los padres, asi como las herramientas que
les gustaria implementar en su sistema y las razones por las cuales no adquiririan el servicio o por
las cuales aun no cuentan con un software de este tipo. Estas preguntas fueron la 4, 5, 7, 8, 20, 21,
22,25, 28, 29, 30 y 31 del cuestionario.

< Las preguntas de escala de intervalos sirvieron para conocer la opiniéon de las instituciones
acerca del servicio prestado por su actual proveedor y la relevancia dada a ciertos factores por la
institucion al momento de adquirir un nuevo servicio. Estas preguntas fueron la 9, 12 y 24 del
cuestionario.

% La pregunta de escala de Likert permitié conocer el grado de acuerdo o desacuerdo que

manejaban las instituciones respecto a la importancia del uso de las tecnologias de la informacion
y la comunicacién en la educacion. Esta pregunta fue la segunda del cuestionario.
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ANEXO 6. VISTAS FINALES DE LA ENCUESTA PROGRAMADA

-

Bienvenida! S

Esta encuesta tiene como objetivo conocer su percepcion acerca del manejo y uso de
informacion como una herramienta de apoyo para la gestion de las instituciones educativas por lo tanto
no hay preguntas correctas ni incorrectas, nuestro interés se fundamenta en su opinidn.

Nombre:

Cargo:

Nombre de la institucidn:
Ciudad

Nimero de estudiantes:

Valor mensual de pensidn:

A

Pregunta 4 L_Ji:h

4. En el siguiente listado marque las opciones que considera que su
tipo de soporte o apoyo:

Con respecto a los estudiantes

Proceso de matricula

Guias de trabajo en clase
W videoconferencias

del cumplimiento de los
Historial clinico s de clase

Observador del Alumno

Consulta de horarios Con respecto a los eventos institucionales
Control de Asistencia

Moticias
Consultas Académicas

For

[ Actividades de integracién para personal

[ Actividades de integracién para padres

Calendario académico

Con respecto a la seguridad de la institucidn Con respecto a la biblioteca
Control de acceso T
Vigilancia de planta fisica Préstamo de libr

Otros,
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Pregunta 7 [—Ji:'?-

el proceso formativo de los estudiantes
por medio de su sistema de informacian?

Videoconferencias (entre padres y docentes)

Notificacidn de eventos, notici novedades institucionales
Actividades virtuales (Foros, ch talleres virtuales, etc.)
Notificaciones de eventualidades del estudiantes

A

b
Pregunta 9 L_J&

poco importante) los

factores que tiene la institucién en cuenta al momento de adquirir un nuevo sistema de informacion.
Recuerde que cada nimero debe aparecer sdlo una vez en cada caracteristica.

Precio

Facilidades de pago

Diversidad de servicios

Marca o proveedor mads conocido

Disefio de interfaz

Costo de equipos necesarios (servidores, computadores, etc)

Pregunta 16 [_J&

16. Cuando escogid el proveedor de su sistema de informacion éA través de
que medio se enterd de su existenci

Referencias de otra Institucién

Referencias personales

Publicidad escrita (periddico, revistas, panfletos)
Radio

Internet

El proveedor contactd a la institucidn
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ANEXO 7. ESTRUCTURA DE LA ENCUESTA APLICADA

Universidad
Industrial de GO ENISESIET R U | M O S FuU T U R O
Santander

Cuestionario

Dirigido a: Directivos, docentes o personal administrativo de Instituciones formales de
educacion primaria y secundaria de caracter no oficial de la ciudad de Bucaramanga y su
area metropolitana.

Objetivo: Determinar las preferencias, intenciones y capacidades de compra de las
instituciones educativas con respecto a nuevos servicios de software para la gestion de la
informacién, la comunicacién y la vinculacion de los padres en el proceso formativo, con el
fin de evaluar la factibilidad de crear una empresa que reuna las caracteristicas deseadas
por dicha poblacion.

Recuerde que para la siguiente encuesta no hay preguntas correctas ni incorrectas,
nuestro interés se fundamenta en su opinion.

Nombre del encuestado:

Cargo:

Nombre de la institucion educativa:
Ciudad:

Numero de estudiantes:

Costo promedio de pensidon mensual:

1. ¢éSu institucidon cuenta con un sistema de informacién? Marque con una X su
respuesta.

Si
No

Si su respuesta es No continte en la pregunta 22 de lo contrario continte.
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2. ¢En su opinidn considera que el uso de las tecnologias de la informacién y la
comunicacidon son una herramienta indispensable en el proceso formativo de los
estudiantes? Seleccione una sola respuesta y marquela con una X.

Muy de acuerdo

De acuerdo

Neutral
Desacuerdo

Muy en desacuerdo

3. (El sistema de informacién actual sirve como herramienta de apoyo para los procesos
académicos y formativos de la institucion?

Si
No

4. En el siguiente listado marque una X en los procesos que considera que su sistema de
informacién brinda algun tipo de soporte o apoyo:

Con respecto a los estudiantes

Proceso de matricula

Registro de notas

Observador del alumno
Supervisién del comportamiento
Historial clinico

Consulta de horarios

Control de asistencia

Consultas académicas

Foros

Chat

Con respecto a los profesores

Gestion de material de aprendizaje

Guias de trabajo en clase

Videoconferencias

Supervisiéon del cumplimiento de los temarios
de clase
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Con respecto a la seguridad de la institucion

Control de acceso
Vigilancia de planta fisica

Con respecto a la biblioteca
Inventario
Préstamo de libros

Con respecto a los eventos institucionales

Noticias

Actividades de integraciéon para personal
Actividades de integracion para padres
Calendario académico (planificacién
académica e institucional anual)

Otros ¢Cuales? \

5. En el siguiente listado marque con una X los procesos que su sistema de informacion
actual no posee y que le gustaria que brindara algun tipo de soporte o apoyo:

Con respecto a los estudiantes

Proceso de matricula

Registro de notas

Observador del alumno
Supervisién del comportamiento
Historial clinico

Consulta de horarios

Control de asistencia

Consultas académicas

Foros

Chat

Con respecto a los profesores

Gestion de material de aprendizaje

Guias de trabajo en clase

Videoconferencias

Supervisién del cumplimiento de los temarios
de clase
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. . . .z

Con respecto a la seguridad de la institucion

Control de acceso
Vigilancia de planta fisica

Con respecto a la biblioteca

Inventario
Préstamo de libros

Con respecto a los eventos institucionales

Noticias

Actividades de integracién para personal
Actividades de integracion para padres
Calendario académico (planificacién
académica e institucional anual)

Otros éCuales?

6. ¢la institucidn integra a los padres de familia en el proceso formativo de los
estudiantes a través de su sistema de informacion?

Si
No

Si responde que no pase a la pregunta 8, de lo contrario continte.

7. ¢éDe qué forma la institucién integra a los padres de familia en el proceso formativo de
los estudiantes por medio de su sistema de informacién? Marque con una X sus
respuestas.

Videoconferencias (entre padres y docentes)
Notificacion de eventos, noticias y novedades
institucionales

Actividades virtuales (Foros, chats, talleres virtuales,
etc.)

Notificaciones de eventualidades del estudiante
Otros ¢Cudles?

Pase a la pregunta 9
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8. ¢De qué forma le gustaria que la institucién integrara a los padres de familia en el
proceso formativo de los estudiantes por medio de su sistema de informacién?
Marque con una X sus respuestas.

Videoconferencias (entre padres y docentes)
Notificacion de eventos, noticias y novedades
institucionales

Actividades virtuales (Foros, chats, talleres virtuales,
etc.)

Notificaciones de eventualidades del estudiante
Otros ¢Cudles?

9. En el siguiente listado califique de 1 a 5 (donde 5 es muy importante y 1 es poco
importante), los factores que tiene la institucidén en cuenta al momento de adquirir un
nuevo sistema de informacion.

Precio

Facilidades de pago

Diversidad de servicios

Marca o proveedor mas conocido

Disefio de interfaz

Costo de equipos necesarios (servidores,
computadores, cableado, etc.)

10. (Dénde se almacenan los datos de su sistema de informacién? Marque con una X su
respuesta.

Servidores Propios

Servidores externos a su institucion (Hosting)*
Servidores externos a su institucion (Cloud
Computing)®

1 . . . .y . .

El software es propiedad de la institucién pero se encuentra alojado en servidores externos.
2 . . . s . . .

La institucidn no es propietaria del software y paga por el “alquiler” de este al proveedor.
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11. iCuando la institucidn adquirié el producto, que forma de pago utilizd6? Marque con
una X su respuesta.

Cuotas mensuales
Cuotas bimestrales
Cuotas trimestrales
Cuotas semestrales
Cuotas anuales
Totalidad del monto
Otros ¢Cudles?

12. Califigue de 1 a 5 (donde 5 es Muy bueno y 1 es muy malo) el servicio prestado por su
proveedor de software en cuanto a:

Continuas actualizaciones
Estabilidad del sistema

Precio

Facilidades de pago

Soporte técnico y mantenimiento

13. Aproximadamente, ¢Cada cudnto tiempo se realizan actualizaciones o mantenimiento
en su sistema de informaciéon? Marque con una X su respuesta.

Cada mes
Cada dos meses
Cada tres meses
Cada seis meses
Cada afo
No actualizo mi sistema de informacién
Otro ¢Cudl?
Si no actualiza su sistema de informacion pase a la pregunta 15

14. (Qué costo promedio acarrean dichas actualizaciones/mantenimiento? Marque con
una X su respuesta.

No tienen costo

Menos de 200.000 pesos

Entre 200.000 y 500.000 pesos
Entre 500.000 y 1'000.000 pesos
Mas de 1’000.000
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15. ¢Alguna vez ha tenido que comprar equipos (hardware) nuevos para el
funcionamiento normal de su sistema de informacién? Marque con una X su
respuesta.

Si
No

16. Cuando escogio el proveedor de su sistema de informacidn ¢A través de que medio se
enterd de su existencia? Marque con una X su respuesta.

Referencias de otra institucién
Referencias personales

Publicidad escrita

La institucion contacté al proveedor
Internet

El proveedor contacté a la institucidn
Otro ¢Cuadl?

17. éEstaria usted dispuesto a cambiar su sistema de informacidn por un servicio de bajo
costo que realizara las funciones de su sistema de informacién y algunas funciones de
su preferencia a través del pago de cuotas igualmente distribuidas? Marque con una X
su respuesta.

Si
No

Si su respuesta es No pase a la pregunta 29 de lo contrario continute.
18. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por dicho servicio? Marque con una X su respuesta.

1000-1250 pesos por estudiante
1250-1500 pesos por estudiante
1500-1750 pesos por estudiante
1750-2000 pesos por estudiante
Mas de 2000 pesos por estudiante
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19. {Cual forma de pago se acomoda mas a las preferencias de la institucién? Marque con

una X su respuesta.

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Otro éCual?

20. ¢{Qué tipo de promociones haria mas atractiva la adquisicion del nuevo servicio a
ofrecer? Marque con una X sus respuestas.

Descuentos en mensualidades por pago anticipado
1 Mes gratis por pago de un afio anticipado
Muestras mensuales gratuitas de otros servicios
Descuentos por instituciones referidas

Descuentos u obsequios por tiempo de permanencia
Otros ¢Cudles?

21. A través de qué medios le gustaria enterarse de nuevos proveedores? Marque con

una X sus respuestas.

Referencias

Publicidad escrita

Internet

Contacto directo del proveedor
Otro ¢Cudl?

Fin de la encuesta, jMuchas gracias por su tiempo y colaboracién!

22. iPor qué razones no posee un sistema de informacion? Marque con una X sus

respuestas.

Falta de recursos

No le es necesario

No tiene conocimiento de proveedores
No estd interesado

Otros ¢Cudles?
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23. ¢Le gustaria adquirir un sistema de informacién de bajo costo que pueda pagar en
cuotas? Marque con una X su respuesta.

Si
No

Si su respuesta es No pase a la pregunta 31 de lo contrario continte.

24. En el siguiente listado califique de 1 a 5 (donde 5 es muy importante y 1 es poco
importante), los factores que tiene la institucién en cuenta al momento de adquirir un
nuevo sistema de informacion.

Precio

Facilidades de pago

Diversidad de servicios

Marca o proveedor mas conocido

Disefio de interfaz

Costo de equipos necesarios (servidores,
computadores, cableado, etc.)

25. En el siguiente listado marque con una X en los procesos que le gustaria que su
sistema de informacion brindara algun tipo de soporte o apoyo:

Con respecto a los estudiantes

Proceso de matricula
Registro de notas
Observador del alumno
Supervisién del comportamiento
Historial clinico
Consulta de horarios
Control de asistencia
Consultas académicas
Foros
Chat

Con respecto a los profesores

Gestion de material de aprendizaje

Guias de trabajo en clase

Videoconferencias

Supervisiéon del cumplimiento de los temarios
de clase
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Con respecto a la seguridad de la institucion

Control de acceso
Vigilancia de planta fisica

Con respecto a la biblioteca
Inventario
Préstamo de libros

Con respecto a los eventos institucionales

Noticias

Actividades de integraciéon para personal
Actividades de integracion para padres
Calendario académico (planificacién
académica e institucional anual)

Otros éCuales?

26. ¢Cudnto estaria dispuesto a pagar por dicho servicio? Margue con una X su respuesta.

1000-1250 pesos por estudiante
1250-1500 pesos por estudiante
1500-1750 pesos por estudiante
1750-2000 pesos por estudiante
Mads de 2000 pesos por estudiante

27. iCual forma de pago se acomoda mas a las preferencias de la institucién? Marque con
una X su respuesta.

Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Otro éCual?

192



ANEXOS

28. ¢Qué tipo de promociones haria mas atractiva la adquisicion del nuevo servicio a
ofrecer? Marque con una X sus respuestas.

Descuentos en mensualidades por pago anticipado
1 Mes gratis por pago de un afio anticipado
Muestras mensuales gratuitas de otros servicios
Descuentos por instituciones referidas

Descuentos u obsequios por tiempo de permanencia
Otros ¢Cudles?

Fin de la encuesta, iMuchas gracias por su tiempo y colaboracién!
29. ¢Por qué razones no pagaria en esta forma? Margue con una X sus respuestas.

Lo ve poco practico

Las politicas de la institucion no lo permiten

Le es mas cdmodo pagar la totalidad del software
Otra ¢éCual?

30. ¢A través de qué medios le gustaria enterarse de nuevos proveedores? Marque con
una X sus respuestas.

Referencias

Publicidad escrita

Internet

Contacto directo del proveedor
Otro ¢éCual?

Fin de la encuesta, iMuchas gracias por su tiempo y colaboracién!

31. éPor qué razones no le gustaria adquirir dicho sistema de informaciéon? Marque con
una X sus respuestas.

No lo encuentra necesario

No cuenta con recursos necesarios
No conoce acerca de su manejo
No le interesa

Otra ¢Cual?

Fin de la encuesta, iMuchas gracias por su tiempo y colaboracion!
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ANEXO 8. CALCULO DE LA MUESTRA

La muestra se calculé a través de la férmula propuesta por McCarthy®! la cual se
presenta a continuacion:

Zz*p*q*N
n=
(E2+(N—1)+ (z2*p*q)

Donde:

K3
o

K3
o

n: es el tamano de la muestra.

N: es el tamaifio de la poblacién objetivo, para este caso corresponde a 422
instituciones educativas de cardacter no oficial.

z: es la variable aleatoria normal estandar dependiente del nivel de confianza que
en este caso es 95%.

E: es el error de estimacion que para este caso corresponde a 10%.

p: es la proporcion de individuos que poseen la caracteristica de estudio, que al no
conocerse se toma un estandar por datos histéricos de 0,5.

q: es la proporcién de individuos que no poseen la caracteristica de estudio, que al
no conocerse se toma un estandar por datos histéricos de 0,5.

De tal manera se tiene que:

1,962 % 0,5 * 0,5 * 422

n= =~ 86 Instituciones Educativas
(0,12 % (422 = 1)) + (1,96 0,5 * 0,5)

Una vez calculado el tamaiio de la muestra que es de 86 instituciones educativas,
dicha muestra se distribuyé de forma proporcional en los cuatro municipios que
componen el area metropolitana de Bucaramanga, de acuerdo al nimero de
instituciones no oficiales encontradas en cada uno. Para realizar dicha distribucién
se tuvo en cuenta la siguiente ecuacién:

n, = nW
Donde:
% ny: Es el tamafio de la muestra para cada estrato.
< n: Es el tamano de la muestra de la poblacion total.
< Ny: Es la poblacion del estrato.

< N:Esla poblacion total.

131

MCCARTHY, Jerome y PERRAULT, William. Marketing Planeacion Estratégica de la Teoria a la Practica,

ler. Tomo, 2000. McGraw Hill, Pag. 56.
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De tal manera que:

Para Bucaramanga se obtuvieron:

9
ng = 86@ = 45 Instituciones Educativas

Para Floridablanca se obtuvieron:

117
ng = 86@ = 24 Instituciones educativas

Para Piedecuesta se obtuvieron:

41
np = 86@ = 8 Instituciones Educativas

Para Girdn se obtuvieron:

45
ng = 86@ = 9 Instituciones Educativas
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ANEXO 9. DESCRIPCION DEL TRABAJO DE CAMPO

Los cuestionarios fueron aplicados en el horario de 7:00 am a 12:00 pm y de 2:00 pm a
5:00 pm con un promedio de 5 entrevistas por dia; dichos cuestionarios fueron leidos por
los titulares del presente trabajo a los directivos, el personal administrativo y docentes de
las instituciones educativas que fueron encuestadas respectivamente y las respuestas
dadas por los encuestados iban siendo digitadas por los encuestadores en el programa
disefiado para tal fin.

Los encargados de aplicar los cuestionarios fueron los autores del presente proyecto
debido a que conocian a fondo los requerimientos de la encuesta y pudieron guiar de la
mejor manera al encuestado en la realizacién del cuestionario, lo que garantizé una mayor
validez en los datos. Debido a esto se redujo el tiempo y los costos asociados a los
procesos de seleccion, capacitacidn y supervision de personal externo, asi como en el
proceso de validacién y evaluacién de los mismos.

Los encuestadores con el fin de crear un mejor ambiente en el desarrollo de la encuesta
realizaban un saludo inicial, en el que se explicaba al encuestado brevemente la
naturaleza y el fin de la encuesta; posteriormente se iniciaba el cuestionario cuyas
preguntas eran leidas lentamente, en orden vy utilizando las palabras exactas con que
fueron escritas. Las preguntas que no fueron entendidas por los encuestados fueron
repetidas y explicadas. Por otra parte, las encuestas se hicieron a manera de entrevista
con el fin de obtener mayor informacidn acerca del problema objeto de estudio, motivar
al encuestado a dar respuestas completas y registrar las observaciones o comentarios
realizados por ellos.

Al realizar el trabajo de campo los encuestadores encontraron diversos tipos de
situaciones en cuanto a la disposicion de los entrevistados. Algunos de ellos mostraban un
gran interés en el proyecto y una actitud positiva en el desarrollo del cuestionario; por
otra parte hubo otros encuestados que no cooperaron debido a la falta de interés, por
politicas de privacidad de la institucidon y por la carga laboral en la que se encontraban,
debido a que durante el periodo de aplicacion del cuestionario se estaban llevando a cabo
los procesos de entrega de notas y matriculas en los colegios.

Al finalizar el desarrollo de cada cuestionario, los encuestadores realizaban una conclusion
de la encuesta, en la cual se anotaban los comentarios espontaneos que ofrecian los
encuestados después de contestar las preguntas formales, se respondian las preguntas del
entrevistado relacionadas con el proyecto y se agradecia la colaboracién del encuestado y
el tiempo suministrado para el término del mismo, con el fin de dejar una sensacién
positiva de la entrevista.
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ANEXO 10. LIBRO DE CODIGOS

Numero | Numero Numero
Nombre de la

e e variable G2

Instrucciones de codificacion

columna | variable pregunta
1 1 ID del encuestado 0 Escribir el nombre del encuestado
2 1 ID del encuestado 0 Escribir cargo del encuestado
3 2 ID de la institucién 0 Escribir nombre de la institucion
4 2 ID de la institucién 0 Escribir ciudad en la que se localiza
5 2 ID de la institucién 0 Escribir nUmero de estudiantes
6 2 ID de la institucién 0 Escribir valor de la pensién
Existencia del a=Si
7 3 sistema de 1 b = No. *Ir a la columna 89, las otras
informacién columnas quedaran en blanco
a = Muy de acuerdo
Importancia de las b = De acuerdo
8 4 P TIC 2 ¢ = Neutral
d = Desacuerdo
e= Muy en desacuerdo
Uso del sistema de a=Si
9 5 . ., 3
informacidn b= No
a = Proceso de matricula
b = Registro de notas
¢ = Observador del alumno
d = Supervisidon del comportamiento
. . e = Historial clinico
Servicios existentes .
f = Consulta de horarios
10-19 6 respecto a 4a . .
. g = Control de asistencia
estudiantes L
h = Consultas académicas
i = Foros
j=Chat
*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco
a = Gestion de material de aprendizaje
b = Guias de trabajo en clase
Servicios existentes ¢ = Videoconferencias
20-23 7 respecto a 4b d = Supervision del cumplimiento de los
profesores temarios de clase
*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco
. . a = Control de acceso
Servicios existentes - . .
b = Vigilancia de planta fisica
24-25 8 respecto a 4c * .
. Las opciones no marcadas pueden
seguridad
quedar en blanco

197




Numero
de
columna

Niumero
de
variable

Nombre de la
variable

Servicios existentes
respecto a
biblioteca

Numero
de
pregunta

Instrucciones de codificacion

a = Inventario

b = Préstamo de libros

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

28-31

10

Servicios existentes
respecto a eventos

4e

a = Noticias

b = Actividades de integracion para
personal

c = Actividades de integracion para
padres

d = Calendario académico (planificacion
académica e institucional anual)

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

32

11

Servicios
adicionales
existentes

4f

Escribir la respuesta del encuestado, si
no marca la opcioén puede quedar en
blanco

33-42

12

Servicios que
desearia respecto
a estudiantes

5a

a = Proceso de matricula

b = Registro de notas

¢ = Observador del alumno

d = Supervisidon del comportamiento
e = Historial clinico

f = Consulta de horarios

g = Control de asistencia

h = Consultas académicas

i = Foros

j=Chat

*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco

43 - 46

13

Servicios que
desearia respecto
a profesores

5b

a = Gestion de material de aprendizaje
b = Guias de trabajo en clase

¢ = Videoconferencias

d = Supervision del cumplimiento de los
temarios de clase

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

47 —-48

14

Servicios que
desearia respecto
a seguridad

5c

a = Control de acceso

b = Vigilancia de planta fisica

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

49 - 50

15

Servicios que
desearia respecto a

5d

a = Inventario
b = Préstamo de libros
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Numero
de
columna

Niumero
de
variable

Nombre de la
variable

biblioteca

Numero
de
pregunta

Instrucciones de codificacion

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

51-54

16

Servicios que
desearia respecto a
eventos

S5e

a = Noticias

b = Actividades de integracion para
personal

c = Actividades de integracion para
padres

d = Calendario académico (planificacion
académica e institucional anual)

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

55

17

Servicios
adicionales que
desearia

5f

Escribir la respuesta del encuestado, si
no marca la opcioén puede quedar en
blanco

56

18

Integracion de los
padres de familia

a=Si
b = No. *Ir a la columna 62, las otras
columnas quedaran en blanco

57-61

19

Método de
integracion
existente

a = Videoconferencias (entre padres y
docentes)

b = Notificacidon de eventos, noticias y
novedades institucionales

c = Actividades virtuales (Foros, chats,
talleres virtuales, etc.)

d = Notificaciones de eventualidades del
estudiante

e = Otros. Escribir la respuesta del
encuestado

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco)

*Ir a la columna 67, las otras columnas
quedaran en blanco

62 —66

20

Método de
integracion
deseado

a = Videoconferencias (entre padres y
docentes)

b = Notificacién de eventos, noticias y
novedades institucionales

¢ = Actividades virtuales (Foros, chats,
talleres virtuales, etc.)

d = Notificaciones de eventualidades del
estudiante

e = Otros. Escribir la respuesta del
encuestado
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Numero
de
columna

Niumero

de

variable

Nombre de la
variable

Numero

de

pregunta

Instrucciones de codificacion

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco
67 21 Precio del servicio 9a Escriba el nimero de calificacionde 1 a 5
68 22 Facilidad de pago 9b Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
69 )3 Diversi.dz.ad de 9c Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
servicios
70 24 Marca o pr9veedor 9d Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
conocido
Disefio amigable de Escriba el nimero de calificacionde 1 a 5
71 25 interfaz y facil 9e
manejo
79 26 Costo dg equipos of Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
asociados
a = Servidores Propios
Método de b = Servidores externos a su institucion
73 27 almacenamiento 10 (Hosting)
de datos c = Servidores externos a su institucion
(Cloud Computing)
a = Cuotas mensuales
b = Cuotas bimestrales
74 )8 Modali@d de pago 11 ¢ = Cuotas trimestrales
utilizado d = Cuotas semestrales
e = Cuotas anuales
f = Totalidad del monto
Continuas Escriba el nimero de calificacionde 1 a 5
75 29 actualizaciones del 12a
proveedor
Estabilidad del Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
76 30 sistema del 12b
proveedor
77 31 Precio del 12¢ Escriba el nimero de calificacionde 1 a 5
proveedor
78 32 Facilidades de pago 124 Escriba el nimero de calificacionde 1a 5
del proveedor
Soporte técnico y Escriba el nimero de calificacionde 1 a 5
79 33 mantenimiento del 12e
proveedor
a = Cada mes
Periodo de b = Cada dos meses
80 34 realizacion de 13 ¢ = Cada tres meses
actualizaciones d = Cada seis meses
e = Cada aio
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Numero
de
columna

Niumero

de

variable

Nombre de la
variable

Numero

de

pregunta

Instrucciones de codificacion

f = No actualizo mi sistema de
informacidn

g = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.*Ir a la columna 82, las otras
columnas quedaran en blanco

81

35

Costo de
actualizaciones

14

a = No tienen costo

b = Menos de 200.000 pesos

¢ = Entre 200.000 y 500.000 pesos

d = Entre 500.000 y 1'000.000 pesos
e = Entre 1’000.000 y 1'500.000

f = Mas de 1’500.000

82

36

Compra de equipos

15

a=Si
b =No

83

37

Medios
publicitarios
utilizados

16

a = Referencias de otra institucion

b = Referencias personales

c = Publicidad escrita (periddico, revistas,
panfletos)

d = Radio

e = Internet

f = El proveedor contacté a la institucion
g = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.*

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

84

38

Deseo de compra

17

a=Si
b = No. *Ir a la columna 123, las otras
columnas quedaran en blanco

85

39

Poder adquisitivo

18

a = 1000-1250 pesos por estudiante
b = 1250-1500 pesos por estudiante
¢ = 1500-1750 pesos por estudiante
d = 1750-2000 pesos por estudiante
e = Mas de 2000 pesos por estudiante

86

40

Modalidad de pago
deseada

19

a = Mensual

b = Trimestral

¢ = Semestral

d = Anual

e = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.

87

41

Estrategias de
promocion

20

a = Descuentos en mensualidades por
pago anticipado

b = 1 Mes gratis por pago de un afio
anticipado
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Numero
de
columna

Niumero

de
variable

Nombre de la
variable

Numero
de
pregunta

Instrucciones de codificacion

¢ = Muestras mensuales gratuitas de
otros servicios

d = Descuentos por instituciones
referidas

e = Descuentos u obsequios por tiempo
de permanencia

f = Otros. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco

88

42

Medios
publicitarios
deseados

21

a = Referencias

b = Publicidad escrita (periddico,
revistas, panfletos)

¢ = Radio

d = Internet

e = Contacto directo del proveedor
f = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco

89

43

Razones de
inexistencia del
sistema de
informacion

22

a = Falta de recursos

b = No le es necesario

¢ = No tiene conocimiento de
proveedores

d = No estd interesado

e = Otros. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

90

44

Deseo de compra

23

a=Si
b = No. *Ir a la columna 125, las otras
columnas quedaran en blanco

91

45

Precio del servicio

24a

Escriba el nUmero de calificacion de 1 a 5

92

46

Facilidad de pago

24b

Escriba el nUmero de calificacionde 1 a5

93

47

Diversidad de
servicios

24c

Escriba el nUmero de calificacion de 1 a 5

94

48

Marca o proveedor
conocido

24d

Escriba el nUmero de calificacionde 1 a5

95

49

Disefo amigable de
interfaz y facil
manejo

24e

Escriba el nUmero de calificacion de 1 a 5

96

50

Costo de equipos

24f

Escriba el nUmero de calificacion de 1 a5
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Numero
de
columna

Niumero
de
variable

Nombre de la
variable

asociados

Numero
de
pregunta

Instrucciones de codificacion

Servicios que

a = Proceso de matricula

b = Registro de notas

¢ = Observador del alumno

d = Supervisidon del comportamiento
e = Historial clinico

f = Consulta de horarios

97 - 106 51 desearia respecto 25a . .
2 estudiantes g = Control de a5|st,enF|a
h = Consultas académicas
i = Foros
j=Chat
*Las opciones no marcadas pueden
qguedar en blanco
a = Gestidn de material de aprendizaje
b = Guias de trabajo en clase
Servicios que ¢ = Videoconferencias
107 - 110 52 desearia respecto 25b d = Supervision del cumplimiento de los
a profesores temarios de clase
*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco
a = Control de acceso
Servicios que b = Vigilancia de planta fisica
111-112 53 desearia respecto 25¢ *Las opciones no marcadas pueden
a seguridad quedar en blanco
a = Inventario
Servicios que b = Préstamo de libros
113-114 54 desearia respecto a 25d *Las opciones no marcadas pueden
biblioteca qguedar en blanco
a = Noticias
b = Actividades de integracion para
personal
Servicios que c = Actividades de integracion para
115-118 55 desearia respecto a 25e padres
eventos d = Calendario académico (planificacion
académica e institucional anual)
*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco
Servicios Escribir la respuesta del encuestado, si
119 56 adicionales que 25f no marca la opcién puede quedar en
desearia blanco
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Numero
de
columna

120

Niumero
de
variable

57

Nombre de la
variable

Poder adquisitivo

Numero
de
pregunta

26

Instrucciones de codificacion

a = 1000-1250 pesos por estudiante
b = 1250-1500 pesos por estudiante
¢ = 1500-1750 pesos por estudiante
d = 1750-2000 pesos por estudiante
e = Mas de 2000 pesos por estudiante

121

58

Modalidad de pago
deseada

27

a = Mensual

b = Trimestral

¢ = Semestral

d = Anual

e = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.

122

59

Estrategias de
promocion

28

a = Descuentos en mensualidades por
pago anticipado

b = 1 Mes gratis por pago de un afo
anticipado

¢ = Muestras mensuales gratuitas de
otros servicios

d = Descuentos por instituciones
referidas

e = Descuentos u obsequios por tiempo
de permanencia

f = Otros. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

123

60

Razones en contra
de la modalidad de

pago

29

a = Lo ve poco prictico

b = Las politicas de la institucién no lo
permiten

¢ = Le es mas cémodo pagar la totalidad
del software

d = Otra. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

124

61

Medios
publicitarios
deseados

30

a = Referencias

b = Publicidad escrita (periddico,
revistas, panfletos)

¢ = Radio

d = Internet

e = Contacto directo del proveedor
f = Otro. Escribir la respuesta del
encuestado.
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Numero
de
columna

Niumero
de

variable

Nombre de la
variable

Numero
de
pregunta

Instrucciones de codificacion

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco

125

62

Razones de no
adquirir el servicio

31

a = No lo encuentra necesario

b = No cuenta con recursos necesarios
¢ = No conoce acerca de su manejo

d = No le interesa

e = Otra. Escribir la respuesta del
encuestado.

*Las opciones no marcadas pueden
quedar en blanco
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anexos I

ANEXO 11. TABULACION Y ANALISIS DE DATOS

Figura 16. Resultados pregunta 1

1. ¢éSu institucidn cuenta con un sistema de informacion?

mSi
E No

Se observa en la Figura 16 que cerca del 84% de la poblacidon encuestada ha adoptado un
sistema de informacién para el apoyo de algunos de los procesos propios de la institucion
ya sea como herramienta para la gestién administrativa o como soporte de los procesos
académicos. Sin embargo el 16% de la poblacién aun no cuenta con un sistema de
informacién, lo cual indica que aun manejan sus procesos de forma rudimentaria
dejandolos en desventaja frente a otras instituciones que poseen dichos sistemas.

Figura 17. Resultados pregunta 2

2. ¢En su opinidn considera que el uso de las tecnologias de la
informacion y la comunicacién son una herramienta indispensable
en el proceso formativo de los estudiantes?

1% 1% 0%

@ Muy de acuerdo
[ De acuerdo

@ Neutral

[ Desacuerdo

@ Muy en desacuerdo
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Figura 18. Resultados pregunta 3

3. éEl sistema de informacion actual sirve como herramienta de
apoyo para los procesos académicos y formativos de la institucion?

m Si
E No

El 78% de la poblacion encuestada que posee un sistema de informacién afirma que éste
funciona para el soporte de actividades netamente académicas, mostrando asi el interés y
la acogida que han tenido las instituciones educativas por este tipo de herramientas para
agilizar y mejorar la gestion de los procesos educativos. Por otra parte el 22% de los
encuestados afirma que sus sistemas de informacion no apoyan este tipo de procesos,
siendo utilizados para labores administrativas y de manejo financiero.

Figura 19. Resultados pregunta 4

4. {Qué procesos considera que su sistema de informacién brinda

algun tipo de soporte o apoyo?
12% 12%
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La Figura 19 permite observar que de las instituciones educativas que poseen un sistema
de informacién, en su mayoria cuentan con servicios de apoyo a la gestiéon de la
informacién de los estudiantes como el proceso de matricula (12%), el registro de notas
(12%) y el observador del alumno (9%), mostrando que las instituciones se interesan por
agilizar y optimizar estos procesos, asi como la importancia de éstos servicios vy
permitiendo considerarlos como basicos para que los nuevos proveedores de software
puedan competir en el mercado con las empresas ya existentes.

También se puede observar de la Figura 5 que gran parte de la poblacidon anteriormente
mencionada cuenta con servicios que apoyan la gestion del material de aprendizaje (6%) e
inventario de biblioteca (5%) reflejando el interés de las instituciones por facilitar a los
estudiantes el acceso a su material de estudio, asi como la importancia de éstos para
incluirlos en el portafolio de servicios de un nuevo proveedor de software.
Adicionalmente, con respecto a la gestidon de los eventos institucionales, dicha poblacién
en su mayoria cuenta con servicios que apoyan la publicacién del calendario académico
(7%) vy las noticias referentes a las novedades de la institucién (6%), lo cual muestra que
las instituciones se preocupan por estar actualizando constantemente a los miembros de
la comunidad educativa con respecto a la informacién pertinente, ademas permite
catalogarlos como servicios basicos que debe ofrecer un nuevo competidor para poder
competir con el portafolio de servicios que brindan los proveedores de software actuales.

Figura 20. Resultados pregunta 5

5. éA qué procesos le gustaria que su sistema de informaciéon
brindara algun tipo de soporte o apoyo?

11% 12%

10%

7% 7% 7% 7%
5%

4%

3% 4% 4%
2%

niiE
—l — —

%

a% - 4%

s |
o ? B

0,
O} 2

O O L&

S & g
5%
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En la Figura 20 se observa el gran interés de las instituciones educativas por fortalecer los
canales de comunicacién entre los miembros de la comunidad educativa a través de
videoconferencias (11%), foros (7%) y chat (7%). Esto deja en evidencia la importancia de
ofrecerlos como servicios complementarios a los que se prestan actualmente como
basicos representando una ventaja competitiva para un nuevo proveedor de software en
el mercado existente, debido a su reducida existencia en el mercado actual y el deseo de
estos por parte de la poblacion.

La Figura 20 también permite ver que las instituciones mencionadas, en su gran mayoria
desean mejorar la integracién de la comunidad educativa y se ve que tanto las actividades
de integracién para padres (12%) como para el personal (10%) tienen una gran acogida
dentro de la poblacién encuestada, aumentando la importancia de ofrecerlos pues son
muy pocas las instituciones que cuentan con ellos. Por otra parte la gestiéon de inventario
de biblioteca (7%) y el préstamo de libros (7%) muestra que a pesar de que estos servicios
existen en la actualidad en gran parte de las instituciones educativas, éstas estan
interesadas en nuevos sistemas que mejoren a los anteriores y optimicen el manejo de la
biblioteca.

Figura 21. Resultados pregunta 6

6. éLa institucion integra a los padres de familia en el proceso
formativo de los estudiantes a través de su sistema de informacion?

mSi
ENo

En la Figura 21 se puede observar la carencia que poseen los sistemas de informacidn
actuales con respecto a servicios que vinculen a la familia en el dia a dia de la educacion
de sus hijos, ya que el 69% de las instituciones encuestadas no integra a los padres a
través de sus sistemas, confirmando la necesidad de un software especializado que
permita realizar este proceso de manera efectiva y mostrando la oportunidad que existe
en el mercado para ofrecer un servicio que apoye el papel de la familia en la formacién de
los estudiantes.
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Figura 22. Resultados pregunta 7

7. éDe qué forma la institucidn integra a los padres de familia en el
proceso formativo de los estudiantes por medio de su sistema de

. oo
informacion? @ Videoconferencias (entre padres

y docentes)

@ Notificacidn de eventos, noticias
y novedades institucionales

M Actividades virtuales (Foros,
chats, talleres virtuales,etc.)

@ Notificaciones de eventualidades
del estudiante

[ Otros

Se observa en la Figura 22 que de las instituciones que integran a los padres de familia a
través de sus sistemas de informacion, el 54% los hace a través de notificaciones de
eventos o noticias, lo que muestra que en su mayoria sélo se informa acerca de las
actividades propias de la institucion. En cuanto a las actividades que permiten la
integracién y comunicacion entre la comunidad educativa, se hace a través del sistema de
informacién en sélo el 29% de las instituciones, también se observa que tan sélo el 9% de
las instituciones encuestadas integran a los padres por videoconferencias ratificando la
baja tasa de existencia de dicho servicio. Finalmente se encontré que de las pocas
instituciones (7%) que se encuentran implementando sistemas de informacién que
integren a los padres de familia, éstas lo estan haciendo a través del servicio de escuela
para padres o a través de espacios para sugerencias en la pagina web de la institucion,
entre otros.

Figura 23. Resultados pregunta 8

8. ¢De qué forma le gustaria que la institucion integrara a los padres
de familia en el proceso formativo de los estudiantes por medio de
su sistema de informacion?

5% 0% H Videoconferencias (entre padres
y docentes)

I Notificacidon de eventos, noticias
y novedades institucionales

M Actividades virtuales (Foros,
chats, talleres virtuales,etc.)

[ Notificaciones de eventualidades
del estudiante

[ Otros
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En la Figura 23 se observa que las instituciones desean en casi las mismas proporciones los
servicios de notificacion de eventos (32%), actividades virtuales (32%) y videoconferencias
(31%); esto refleja el interés de las instituciones educativas en fomentar el trabajo virtual
para la concientizacién y aprendizaje de los padres como educadores y fortalecer la
comunicacion directa entre la institucion y la familia.

Figura 24. Resultados pregunta 9

9. Calificacion de los factores que tiene la institucion en cuenta al
momento de adquirir un nuevo sistema de informacién

m5

X
n
0

Precio Facilidad de pago Diversidad Marca Disefio Costo equipos

En la Figura 24 se observa que al momento de adquirir un nuevo sistema de informacién
las instituciones educativas que ya cuentan con un software de este tipo, tienen en cuenta
en orden de importancia los siguientes factores: diversidad de servicios, precio, disefio y
facilidad de pago, calificdandolos como muy importantes con un 85%, 57%, 49% y 38%
respectivamente. Esto refleja la prioridad que deben tener estos factores como pauta para
la prestacién y comercializacidon de un nuevo servicio de gestidén de informacién que supla
las necesidades del mercado.

Por otra parte, los encuestados se mostraron indiferentes frente a factores como el costo
de equipos asociados y la marca del proveedor, con una calificacién neutral del 35% y el
40% respectivamente, donde la marca presenta una tendencia del 26% a ser considerado
poco relevante ante las instituciones representando una ventaja competitiva para los
nuevos proveedores de software, mientras que el costo de equipos asociados a la
adquisicion del sistema es un factor que tiende en un 31% a considerarse importante.
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Figura 25. Resultados pregunta 10

10. ¢Donde se almacenan los datos de su sistema de informacion?

0%

[ Servidores Propios

[ Servidores externos a su
institucion (Hosting)

W Servidores externos a su
institucion (Cloud
Computing)

En la Figura 25 se puede observar que la gran mayoria de las instituciones educativas
cuentan con servidores propios (72%) para el almacenamiento de su informacion, lo cual
conlleva al aumento de costos de equipos, electricidad, actualizaciones y mantenimiento,
entre otros. Por otra parte también se puede observar que aun no se maneja el modelo de
Cloud Computing para la prestacidon de servicios de gestidon de informacién, dando un
factor de innovacién y diferenciacién a las nuevas propuestas que pretendan utilizar dicho
modelo de negocio.

Figura 26. Resultados pregunta 11

11. (Al momento en que la institucion adquirié el producto, que
forma de pago utiliz6?
0,
OA;O%
3%

0%

@ Cuotas mensuales
@ Cuotas bimestrales
M Cuotas trimestrales
@ Cuotas semestrales
@ Cuotas anuales

M Totalidad del monto

Se puede observar en la Figura 26 que las instituciones encuestadas que poseen un
sistema de informacidn, adquirieron este producto pagando la totalidad de su valor (89%),
mostrando las pocas facilidades de pago que ofrecen los proveedores de software
actuales.
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Figura 27. Resultados pregunta 12

12. Calificacion del servicio prestado por su proveedor de software

48%

m5

X
i)
<

Actualizaciones Estabilidad Precio Facilidad de pago Soporte técnico

Se puede observar a partir de la Figura 27 que los servicios prestados por los actuales
proveedores de software no son considerados en su mayoria excelentes, en el caso de la
estabilidad de los sistemas, soporte técnico y actualizaciones, fueron calificados como
buenos con un 43%, 37% y 35% respectivamente, mostrando que aun se pueden mejorar
estos servicios para lograr una mayor satisfaccion de los clientes. Por otra parte el precioy
las facilidades de pago fueron considerados en su mayoria como regulares, confirmando la
falta de flexibilidad en la asignacién de precios y cuotas de pago por parte de los
proveedores existentes, creando una oportunidad de ofrecer servicios que logren
adaptarse a las necesidades econdmicas del cliente.

Figura 28. Resultados pregunta 13

13. ¢Cada cuanto tiempo se realizan actualizaciones o
mantenimiento en su sistema de informacion?

@ Cada tres meses

[ Cada seis meses

M Cada ailo

@ No actualizo mi sistema de

informacion
@ Otro

En la Figura 28 se puede observar que todas las instituciones educativas estan
actualizando sus sistemas de informacion, reflejando Ila necesidad de estar
constantemente haciendo pequenas modificaciones al software que poseen. En su
mayoria dichas actualizaciones se realizan cada tres meses (40%) y cada seis meses (25%),
mostrando la continuidad con la que se requiere realizar cambios y arreglos al sistema.
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Figura 29. Resultados pregunta 14

14. ¢{Qué costo promedio acarrean dichas
actualizaciones/mantenimiento?

3% 0%

@ No tienen costo

@ Menos de 200.000

M Entre 200.000 y 500.000
@ Entre 500.000 y 1’000.000
@ Mas de 1°000.000

Se puede observar en la Figura 29 que para la gran mayoria de instituciones educativas el
costo que conlleva realizar actualizaciones o mantenimiento es menor a $200.000 pesos
(69%), sin embargo a pesar de que es un costo relativamente bajo, se debe tener en
cuenta la continuidad con la que se hacen, lo que representa una ventaja competitiva para
el modelo de negocio del Cloud Computing el cual permite realizar estds acciones sin
ningun costo adicional, haciendo mas asequible el servicio.

Figura 30. Resultados pregunta 15

15. ¢Alguna vez ha tenido que comprar equipos (hardware) nuevos
para el funcionamiento normal de su sistema de informacién?

m Si
E No

La Figura 30 permite observar que las instituciones educativas en su mayoria han
comprado equipos (66%) para la puesta en marcha de su sistema de informacién, lo cual
refleja la alta inversidn requerida para implementar software de este tipo, presentando
nuevamente una ventaja competitiva para el modelo del Cloud Computing, que no incurre
en costo de equipos asociados.
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Figura 31. Resultados pregunta 16

16. Cuando escogio el proveedor de su sistema de informacién ¢A
través de que medio se enterd de su existencia?

2% 3%0% ~2%__ 0%

[ Referencias de otra institucidn

[ Referencias personales

[ Publicidad escrita

@ La institucidn contacté al proveedor
O Internet

M El proveedor contacté a la institucién

[10tro

Se puede observar en la Figura 31 que en casi la totalidad de las instituciones educativas
que poseen un sistema de informacién, han conocido a sus proveedores por medio de
referencias por parte de otras instituciones en un 52% y por referencias personales de
directivos, profesores y otros en un 41%, esto muestra la importancia de ofrecer un
servicio que deje una buena imagen de la empresa ante las instituciones educativas para
gue estas ayuden a difundir el servicio y la marca del nuevo proveedor.

Figura 32. Resultados pregunta 17

17. éEstaria usted dispuesto a pagar cuotas por un servicio que
realizara las funciones de su sistema de informacidn y algunas
funciones de su preferencia?

mSi
ENo

Se puede observar en la Figura 32 que de las instituciones que actualmente poseen un
sistema de informacion el 80% esta abierto a adoptar un nuevo servicio que realice las
funciones de su sistema actual y algunas nuevas funciones, lo cual permite afirmar que
existe la oportunidad de introducir un nuevo servicio al mercado.
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Figura 33. Resultados pregunta 18

18. ¢ Cuanto estaria dispuesto a pagar por dicho servicio?

0% __ 0% 0%

@ 1000-1250 pesos por
estudiante

[ 1250-1500 pesos por
estudiante

@ 1500-1750 pesos por
estudiante

@ 1750-2000 pesos por
estudiante

En la Figura 33 se puede observar que la mitad de la poblacién encuestada opté por el
rango de precio entre 1250 y 1500 pesos (52%) lo cual dependia en parte del nimero de
estudiantes con que contaba y el valor de la pensién que manejaba mensualmente, por
otra parte el 27% de los encuestados afirma que estaria dispuesto a pagar el valor minimo
correspondiente a un rango entre 1000 y 1250 pesos por estudiante por este tipo de
servicios, lo cual refleja la necesidad de establecer un precio de venta del servicio entre
estos rangos, con el fin de mantener una ventaja competitiva con base en los precios.

Figura 34. Resultados pregunta 19

19. ¢{Cual forma de pago se acomoda mas a las preferencias de la
institucion?

2%

E Mensual
@ Trimestral
M Semestral
@ Anual

O Otro

La Figura 34 permite observar que para la mayoria de las instituciones es mas cémodo
pagar cuotas mensuales (69%) por el servicio, lo cual permite establecer esta modalidad
de pago como la mds recomendable a ofrecer por un nuevo proveedor debido a que se
adapta mejor a las necesidades financieras de las instituciones educativas.
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Figura 35. Resultados pregunta 20

20.éQué tipo de promociones haria mas atractiva la adquisicion
del nuevo servicio a ofrecer?
@ Descuentos en mensualidades por pago
anticipado
@ 1 Mes gratis por pago de un afio
anticipado
M Muestras mensuales gratuitas de otros

servicios
@ Descuentos por instituciones referidas

4% 0%

O Descuentos u obsequios por tiempo de

permanencia
M Otros ¢Cudles?

La Figura 35 permite observar que la mayoria de instituciones educativas prefieren
obtener descuentos por recomendar el servicio a otras instituciones (35%), los descuentos
por pago anticipado (24%) y un mes gratis por pago anticipado (21%) lo cual permite
establecer estas tres promociones como las mas recomendables para un nuevo proveedor
de servicios, ya que se adecuan a las preferencias de las instituciones y se observa que el
interés de las mismas se centra mas en los descuentos en las mensualidades que en los
obsequios o muestras gratis de los servicios.

Figura 36. Resultados pregunta 21

21. (A través de qué medios le gustaria enterarse de nuevos

proveedores?
[ Referencias

0%

M Publicidad escrita
M Internet
@ Contacto directo

del proveedor
[0 Otros

0%

En la Figura 36 se puede observar que para las instituciones educativas que poseen un
sistema de informacion, los medios que mas se acomodan a sus preferencias para
conocer el portafolio de servicios de nuevos proveedores de software son el contacto
directo (55%) y las referencias tanto de otras instituciones como personales (38%), lo que
permite establecer estas dos opciones como las mas recomendadas a emplear por los
nuevos competidores, reflejando la oportunidad de tomar como estrategia de
comercializacion del servicio, un canal directo entre el proveedor y las instituciones
educativas.
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Figura 37. Resultados pregunta 22

22. ¢{Por qué razones no posee un sistema de informacion?

[ Falta de recursos
0%
0% @ No le es necesario

[ No tiene conocimiento de
proveedores

[ No esta interesado

En la Figura 37 se observa que las instituciones educativas que no poseen un sistema de
informacidn en un 62% de las ocasiones es a causa de la falta de recursos, lo que muestra
la importancia de manejar un servicio de bajo costo que permita acceder a esta poblacion
gue no posee este tipo de software, por otra parte el 15% afirma que no le es necesario
este tipo de servicios y el 23% tiene diversas razones entre las cuales se destacan el bajo
numero de nifios, un manejo diferente de la instituciéon y que las propuestas actuales no
han convencido a los clientes.

Figura 38. Resultados pregunta 23

23. éLe gustaria adquirir un sistema de informacion de bajo
costo que pueda pagar en cuotas?

mSi
E No

Se puede observar en la Figura 38 que de las instituciones educativas que no poseen
sistemas de informacién el 67% estarian dispuestas a adquirir un servicio que supla sus
necesidades lo cual implica la existencia de un grupo de clientes potenciales que estarian
mas interesados en el servicio en comparacién con las instituciones que ya poseen un
sistema de informacién, debido a que no han invertido aun en software para la gestion de
la informacidn, equipos asociados o en el mantenimiento de éstos.
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Figura 39. Resultados pregunta 24

24. Calificacion de los factores que tiene la institucién en cuenta al
momento de adquirir un nuevo sistema de informacién
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Se puede observar en la Figura 39 que las instituciones educativas que actualmente no
cuentan con un sistema de informacién, al momento de adquirir un nuevo servicio
consideran como factores primordiales la diversidad de servicios (100%), el precio (88%),
la facilidad de pago (88%) y el diseiio (63%) que ofrece el proveedor lo cual refleja la
importancia que tienen dichas caracteristicas en la propuesta de un nuevo proveedor de
servicios. Por otra parte, se observa que el factor marca es calificado en un 75% como no
relevante al momento de adquirir un nuevo software mientras que a pesar de que el costo
de los equipos necesarios para el funcionamiento del sistema es indiferente en un 50%
para la poblacion encuestada, muestra una tendencia del 38% a ser un factor importante
al adoptar los servicios ofrecidos por un nuevo proveedor.

Se puede observar en la Figura 40 que para las instituciones educativas que no poseen un
sistema de informacidn, los servicios que mas se acomodan a sus preferencias son el
observador del alumno (7%) vy el control de asistencia (7%), mostrando el interés de la
poblacién encuestada por el manejo sistematizado de estos procesos, al igual que el
registro de notas (7%), la consulta de horarios (6%) y el proceso de matricula (6%), con el
fin de agilizar y facilitar el trabajo de los profesores para dedicar mas tiempo a la docencia.

En la Figura 40 también se puede ver que gran parte de las instituciones anteriormente
mencionadas, consideran que los servicios que apoyan la gestién del material de
aprendizaje (6%), las videoconferencias (5%) y la supervision de los temarios de clase (4%)
son los que mas se acomodan a sus preferencias, reflejando nuevamente el interés de la
poblacién encuestada en agilizar y mejorar las actividades de docencia y fortalecer los
canales de comunicacion entre la los miembros de la comunidad educativa, estableciendo
asi la prioridad de estos servicios para la propuesta de un nuevo proveedor de software.
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Figura 40. Resultados pregunta 25

25. ¢A qué procesos le gustaria que su sistema de informacidén
brindara algun tipo de soporte o apoyo?
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Adicionalmente, en la Figura 40 se observa que las instituciones educativas que no poseen
un sistema de informaciéon, consideran que los servicios relacionados con los eventos
institucionales se acomodan a sus preferencias en un orden de importancia similar,
mostrando que la publicacion de noticias tiene igual relevancia a las actividades de
integracion para los padres y la publicacion del calendario académico del afio en cuestién
con un 6%, seguido por las actividades de integracion para el personal con un 5%, lo que
refleja la preocupacién de las instituciones por querer mantener informados e integrados
a los miembros de la comunidad educativa. Ademas, se puede decir que todos los
servicios anteriormente mencionados deben ser tenidos en cuenta por un nuevo
proveedor de software al desarrollar el portafolio que desea ofrecer con el fin de
responder a las necesidades de las instituciones y poder diferenciarse en el mercado.

En la Figura 41 se observa que las instituciones que no poseen actualmente un sistema de
informacién estarian dispuestas a pagar entre 1250 y 1500 pesos por estudiante,
encontrandose que el 62% de dicha poblacién esta dispuesta a pagar por el servicio
ofrecido por la empresa, un valor relativamente bajo, debido a que la mayoria de estas
instituciones no han adquirido sistemas de informacién por escasez de recursos. Acorde a
estos resultados, se recomienda establecer un precio de venta del servicio dentro de este
rango con el fin de manejar precios competitivos con respecto al mercado y al poder
adquisitivo de los clientes.
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Figura 41. Resultados pregunta 26

26. ¢ Cudnto estaria dispuesto a pagar por dicho servicio?

0% __ 0% 0%

@ 1000-1250 pesos por
estudiante

[ 1250-1500 pesos por
estudiante

@ 1500-1750 pesos por
estudiante

@ 1750-2000 pesos por
estudiante

En la Figura 42 se observa que las instituciones educativas que no poseen actualmente un
sistema de informacidn tienen una tendencia similar a los que si poseen este tipo de
software, ya que el 87% considera mucho mds cdmodo pagar cuotas mensuales por el
servicio, estableciendo esta modalidad de pago como la mds recomendable a ofrecer por
un nuevo proveedor debido a que se adapta mejor a las necesidades financieras de las
instituciones educativas.

Figura 42. Resultados pregunta 27

27. éCudl form&/de pago se acomoda mas a las preferencias de la
0 institucion?

0%
@ Mensual

@ Trimestral
M Semestral
@ Anual

O Otro

En la Figura 43 se observa que las instituciones educativas que no poseen un sistema de
informacién mantienen preferencias similares a las instituciones que poseen este tipo de
software, ya que un 35% prefiere los descuentos por instituciones referidas, un 30% los
descuentos por pago anticipado y un 25% un mes gratis por pago de un afio anticipado, lo
gue permite establecer estas tres promociones como las mas recomendables para un
nuevo proveedor de servicios, ya que se adecuan a las preferencias de la poblacién
encuestada y se observa que su interés se centra mds en los descuentos en las
mensualidades que en los obsequios o muestras gratis de los servicios.
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Figura 43. Resultados pregunta 28

28.¢Qué tipo de promociones haria mas atractiva la adquisicion del
nuevo servicio a ofrecer?

3% 0% @ Descuentos en mensualidades por
pago anticipado

@ 1 Mes gratis por pago de un aifo
anticipado

[ Muestras mensuales gratuitas de
otros servicios

@ Descuentos por instituciones
referidas

@ Descuentos u obsequios por tiempo
de permanencia

M Otros éCudles?

En la Figura 44 se observa que las instituciones que no desean pagar cuotas por un nuevo
servicio tienen razones muy diversas, el 90% de dichas instituciones afirman que no lo
pagarian puesto que no cuentan con recursos suficientes o adquirieron el software hace
muy poco tiempo y estdn empezando a utilizarlos o tienen un software con el que estan
muy conformes, entre otras. Por otra parte un 10% afirma que le es mas cémodo pagar la
totalidad del software, lo que indica que a pesar de la buena acogida que podria tener una
solucion software bajo el modelo de Cloud Computing deben establecerse estrategias
para entrar a este pequefio grupo de instituciones alin no conocen las ventajas que ofrece
dicho modelo.

Figura 44. Resultados pregunta 29

29. ¢Por qué razones no pagaria en esta forma?

0% 0%

[ Lo ve poco practico

[ Las politicas de la institucion
no lo permiten

[ Le es mas comodo pagar la
totalidad del software

@ Otro

En la Figura 45 se observa que las instituciones educativas que no pagarian en cuotas un
nuevo servicio preferirian conocer nuevos portafolios a través de referencias tanto
personales como de otras instituciones (45%) y por publicidad escrita (33%) lo que
muestra que este pequefio grupo es un poco reacio a adoptar sistemas no tradicionales,
por lo cual se recomienda establecer formas de publicidad y promocién que permitan que
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otras instituciones recomienden el servicio ofrecido por un nuevo proveedor de software
a esta pequefia poblacién.

Figura 45. Resultados pregunta 30

30. ¢A través de qué medios le gustaria enterarse de nuevos

roveedores? .
P @ Referencias

0%

@ Publicidad escrita
[ Televisidon
@ Internet

@ Contacto directo del proveedor

M Otro

En la Figura 46 se observa que las instituciones educativas que actualmente no poseen un
sistema de informacidon y que no desean adquirir uno nuevo, lo hacen por falta de
recursos (75%) generalmente por los altos costos que tiene este tipo de software, por lo
tanto se puede ver una ventaja que tendria el modelo de Cloud Computing para entrar en
el mercado, ya que un comun denominador para la gran mayoria de instituciones es la
escasez de recursos para invertir en software.

Figura 46. Resultados pregunta 31

31. ¢Por qué razones no le gustaria adquirir dicho sistema de
informacion?

0%__ 0%

0% [ No lo encuentra necesario

E No cuenta con recursos necesarios
M No conoce acerca de su manejo
@ No le interesa

[ Otro
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Tabla 67. Product backlog _ _ o
e e T Simicin it O
Definir arquitectura del sistema Muy Alta
Definir  las  herramientas de Las herramientas deben ser
2 - Muy Alta 5 . .
desarrollo a utilizar de codigo abierto
La base de datos debe contener los
3 |datos de los usuarios necesarios/ Muy Alta 5
segun el decreto 1290 de 2009
4 Todg . usua_rlo. puede  crear, Alta 0
modificar y eliminar salas de chat
5 Todq ' usua.rlo. puede crear, Alta 0
modificar y eliminar foros
. . Las Videollamada deben
Todo usuario puede realizar .
6 . Alta 50 realizarse desde el
Videollamada . .
navegador web sin plugins
7 Todo usuario puede modificar sus Media 15
datos personales
3 Los usuarlc?s pueden .reglstrarse Alta 20
como estudiantes o acudientes
13 Reallzar. corT1entar|os en noticias, Media 10
reportajes, videos, entre otros.
| 9 Usuarios directivos I N
Permitir el registro de nuevos
9.1 estudiantes, acudientes, docentes y Alta 20
directivos
9.2 Crear, 'actl\./ar, modlflca.r y eliminar Media 10
cualquier tipo de usuario
9.3 Crear, modificar y eliminar cursos Alta 25
9.4 Asignar directores de grupo a cada Media 10
curso
95 Cr?ar, modificar 'y  eliminar Alta 25
asignaturas
96 Asllgnar uno o mas docentes a una Alta 5
asignatura
9.7 Crear, modificar y eliminar logros Media 10
9.8 |Asignar logros a una asignatura Media 10
9.9 | Realizar cierres de periodo Alta 20
escolar
9.10 | Realizar promocion de Alta 20
estudiantes
9.11  Crear, modificar, eliminar vy Baja 10
publicar noticias
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Tabla 67. (Continuacidn)
| Ne de Sprint | Observaciones

Descripcion | Prioridad Estimacién
9.12 |Modificar el sistema de notas Alta 35
de la institucion

10 Usuarios Docentes 1 |

'_‘I

Crear y modificar las notas de

10.1 los estudiantes que cursan sus. Media 40 1
materias
Se debe enviar un correo con
Crear y modificar anotaciones . la informacion de la
102 ¥ Media 35 1 >
en el observador del alumno observacién hecha al
acudiente
- Se debe enviar un correo con
Crear y modificar . -
. . la informacion de la
10.3 recomendaciones en el Baja 20 1 -,
observacién hecha al
observador del alumno .
acudiente

Crear, editar y asignar trabajos

10.4 Baja 30
a un curso
Ver calificaciones,

17,1 |observaciones Y Alta 25 1
recomendaciones de los
estudiantes a su cargo

112 Enviar corre'os a los profesores Baja 10
de los estudiantes a su cargo

113 Ver t.rabajos asignados a los Media 10 3
estudiantes a su cargo

11.4 Ver su boletin de calificaciones Media 20 3
Ver calificaciones,

121 observauonc.es y Alta 15 1
recomendaciones que se le han
hecho

12.2 |Enviar correos a sus profesores Baja 25

12.3 |Ver sus trabajos asignados Media 30 3

Publicar reportajes, noticias o
12.4 |articulos solicitados como| Media 20 3
actividades de clase

12.5 Ver su boletin de calificaciones Media 20 3
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Tabla 68. Sprint Backlog-1

ANEXO 13. SPRINT BACKLOGS

Descripcion

Prioridad

Estimacion

|

| N2de |

Sprint

anexos I

Observaciones

Debe permitir el manejo de

1 Definir arquitectura del sistema Muy Alta 5 1 grandes cantidades de datos
y transacciones complejas
) Definir  las ”herramlentas de Muy Alta 5 1 Las herramlgntas deben ser
desarrollo a utilizar de cédigo abierto
Se deben tener en cuenta todos los
3 |datos de los usuarios necesarios Muy Alta 5 1
segun el decreto 1290 de 2009
7 Todo usuario puede modificar sus Media 15 1
datos personales
3 Los usuarios pueden registrarse Alta 20 1 El registro debe hacerse via

9 |Usuarios directivos

como estudiantes o acudientes

web

Permitir el registro de nuevos

9.1 estudiantes, acudientes, docentes y Alta 20 1
directivos

9.2 Crear, 'actl\./ar, modlflcafr y eliminar Media 10 1
cualquier tipo de usuario

9.3 |Crear, modificar y eliminar cursos Alta 25 1

9.4 Asignar directores de grupo a cada Media 10 1
curso

95 Crfaar, modificar y  eliminar Alta 25 1
asignaturas

9.6 As.lgnar uno o mas docentes a una Alta 5 1
asignatura

9.7 Crear, modificar y eliminar logros Media 10 1

9.8 |Asignar logros a una asignatura Media 10 1

9.9 Realizar cierres de periodo escolar Alta 20 1

9.10|Realizar promocion de estudiantes Alta 20 1

9.12 Modificar el sistema de notas de la Alta 35 1

institucion
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Tabla 68. (Continuacidn)

10 UsuariosDocentes | | ___________________|

ificar
101 Crear.y modificar las notas de !os Media 0 1
estudiantes que cursan sus materias

Se debe enviar un correo con la
Media 35 1 linformacién de Ila observacién
hecha al acudiente
Se debe enviar un correo con la
Baja 20 1 informacion de Ila observacion
hecha al acudiente

Crear y modificar anotaciones en el

102 observador del alumno

Crear y modificar recomendaciones

103 en el observador del alumno

11 |Usuarios Acudientes ‘
Ver calificaciones, observaciones y

11.1 recomendaciones de los estudiantes Alta 25 1
a su cargo
1 Ver boletin de calificaciones de los Media 20 3

estudiantes a su cargo

12 Usuarios Estudiantes

Ver calificaciones, observaciones y

i
|

12.1/recomendaciones que se le han Alta 15 1
hecho
12.5 Ver su boletin de calificaciones Media 20 3

Tabla 69. Sprint Backlog-2

ID Descripcion 'PrioridadHEstimacién” Ne de Sprint | Observaciones
Todo usuario puede crear, Las salas de chat deben organizarse
4 e - Alta 40 2
modificar y eliminar salas de chat por cursos
5 Todg ' usuar!o ‘ puede crear, Alta 40 5 Los foros deben organizarse por
modificar y eliminar foros cursos
Todo wusuario puede realizar Las videollamadas deben realizarse
6 . Alta 50 2 . .
videollamadas desde el navegador web sin plugins

Tabla 70. Sprint Backlog-3

Descripcion Prioridad | Estimacion | N2 de Sprint
Usuarios Docentes
10.4 |Crear, editar y asignar trabajos a un curso Baja 30 3
10.5 Realizar comentarios en noticias, reportajes, videos, entre, Media 10 3
otros.
11 ‘ Usuarios Acudientes ‘ ‘
11.3 |Ver trabajos asignados a los estudiantes a su cargo Media 10 3
11.4 |Realizar comentarios en noticias, reportajes, videos, entre| Media 10 3
otros.
12 \ Usuarios Estudiantes \ \
12.3 |Ver sus trabajos asignados Media 30 3
12.4 |Publicar reportajes, noticias o articulos solicitados como, Media 20 3
actividades de clase
12.4 |Realizar comentarios en noticias, reportajes, videos, etc. Media 10 3
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ANEXO 14. CASOS DE USO: SPRINT 1

<« DELIMITACION DE ACTORES PRIMARIOS.

Figura 47. Actores Primarios del Sistema

Usuario Actwo

% Q
" N\

Q
A

Estudiante Profesor Directivo
Usuario
registrado
Acudiente

Sistema )
Usuario no
registrado

Tabla 71. Especificaciones de los actores primarios
ACTOR DESCRIPCION

Usuario no
registrado

Usuario
Registrado

Usuario Activo
Estudiante

Acudiente

Docente

Directivo

Representa un usuario que no ha realizado el proceso de registro en el sistema, que
desea acceder a la informacion de la empresa.

Representa a un acudiente (padre de familia, familiar de un estudiante o encargado de
éste) que ha llevado a cabo el proceso de registro en el sistema pero no ha culminado el
proceso de matricula en la institucidn en la cual realizé el registro de datos y que no
puede acceder a todos los servicios del sistema.

Representa a todos los usuarios (Estudiante, Acudiente, Docente o Directivo) de la
institucion que desean ingresar a su cuenta personal.

Representa a un alumno que desea consultar o editar su informacion personal, asi como
visualizar sus notas, observaciones, actividades, etc.

Representa a un padre de familia o acudiente de un estudiante que desea consultar
informacion de los estudiantes a su cargo (notas, observaciones, actividades, etc.)
Representa a un profesor que desea consultar informacién referente a sus datos
personales o de los estudiantes a su cargo, ademas el profesor puede agregar o modificar
notas de los estudiantes

Representa a un usuario directivo o administrativo que puede agregar, modificar,
eliminar y activar usuarios, actualizar la informacion de su institucion, realizar cierres de
periodo, promociones, entre otros.
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+ CASOS DE USO — PROCESO DE MATRICULA

Tabla 72. Caso de uso: Matricular estudiante

m Matricular estudiante
m| Usuario no registrado

Descripcion Permite matricular un estudiante, registrando su informacidn y la de su acudiente en el
sistema del colegio deseado.

clic en el botén “Enviar”

5. El sistema comprueba la validez de los datos y hace el registro en la base de datos y
envia un mensaje de confirmacion a la direccidon de email registrada para el estudiante y
el acudiente.

Precondiciones [NI-ILE
6. El sistema muestra un mensaje para que el usuario registre otro estudiante bajo su
cargo si es necesario, si el actor hace clic en “registrar otro estudiante” y se vuelve al

1. El actor ingresa en la web del sistema <https://web-kic.rhcloud.com>
2. El sistema muestra la pdgina principal en la cual el actor hace clic sobre el enlace
“Registrar estudiante”.
3. El sistema muestra una caja de seleccidn de colegio, alli el actor elige el colegio en el
cual desea hacer la matricula del alumno y hace clic sobre el botén “Siguiente”.
paso 4, de lo contrario el proceso termina.
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la web de registro del colegio y el sistema muestra el
Alternativo formulario de registro correspondiente.
4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema devuelve un mensaje de advertencia
permitiendo al actor realizar las correcciones pertinentes.

4. El sistema muestra el formulario de registro, el actor procede a completarlo y hace
Poscondiciones | El acudiente y el estudiante pasan a ser usuarios registrados

Tabla 73. Caso de uso: Activacion de Usuario

m Activacidn de Usuario
L S0 Directivo
Descripcion Permite activar usuarios registrados.

It El actor debe haber iniciado sesion en el sistema; tanto el estudiante como el acudiente
deben estar registrados en el sistema; los documentos exigidos por el colegio deben
estar completos.
1. El actor hace clic en el enlace “Registro académico”
2. El sistema muestra la pagina de registro de usuarios en la cual el actor hace clic sobre
el enlace “Activar Usuarios”.
3. El sistema muestra el listado de estudiante en el cual el actor puede buscar al
estudiante que desea activar.
4. El actor hace clic sobre el boton “Activar” y el sistema muestra un mensaje de
confirmacion y el acudiente correspondiente al estudiante activado.
5. El actor hace clic nuevamente en el botdn “Activar” y el sistema activa el usuario.
6. El sistema envia un mensaje al correo electrénico de los usuarios activados
confirmando la terminacién del proceso.

Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la web de registro académico y el sistema solicita
Alternativo que se autentique como usuario.
3-A / 4-A Los datos del usuario son erréneos, y el actor procede a corregirlos haciendo
clic en el botdn “editar”, el sistema muestra el formulario de edicidn correspondiente.

L ER S5 El acudiente y el estudiante pasan a ser usuarios activos
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Figura 48. Proceso de matricula

Sistema

Matricular
estudiante

Usuario
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Iniciar
Videollamada

Directivo

< CASOS DE USO — OPERACIONES BASICAS DE USUARIO

Tabla 74. Caso de uso: Autenticar usuario

m Autenticar Usuario

Usuario Activo

1. El actor ingresa a la web de la aplicacién <https://web-kic.rhcloud.com>
2. El sistema muestra la web principal y el actor hace clic en el “Iniciar sesién”.
3. El sistema muestra el formulario de inicio de sesion y el actor ingresa su nombre de
5. El actor puede cerrar su sesién haciendo clic en el enlace “Cerrar sesién”
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de inicio de sesidn y el sistema solicita su
Alternativo usuario y contrasefa.

Descripcion Permite por medio de un usuario y contrasefa acceder a la aplicaciéon
usuario y contrasefia.
4. El sistema verifica la informacion y se brinda el acceso a la aplicacion redireccionando
4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema devuelve un mensaje de advertencia
solicitando nuevamente el ingreso del nombre de usuario y contrasenia.

e elielen 55 El usuario debe estar activo y poseer un nombre de usuario y contraseina
al actor a la pagina de noticias de la institucion.
Loy [1ele)3 (=530 El usuario es autenticado en el sistema y se garantiza su acceso al mismo.

Tabla 75. Caso de uso: Editar perfil

m Editar perfil
m Usuario Activo
Permite editar los datos personales de un usuario activo
El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Perfil”
2. El sistema muestra el formulario de edicién de perfil
3. El actor realiza las modificaciones pertinentes y hace clic en el botén “Enviar”
4. El sistema verifica los datos y realiza la actualizacion en la base de datos
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de gestidon de perfil y el sistema solicita su
Alternativo autenticacion.
4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema devuelve un mensaje de advertencia
permitiendo al actor realizar las correcciones pertinentes.

L9155 El usuario queda con sus datos actualizados
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Tabla 76. Caso de uso: Cambiar contraseina
Cambiar contrasefia
Usuario Activo

Descripcion Permite cambiar la contrasefia de acceso a la aplicacién de un usuario activo
e elele 55 El usuario debe estar autenticado

Flujo Normal 1. El actor hace clic sobre el enlace “Cambiar contrasefia”
2. El sistema muestra el formulario de cambio de contraseia
3. El actor ingresa los datos solicitados y hace clic en el botén “Enviar”
4. El sistema verifica los datos y realiza la actualizacién en la base de datos

Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de cambio de contrasefia y el sistema

Alternativo solicita su autenticacion.
4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema devuelve un mensaje de advertencia
permitiendo al actor realizar las correcciones pertinentes.

Loyl [ldle)y (5 El usuario tiene una nueva contraseia

Tabla 77. Recordar usuario/contrasefia

m Recordar usuario/contrasefia
Actores Usuario Activo

Permite recordar el usuario y contrasefia de acceso a la aplicacion.

El usuario debe estar autenticado

1. El actor ingresa a la web de la aplicacién <https://web-kic.rhcloud.com> y hace clic
en el enlace “recordar usuario” o “recordar contrasefia”.

2. El sistema muestra el formulario correspondiente y el actor ingresa su correo
electrdnico y presiona el botdn enviar.

3. El sistema verifica que el correo electronico exista en la base de datos y envia una
nueva contrasefia al correo electrénico.

ST GEEN T 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de recuperacion de contrasefia y el
sistema solicita su autenticacion.

4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema devuelve un mensaje de advertencia
_ permitiendo al actor realizar las correcciones pertinentes.

sLoeenefldley <51 El actor tiene una nueva contrasefia

Figura 49. Casos de uso: Operaciones basicas de usuario
Sistema

Autenticar
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Editar Perfil
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+ CASOS DE USO — EVALUACION DE ESTUDIANTES

Tabla 78. Caso de uso: Evaluar estudiante
Evaluar Estudiante

SELEE Docente
3. El actor selecciona una materia haciendo clic en el botén “Evaluar”
4. El sistema muestra el listado de los estudiantes y cajas de texto correspondientes a
cada logro de la asignatura. Si el actor desea realizar una observacion debe hacer clic
Alternativo y presiona el botdn “Enviar”; el sistema envia un mensaje al correo electrénico del
acudiente del estudiante en cuestion.
Loidey o [[9le)3 (=530 El usuario evalla los estudiantes a su cargo
El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Notas”
2. Si el actor es estudiante el sistema muestra las materias que esta cursando / si el
observador”.
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de notas y el sistema solicita su
Alternativo autenticacion.

Descripcion Permite evaluar a los estudiantes a cargo del docente
sobre el nombre del estudiante (se produce 4-A)
Tabla 79. Caso de uso: ver notas y observaciones
actor es acudiente se muestra un listado de los estudiantes a su cargo y debe hacer clic
El usuario conoce las calificaciones correspondientes

e Lliele 55 El usuario debe estar autenticado
5. El actor ingresa las notas y presiona el boton “Guardar”.
m Ver notas y observaciones
sobre el nombre de estos.

1. El actor hace clic sobre el enlace “Notas”

_ 6. El sistema verifica los datos y realiza la actualizacion en la base de datos
Estudiante, Acudiente
3. El actor debe hacer clic sobre el nombre de la materia

2. El sistema muestra el listado de materias a cargo del profesor
Flujo 4-A El sistema muestra el formulario para realizar una informacion, el actor lo completa
Descripcion Permite ver notas y observaciones del estudiantes
4. Si desea ver las observaciones del alumno el actor debe hacer clic en el enlace “Ver

Figura 50. Casos de uso: Evaluacion de estudiantes
Sistema

Evaluar
Estudiante

Docente

Ver Notas Y Estudiante
phservacione \\ %
Acudiente
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< CASOS DE USO — GESTION DE ACADEMICA

Tabla 80. Caso de uso: ver cursos, materias y logros
Ver curso, materia y logros
Directivo

Descripcion Permite ver los cursos existentes en la institucién
e elele 55 El usuario debe estar autenticado
. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”
. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucion
. El actor hace clic en el boton “Materias” enfrente de la asignatura deseada
. El sistema muestra todas las materias del curso seleccionado
. El actor hace clic sobre el boton “Logros”
6. El sistema muestra los logros para dicha asignatura

Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de cursos y el sistema solicita su
Alternativo autenticacion.
:Loiide)y o [1ele]3(=530  El usuario puede visualizar todas los cursos materias y logros en su institucion

“u b WN B

Tabla 81. Caso de uso: Crear Curso
Crear curso
Actores Directivo

Descripcion Permite crear nuevos cursos en la institucién asignando un director de grupo y un nivel
académico.
e elele =S El usuario debe estar autenticado

. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”
. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucion
. El actor hace clic en el enlace “Crear un nuevo curso”
. El sistema muestra el formulario de creacién de un nuevo curso
. El actor llena el formulario y hace clic sobre el boton “Crear”
6. El sistema verifica los datos y realiza la creacion del curso en la base de datos.
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacién de cursos y el sistema solicita
Alternativo su autenticacion.
6-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia y
permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

ool [ldle)y[=9 Se ha creado un nuevo curso

Tabla 82. Caso de uso: Crear asignatura
Crear asignatura
Directivo
Descripcion Permite crear nuevas materias asociando un curso y un profesor
e e Mele] 55 El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”
2. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucion
3. El actor hace clic en el enlace “Ver todas las asignaturas” y luego en el enlace “Crear
una nueva asignatura”
4. El sistema muestra el formulario de creacién de una nueva asignatura
5. El actor llena el formulario y hace clic sobre el boton “Crear”

u b wWN R
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Tabla 82. (Continuacidn)
6. El sistema verifica los datos y realiza la creacion de la asignatura en la base de datos.
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacion de cursos y el sistema solicita
Alternativo su autenticacion.
6-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia 'y
‘ permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.
Lde)yo[[dle]3(=531 Se ha creado una nueva asignatura

Tabla 83. Caso de uso: Crear Logro

Crear Logro

Directivo

Descripcion Permite crear nuevos logros asociados a una asignatura y a un periodo académico en la
institucion

HEe el s El usuario debe estar autenticado

1. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”

2. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucion

3. El actor hace clic en el botén “Materias” frente a un curso

4. El sistema muestra las materias de dicho curso y el actor hace clic en el botdn
“Logros”

5. El sistema muestra los logros de la materia y el formulario de creacién de un nuevo
logro.

6. El actor llena el formulario y hace clic sobre el botdn “Crear”

7. El sistema verifica los datos y realiza la creacién del logro en la base de datos.

AU G E ] 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacion de logros y el sistema solicita
su autenticacion.

6-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

Lol de)y e [[dle]3(=:3 1 Se ha creado un nuevo logro

Tabla 84. Caso de uso: Eliminar Curso

m Eliminar curso

m Directivo

Permite eliminar cursos creado previamente en la institucién asignando

El usuario debe estar autenticado, debe existir el curso que se desea eliminar

1. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”

2. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucidon

3. El actor hace clic en el Boton “Eliminar” frente al curso deseado
4. El sistema elimina el curso de la base de datos

Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de eliminacién de cursos y el sistema
Alternativo solicita su autenticacion.
Lol ldley 550 Se ha eliminado el curso deseado

Tabla 85. Caso de uso: Eliminar asignatura

SIS Eliminar asignatura

Directivo

Descripcion Permite eliminar materias creado previamente

SJeldeyo[leley 558 El usuario debe estar autenticado, la materia debe estar creada.
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Tabla 85. (Continuacidn)

1. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”

2. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucion

3. El actor hace clic en el enlace “Ver todas las asignaturas”, el sistema muestra todas
las materias y el actor busca la materia deseada y hace clic en el boton “editar”, el
sistema muestra el formulario de actualizacion.

4. El actor debe marcar la casilla “Marque para eliminar” y debe hacer clic en el botdn
“Enviar”

5. El sistema verifica los datos y elimina la asignatura en la base de datos.

HUT G E ] 1-A El actor ingresa directamente a la pagina del listado de asignaturas y el sistema
solicita su autenticacion.

5-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

Loidey [ [[dle]3(=55 1 Se ha creado una nueva asignatura

Tabla 86. Caso de uso: Eliminar logro

IRLTETTE Eliminar logro

Directivo

Permite eliminar un logro creado previamente
El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Cursos”
2. El sistema muestra todos los cursos creados en la institucién
3. El actor hace clic en el botén “materias” enfrente del curso deseado y luego en el
5. El actor hace clic en el botén eliminar
6. El sistema elimina el logro de la base de datos.
Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de eliminaciéon de logros y el sistema
solicita su autenticacion.
Se ha eliminado un logro

botdn “logros” frente a la asignatura deseada
Figura 51. Casos de uso: Gestién Académica

4. El sistema muestra el listado de logros de dicha asignatura
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+ CASOS DE USO — GESTION DE USUARIOS

Tabla 87. Caso de uso: Creacion de usuario
Creacidn de usuario

Directivo
Descripcion Permite crear un usuario activo con un rol determinado
PG CIEEL 5T El usuario debe estar autenticado
Flujo Normal 1. El actor hace clic sobre el enlace “Registro académico” y hace clic sobre “Registrar

Estudiante”, “Registrar Docente” y “Registrar Directivo” segun desee

2. El sistema muestra el formulario de registro adecuado para cada caso

3. El actor llena el formulario y hace clic en el botén enviar

4. El sistema verifica los datos y crea el registro en la base de datos

Flujo 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacién de usuarios y el sistema solicita

Alternativo su autenticacion.
4-A El actor introduce datos erréoneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia y
permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

ool [1dle)y[=5 Se ha creado un usuario activo con un rol

Tabla 88. Caso de uso: Eliminar Usuario
Eliminar usuario
Directivo
Descripcion Permite eliminar un usuario creado previamente
{6 biteley (55 El usuario debe estar autenticado y el usuario debe estar creado en el sistema
1. El actor hace clic sobre el enlace “Registro académico” y hace clic sobre “ir a
Estudiantes”, “Ir a Acudientes”, “Ir a Docentes” y “Ir a Directivos” segun desee
2. El sistema muestra el listado adecuado para cada caso
3. El actor hace clic en el botdn eliminar frente al usuario deseado
4. El sistema elimina el registro en la base de datos
ST GE 1-A El actor ingresa directamente a la pdagina de eliminacién de usuarios y el sistema
solicita su autenticacion.
L 55 Se ha eliminado un usuario activo

Figura 52 Casos de uso: Gestidn de Usuarios
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< CASOS DE USO - CIERRE DE NOTAS Y PROMOCIONES

Tabla 89. Caso de uso: Actualizar sistema de notas
Actualizar sistema de notas
Directivo
Descripcion Permite actualizar el sistema de notas de la institucién que sirve como base para la
realizacién de promociones
e elieleg 55 El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Promociones” y hace clic sobre el enlace
“Actualizar sistema de notas”
2. El sistema muestra el Formulario de actualizacién de la escala de notas
3. El actor llena el formulario y presiona el botéon “Enviar”
4. El sistema actualiza el registro en la base de datos
ST EL 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de actualizacién de notas y el sistema
solicita su autenticacion.
Loide)y o [1ele]3 (=53 Se ha actualizado el sistema de notas

Tabla 90. Caso de uso: Cierre de Periodo
Cierre de periodo
Directivo
Descripcion Permite cerrar periodos académicos y generar boletines
el lalenn= - El usuario debe estar autenticado, los docentes deben haber llenado todas las notas de
los logros asignados a sus materias
1. El actor hace clic sobre el enlace “Promociones”
2. El sistema muestra el Formulario de promociones
3. El actor selecciona el periodo deseado y presiona el botén “Enviar”
4. El sistema actualiza el registro en la base de datos vy si el periodo seleccionado es el
ultimo se realiza la promocion de estudiantes.
ST GE 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de cierre de periodo y el sistema solicita
su autenticacion.
Lodey[s[[dle]3 (=53 Se ha realizado el cierre de periodo

Tabla 91. Caso de uso: Consultar boletin de notas
Consultar boletin de notas
Acudiente, Estudiante
Descripcion Permite ver el boletin de notas de un estudiantes
El usuario debe estar autenticado, el periodo debe haberse cerrado
Flujo Normal 1. El actor hace clic sobre el enlace “Notas” y luego en el enlace” ver boletin de notas”
2. El sistema solicita el afio y el periodo para el cual se desean consultar el boletin.
3. El actor ingresa los datos solicitados y presiona el botén “Enviar”
‘ 4. El sistema muestra el boletin de notas correspondiente
ST GE 1-A Si el actor es un acudiente se mostrara el listado de estudiantes a su cargo, debera
seleccionar el nombre del estudiante y luego seguir con el proceso
Loide)yo[lele]3(=53 1 Se ha visualizado el boletin de notas de un periodo y afio determinado
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Figura 53. Casos de uso: Cierre de notas y Promociones
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ANEXO 15. CASOS DE USO: SPRINT 2
+ CASOS DE USO — GESTION SOCIAL

Tabla 92. Caso de uso: Crear una sala de chat

m Crear una sala de chat

Usuario activo
Permite a un usuario crear una sala de chat
El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”
2. El sistema muestra la pdagina de inicio social
3
4. El sistema muestra la pagina de inicio de chats
5. El actor hace clic en el enlace “crear sala de chat”
6. El sistema muestra el formulario de creacién de sala de chat
7. El actor completa el formulario y presiona el botén “Enviar”
_ 8. El sistema verifica los datos y crea el registro en la base de datos
S A EGEL 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacion de chats y el sistema solicita
4-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.
Se ha creado una sala de chat asociada al actor
Tabla 93. Caso de uso: Eliminar una sala de Chat
m Eliminar una sala de chat
m Usuario activo
El usuario debe estar autenticado y ser el creador de la sala de chat
1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”
2. El sistema muestra la pagina de inicio social
3. El actor hace clic sobre el botén “Chats”
4. El sistema muestra la pagina de inicio de chats
5. El actor busca el nombre de la sala de chat que desea eliminar y hace clic en el
6. El sistema muestra el formulario de actualizacion de la sala de chat
7. El actor marca la casilla “Marque para eliminar” y presiona el botéon “Enviar”
8. El sistema verifica los datos y elimina el registro en la base de datos
S GE 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de eliminacion de chats y el sistema
solicita su autenticacion.
8-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

. El actor hace clic sobre el botdon “Chats”
su autenticacion.
Descripcion Permite a un usuario eliminar una sala de chat
enlace “editar descripcién”
Loidey[o[[dle13 (=53 Se ha eliminado la sala de chat asociada al actor
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Tabla 94. Caso de uso: Usar chat
Usar chat
Usuario activo
Descripcion Permite a un usuario participar en una conversacion dentro de una sala de chat
e elele s El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”
2. El sistema muestra la pdagina de inicio social
3. El actor hace clic sobre el botén “Chats”
4. El sistema muestra la pagina de inicio de chats
5. El actor busca el nombre de la sala de chat en la cual desea participar y hace clic en
el enlace “entrar al chat”
6. El sistema muestra la pagina correspondiente al chat
7. El actor escribe su mensaje en la caja de texto correspondiente y presiona el botdn
“Enviar”
8. El sistema verifica los datos y publica el mensaje en la sala
AU TG E ] 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de la sala de chat y el sistema solicita su
autenticacion.
8-A El autor escribe su mensaje en la caja de texto correspondiente y presiona la tecla
“enter”

o6y e [[ele]3(=53 0 Se ha publicado el mensaje del usuario

Tabla 95. Caso de uso: Crear foro (hilo nuevo)

m Crear foro (hilo nuevo)

m Usuario activo

Permite a un usuario crear un hilo (tema) nuevo en el foro

El usuario debe estar autenticado

. El actor hace clic sobre el enlace “Social”

. El sistema muestra la pagina de inicio social

. El actor hace clic sobre el botdon “Foros”

. El sistema muestra la pagina de inicio de foros

. El actor hace clic en el enlace “crear hilo nuevo”

. El sistema muestra el formulario de creacidon de hilo

. El actor completa el formulario y presiona el botén “Enviar”

8. El sistema verifica los datos y crea el registro en la base de datos

ST GET 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de creacion de hilos y el sistema solicita
su autenticacion.

8-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

Lo eelile[l4le)y[55 1 Se ha creado un hilo nuevo asociado al actor

Tabla 96. Caso de uso: Eliminar foro (hilo)
Nombre Eliminar foro (hilo)
Actores Usuario activo
Descripcion Permite a un usuario eliminar un foro (hilo) creado previamente
e ellele (55 El usuario debe estar autenticado y ser el autor del hilo
Flujo Normal 1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”
2. El sistema muestra la pagina de inicio social
3. El actor hace clic sobre el botéon “Foros”

NO U WNBR
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Tabla 96. (Continuacidn)
4. El sistema muestra la pagina de inicio de foros
5. El actor busca el nombre del hilo que desea eliminar y hace clic en el enlace “editar
descripcion”
6. El sistema muestra el formulario de actualizacién del hilo
7. El actor marca la casilla “Marque para eliminar” y presiona el botéon “Enviar”
‘ El sistema verifica los datos y elimina el registro en la base de datos
ST AE G E 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de eliminacion de chats y el sistema
solicita su autenticacion.
8-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

Lo e 1els315  Se ha eliminado el hilo asociado al actor

Tabla 97. Caso de uso: Publicar respuesta en un foro (hilo)

m Publicar respuesta en un foro (hilo)

Actores Usuario activo
Descripcion Permite a un usuario participar en hilo publicando su respuesta
e elele s El usuario debe estar autenticado
1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”
2. El sistema muestra la pagina de inicio social
3. El actor hace clic sobre el botén “Foro”
4. El sistema muestra la pagina de inicio de foros
5. El actor busca el nombre del foro en la cual desea participar y hace clic en el enlace
“entrar al foro”
6. El sistema muestra la pagina correspondiente al hilo y al final muestra una caja de
texto para realizar la publicacion
7. El actor escribe su mensaje en la caja de texto correspondiente y presiona el botdn
“Enviar”
8. El sistema verifica los datos y publica el mensaje en el hilo
ST G 1-A El actor ingresa directamente a la pdagina de al foro y el sistema solicita su
autenticacion.

Loy [[dle]3 (=550 Se ha publicado el mensaje del usuario

Tabla 98. Caso de uso: Iniciar videollamada

Iniciar videollamada

Usuario activo

Descripcion Permite a un usuario (emisor) realizar una videollamada con otro usuario (receptor)
dentro de una sala de chat

Ao eltelen (55 El usuario debe estar autenticado, debe contar con una webcam y un micréfono
(medios locales). Adicionalmente, debe tener habilitado en el navegador del emisor y
del receptor el uso de WebRTC (En Chrome se debe habilitar la bandera
PeerConnection en la URL about:flags)

1. El actor hace clic sobre el enlace “Social”

2. El sistema muestra la pagina de inicio social

3. El actor hace clic sobre el botén “Chats”

4. El sistema muestra la pagina de inicio de chats

5. El actor busca el nombre de la sala de chat en la cual desea participar y hace clic en
el enlace “entrar al chat”

241



anexos I

Tabla 98. (Continuacidn)

6. El sistema muestra la pagina correspondiente al chat

7. El actor (emisor) hace clic sobre el nombre del usuario con el que quiere iniciar una
videollamada (receptor)

8. El sistema muestra la interfaz de videollamada y envia un mensaje al receptor
solicitando autorizacidn para iniciar la videollamada.

9. El emisor brinda acceso al navegador para usar sus medios locales y el receptor
autoriza la videollamada y brinda acceso a sus medios locales

El sistema establece el canal de comunicacidn e inicia la videollamada

HUT G E ] 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de la sala de chat y el sistema solicita su
autenticacion.

8-A El receptor rechaza la solicitud y envia un mensaje al emisor notificindole dicho
suceso.

9-A El sistema no puede acceder a los medios locales y el actor debe intentar
nuevamente

Lol e[y [55 1 Se ha entablado la comunicacidn entre los usuarios

Tabla 99. Terminar videollamada

m Terminar videollamada

Usuario activo

Descripcion Permite a un usuario terminar una videollamada
El usuario debe estar autenticado y debe estar en una videollamada
1. El actor debe hacer clic
2. El sistema muestra la pagina de inicio social
3. El actor hace clic sobre el botén “Chats”
4. El sistema muestra la pagina de inicio de chats
5. El actor busca el nombre de la sala de chat en la cual desea participar y hace clic en
el enlace “entrar al chat”
6. El sistema muestra la pagina correspondiente al chat
7. El actor (emisor) hace clic sobre el nombre del usuario con el que quiere iniciar una
videollamada (receptor)
8. El sistema muestra la interfaz de videollamada y envia un mensaje al receptor
solicitando autorizacidn para iniciar la videollamada.
9. El emisor brinda acceso al navegador para usar sus medios locales y el receptor
autoriza la videollamada y brinda acceso a sus medios locales
10. El sistema establece el canal de comunicacion e inicia la videollamada
ST GE 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de la sala de chat y el sistema solicita su
autenticacion.
8-A El receptor rechaza la solicitud y envia un mensaje al emisor notificandole dicho
suceso.
9-A El sistema no puede acceder a los medios locales y el actor debe intentar
nuevamente

ool [14le)y[55 | Se ha entablado la comunicacidn entre los usuarios
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Figura 54.Casos de uso: Gestion Social

Usuario Activo
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Imiciar
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Terminar
Videollamada
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ANEXO 16. CASOS DE USO: SPRINT 3

< CASOS DE USO - ACTIVIDADES

Tabla 100. Caso de estudio: Publicar un articulo

Publicar un articulo

Estudiante

Descripcion Permite a un estudiante publicar un articulo representado en texto imagenes, video,
audio y cargar archivos.

e elele s El usuario debe estar autenticado

1. El actor hace clic sobre el enlace “Integracion”

2. El sistema muestra la pagina de inicio del médulo integracién

3. El actor hace clic sobre el enlace “Crear articulo”

4. El sistema muestra el formulario de creacidn de articulos, el cual permite la
introduccién de texto enriquecido por parte del actor.

5. El actor llena el formulario de acuerdo a sus necesidades y hace clic en el botdn
enviar.

6. El sistema verifica los datos y publica el articulo

S EL 1-A El actor ingresa directamente a la pagina creacidn de articulo y el sistema solicita
su autenticacion.

ooy [ldle) (=55 Se ha publicado el articulo del estudiante

Tabla 101. Caso de uso: Cargar un archivo
Cargar un archivo
Estudiante
Descripcion Permite a un estudiante cargar un archivo adjunto a un articulo que ha publicado.
{6 b iteley (55 El usuario debe estar autenticado y debe ser el autor del articulo.
1. El actor hace clic sobre el enlace “Integracion”
. El sistema muestra la pagina de inicio del médulo integracion
. El actor hace clic sobre el nombre de su articulo
. El sistema muestra el articulo y el actor hace clic sobre el enlace “documentos”.
. El sistema muestra el formulario de carga de archivos y solicita un nombre.
. El actor llena el formulario y hace clic en el botén enviar.
. El sistema verifica los datos y adjunta el documento
S E 1-A El actor ingresa directamente a la pagina del articulo y el sistema solicita su
autenticacion.
Loy e [dle]3(=3 | Se ha adjuntado documento en el articulo del estudiante

o Uk WwWwN

~N

Tabla 102. Caso de Uso: Publicar comentario
Nombre Publicar comentario
Actores Usuario activo
Descripcion Permite a un usuario crear un comentario en un articulo publicado.
e eltelen 55 El usuario debe estar autenticado, y debe existir algun articulo.
Flujo Normal 1. El actor hace clic sobre el enlace “Integracion”.
2. El sistema muestra la pagina de inicio del médulo integracion.
3. El actor hace clic sobre el nombre del articulo en el que desea realizar el comentario.
4. El sistema muestra el articulo y muestra el formulario de comentarios.

244



anexos I

Tabla 102. (Continuacidn)

5. El actor llena el formulario, califica el articulo y hace clic en el botén enviar.
6. El sistema verifica los datos y publica el comentario.

Flujo Alternativo

1-A El actor ingresa directamente a la pagina del articulo y el sistema solicita su
autenticacion.

Poscondiciones

Se ha publicado el comentario en el articulo correspondiente

Tabla 103. Caso de uso: Eliminar un articulo

Eliminar un articulo

. .z

Estudiante

Descripcion Permite a un estudiante eliminar un articulo que ha publicado.

e elelen = El usuario debe estar autenticado y debe ser el autor del articulo.

o uhs WN R

~

. El actor hace clic sobre el enlace “Integraciéon”

. El sistema muestra la pagina de inicio del médulo integracion

. El actor hace clic sobre el nombre de su articulo

. El sistema muestra el articulo y el actor hace clic sobre el enlace “editar”.

. El sistema muestra el formulario de edicién del articulo.

. El actor marca la casilla “Marque para eliminar” y hace clic en el botén enviar.
. El sistema verifica los datos y elimina el articulo

. Flujo Alternativo

1-A El actor ingresa directamente a la pagina de edicidn de articulo y el sistema solicita
su autenticacion.

Se ha adjuntado documento en el articulo del estudiante

Figura 55. Casos de uso: Actividades

Usuario Activo

Sistema

Publicar un
articulo

Publicar
comentario

Cargar un
archivo

/ Estudiante

Eliminar un
articulo

< CASOS DE USO — TRABAJOS

Tabla 104. Caso de uso: Crear un trabajo

Nombre
Actores
Descripcion
Precondiciones

Flujo Normal

Crear un trabajo

Docente

Permite a un docente crear un trabajo y asignarlo a sus estudiantes.

El usuario debe estar autenticado y debe tener materias asignadas

1. El actor hace clic sobre el enlace “Trabajo”

2. El sistema muestra la pagina de los trabajos que ha asignado el actor
3. El actor hace clic sobre el enlace “agregar”

4. El sistema muestra el formulario de creacién de trabajos asignados
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Tabla 104. (Continuacidn)

5. El actor hace clic en el botén “enviar”

6. Elsistema verifica los datos y crea el registro de la base de datos

HUT G E ] 1-A El actor ingresa directamente a la pdgina de creacidon de trabajos y el sistema
solicita su autenticacion.

6-A El actor introduce datos erréneos y el sistema muestra un mensaje de advertencia
y permite que el usuario realice las correcciones pertinentes.

Loy o [lele]3(=53 1 Se crea el trabajo asignado por el docente

Tabla 105. Caso de uso: Eliminar un trabajo

Nombre Eliminar un trabajo

Actores Docente

Descripcion Permite a un docente eliminar un trabajo creado previamente
e Lltelen 55 El usuario debe estar autenticado y debe ser el autor del trabajo.

1. El actor hace clic sobre el enlace “Trabajo”
2. El sistema muestra la pagina de los trabajos que ha asignado el actor
3. El actor hace clic sobre el botén “eliminar” que se encuentra frente al titulo del
trabajo deseado.
4. El sistema verifica la accidn y elimina el registro de la base de datos
SUAEGE 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de trabajos y el sistema solicita su
autenticacion.

Lo de)y o [[ele]3(=53 | Se crea elimina el trabajo asignado por el docente

Tabla 106. Caso de uso: Ver trabajos asignados

Ver trabajos asignados

Acudiente, Estudiante

Descripcion Permite a un Acudiente o a un Estudiante crear un trabajo y asignarlo a sus
estudiantes.

e elele s El usuario debe estar autenticado

1. El actor hace clic sobre el enlace “Trabajo”

2. El sistema muestra la pagina de los trabajos que estan asignados al actor

3. El actor hace clic sobre el botén “Vista”

4. El sistema muestra toda la informacidn del trabajo seleccionado

ST G 1-A El actor ingresa directamente a la pagina de trabajos y el sistema solicita su
autenticacion.

Loy o [ldle)3 (=53 El actor ha visualizado sus trabajos asignados

Figura 56. Casos de uso: Trabajos

Sistema

Crear un
Trabajo

Ver Trabajos Estudiante
asignados
Docente Eliminar un
trabajo
Acudiente
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ANEXO 17. DIAGRAMAS DE ESTADOS

Figura 57. Diagrama de estados: Matricula
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Figura 58.
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Figura 59. Diagrama de estados: Promocidn
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Figura 60. Modelo de datos

ANEXO 18. MODELO DE DATOS

Usuario

17

Colegio

Id Colegio bigint
Nombre varchar{ 200)
Direccion varchar(200)

Barrio varchar(200)
Ciudad varchar [200)
Telefono varchar(200)

L%

; Curso

Id Usuario bigint
Primer_apellido varchar(200)
Segundo_apellido varchar{200)
Nombres varchar(200)
Documento varchar(200)
Tipo_de_documento varchar|200)
Genero varchar{200)
Cumpleafos varchar(200)
email date
Username varchar{200)
Password varchar(200)
rol wvarchar|200)
Direccion varchar{200)
Barrio varchar{200)
Ciudad varchar (200}
Telefono varchar{200)
Id_Colegio
Id_Cursg

Id Cursos bigint
Nombre varchar(200)
Director varchar(200)

Mivel varchar({200)
ld_Colegio

=

N4

Trabajo

Id Trabajos bigint
Titulo varchar{ 200)

Docente

Id Docente bigint
Titulo varchar(200)
Cargo varchar|200)

Celular varchar{200)
Id_Usuario

Miny

anexo N

Acudiente

Promocion_est

Id Acudiente bigint
Ocupacion varchar{ 200)
Direccion_oficina varchar|200)
Telefono_oficina varchar(200)
Cargo varchar(200)
Celular varchar{200)
Id_Usuario

Id Promaocion higint
Desempefio varchar(200) |
Fecha date

Estudiante

Id Estudiante bigint

Codigo varchar|200)
Nombre_padre varchar{200)
Mombre_madre varchar(200)

Id_Usuario

Ohbservacion

ld Observaciones higint

Escala_notas

Id Notas bigint
Desemp_sup varchar{200)
Desemp_alto varchar200)

Desemp_medio varchar{200)
Desemp_bajo varchar|{200)

g

Tiene_notas 1

Titulo varchar{200) Pl

Descripcion varchar(200)
Tipo varchar|200)
Fecha date I

Id Tiene notas bigint

Logro

Materia

e

Descripcion varchar|200)
Fecha_creacion date

i Id Materias bigint
Nombre
varchar{200)

Fecha_entrega date
Id_Curso
Id_Materia

L TS

Mivel varchar(200)

Id_Curso

Id Logro bigint
Codigo varchar(200)
Descripcion varchar(200)
Periodo varchar|200)
Id_Materia
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Figura 60. Modelo de datos (continuacion)

Chat

O<

Id Chat bigint H

Mensaje

T
MNombre varchar(200)
Descripcion varchar| 200)

Fecha_creacion date

Id Chat bigint
Cuerpo varchar(200)
Descripcion varchar(200)

anexos I

Fecha_creacion date Videollamada
c Escrito_por varchar(200)
Id_Usuario Id Chat
- Id Videollamada bigint
Emisor varchar|200)
Receptor varchar{200)
Foro Post Llave_de_llamada bigint
Fecha_creacion date
.. Id Chat bigint
®_|< Nnr:ﬁrﬁga%ﬂm H— Cuerpo varchar(200)
Descripcion varchar(200) Descripcion varchar{200)
Fecha_creacion date

Id_Usuario

Fecha_creacion date

Escrito_por varchar(200)
Id_Foro

Figura 60. Modelo de datos (continuacion)

Articulo

Comentario

O

Id_Articulo bigint
Titulo varchar(200)
Cuerpo varchar{200)

Fecha_creacion date

ld Comentario bigint
I Rating varchar(200)
Cuerpo varchar{200)
Fecha_creacion date

Id_~Articulo

Id_Usuario

Id_Usuario

Documentos

ld Documentos bigint
Nombre varchar] 200)
Archivo file
Fecha_creacion date

Id_Articulo
ld_Usuario
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ANEXO 19. DEMOSTRACION

< Sprint-1: En este punto, el desarrollo del Sprint-1 se centrd en el mdédulo de gestidn
académica, para lo cual la herramienta soporta cuatro roles de interaccidon prototipo -
usuario: Directivo, Docente, Acudiente y Estudiante. Adicionalmente, un usuario puede
acceder a la aplicacidn sin iniciar sesidon para registrarse en un colegio, siendo este registro
parte del proceso de matricula de la institucién, como puede verse en la Figura 61.

Figura 61. Registro de Usuarios

KeepInCloud | Lanube, la mejor opeién para tit colegio. Inicio  Registrar estudiante

Registro de estudiantes

Paso 1 Por favor llene el formulario de registro

Datos del Alumno

Datos del Alumno

“Nombres
*Primer apellido:
*Segundo apellido:
*Documento:
*Tipo de documento; | Elige uno..
*Fecha de Nacimiento:
*Género: | Elige uno [=]

*Email.

Escoja una imagen de perfil Seleccionar archivo | No se ha s..Gn archivo

Siguiente >

Una vez registrado el usuario, este puede acceder a la pagina web a través de su nombre
de usuario y contrasefia, como se muestra en la Figura 62.

Figura 62. Login para acceder a la aplicacion

Inicio  Registrar estudiante

Keeplncloud | Lanube, la mejor opcidn para

[ Iniciar

Usuario:

Contrasefia:

[ Recordarme (por 20 dias)

ONid6 su Usuario? ¢Olidé su Contrasefia?
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Luego de identificarse se verifica su rol y de acuerdo a este puede realizar diferentes
acciones. Por ejemplo un usuario con el rol directivo puede crear otros usuarios con
cualquier tipo de rol, asi como activar usuarios con rol estudiante o acudiente, como
puede observarse en la Figura 63.

Figura 63. Activacion de usuarios

KeepInClOud | La nube, la mejor opeidn para ti colegio. Inicio Social Cursos Promociones Registro Académico Integracion

Bienvenido, Miguel José [ Cerrar sesidn | Camb

Lista de Estudiantes

A continuacion se muestran los estudiantes inscritos en tu institucion, puedes buscar un estudiante para activarlo, modificarlo o eliminarlo

m

3 registros encontrados

Primer apellido del Segundo apellido del Nombre del Documento de identidad
Estudiante Estudiante Estudiante N°®

Picén Pérez Javier esticoll @ m
Pelaez Jiménez Mariana est2coll m
Inocencio Rodriguez Andrés est3coll w

Este proceso de activacion se establece debido a que la institucion debe revisar la
documentacién de los estudiantes nuevos (Certificados de notas de otras instituciones,
documento de identidad, documentos de seguridad social, entre otros documentos
pertinentes) y por lo tanto debe existir una forma de control que permita que sélo los
estudiantes y acudientes que lleven a cabo por completo el proceso de matricula puedan
acceder a la aplicacion.

Un usuario directivo también puede crear, modificar y eliminar cursos, materias y logros,
asi como puede establecer una escala de notas de acuerdo a su institucién educativa. Esta
escala de notas establece una equivalencia con la escala nacional colombiana y define el
criterio de aprobacién de un estudiante cuando se realiza una promocién (Ver Tabla 92).

Por otra parte un usuario Docente puede registrar y modificar notas segun los logros de
las materias que ofrece, asi como también puede registrar observaciones y
recomendaciones a sus estudiantes (ver Figura 65), particularmente cuando se hace una
observacion o recomendacidn se envia un correo electrénico al acudiente con los datos de
dicha observacion.
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Figura 64. Escala de Notas

KeepInCloud | La nube, ta mejor apeidn para ti colegio. Inicio  Social Cursos Promociones Registro Académico Infegracion  Pe

Bienvenido, Miguel José [ Cerrar sesion | Cambiar

Escala de Notas

A continuacidn se presenta un formulario de actualizacién para su escala de notas. Coloque la nota equivalente a la escala de valoracion nacional en la casilla
s

C p . Si las calificacil son rangos debe colocar el valor superior en la casilla correspondiente por ejemplo para una escala del 1 al 5 debe colocar
para desempefio bajo: 2.9 desempefio basico: 3,9 desempefio alto: 4.5 y desempefio superior: 5

Desempefio |5
superior:

Desempefio 4 5
alto:

Desempefio |39
basico:

Desempefio |9 g
bajo:

Enviar

Figura 65. Registro de notas

KeepInCloud | anube, iamejor peis para i colegio mizio  Socil MNotas frabajos Integracion  Perfi

Bienvenido, Juan Manuel [ Cerrar sesidn | Cambiar Cont|

Sistema de calificaciones

En esta seccidn puedes asignar las calificaciones para los estudiantes inscritos en los cursos que manejas, solo tienes que colocar la nota en la casilla que
corresponde al alumno y el logro que deseas evaluar. Si deseas ver las anotaciones o realizar un llamado de atencion o recomendacion en el ob dor de un
alumno, haz clic sobre su nombre

N° Nombre del Estudiante F10L01 F10L02 F10L03

1 Inocencio Rodriguez, Andrés 2 19 2
2 Peldez Jiménez, Mariana 35 34 33
3 Picon Pérez, Javier 45 5 47

Adicionalmente, se definié que un usuario con rol Acudiente pueda visualizar las notas y
observaciones de los estudiantes a su cargo a través de la aplicaciéon, de la misma manera
que un usuario Estudiante puede ver sus calificaciones y su observador de alumno (ver
Figura 66).
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De esta manera, se concluye la demostracién del Sprint-1 con resultados positivos ya que
se alcanzé el objetivo principal de dicho Sprint y se obtuvo un sistema inicial de registro
académico y de evaluacién y promocién de estudiantes para las instituciones educativas
del area metropolitana de Bucaramanga, que cumple con los requisitos definidos en el
decreto 1290 de 2009 en lo que compete a dichas funcionalidades.

Figura 66. Calificaciones Rol Estudiante

Notas Trabajos

Keeplncloud | La nube, la mejor opeién para tii colegio. Inicio  Social

Bienvenido, Javier [ Cerrd

Mis calificaciones de Fisica

A continuacion se presentan las calificaciones para Javier Picon Pérez

Cédigo Descripcidn del Logro Nota
F10L01 lIdentifica los componentes y variables de un tiro parabdlico y los utiliza para resolver problemas. 45
F10L02 Es capaz de identificar las fuerzas existentes en un objeto en reposo y en movimiento sobre planos y planos inclinados. 5

F10L03 = Reconoce los componentes del movimiento armonico simple 47

< Sprint-2: En este punto, el desarrollo del Sprint-2 se centré en el mdédulo de gestién
social, el cual soporta la creaciéon, modificacién y eliminacién de chats como puede
observarse en la Figura 67.

Figura 67. Modificacidn y/o eliminacion de una sala de chat

KeepInCloud | zanube, iamejor opeion para i colegio. Inicio  Social Notas Trabajos

Bienvenido, Javier [ Cerr]

Editar Informacién de la sala de chat

Aqui puedes editar tu sala de chat llenando el formulario que tienes a continuacion. Utiliza esta herramienta bajo las normas de tu institucion.

Titulo: - | Sala de Chat Décimo - A

Esta sala fue creada para comunicarnos
todos los estudiantes del grupo Décimo -
A. esperamos contar con la participacion
de todos. Este espacio es para
comunicarnos mejor, por lo tanto

Descripcion:
esperamos su buen uso.

Checkto 5

delete:
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Un usuario puede ingresar a una sala de chat y desde alli hacer una videollamada con otro
usuario que esté conectado en ese momento, para realizar esto sélo debe hacer clic sobre
el nombre del usuario con el cual desea comunicarse. El sistema iniciara la videollamada
luego de que el receptor acepte la invitacion a unirse a la llamada (ver Figura 68).

Figura 68. Videollamada

KeepInCloud | zanube, amejor opeion para ti colegio.

Inicio  Social Cursos Promociones Registro Académico Integracion  Perfil

Bienvenido, Miguel José [ C

Usuarios Conectados:  2012-09-24 09:58:58 dir1col1: Buenos dias!
Miguel José 2012-09-24 09:59:2 Buenos dias!
2012-09-24 09:58:58 d Buenos dias!

2012-09-24 09:59:24 dirtcol1: Buenos dias!

En cuanto al sistema de foros, un usuario puede crear, modificar o eliminar un foro, y
podra publicar respuestas en los foros a los cuales tiene acceso (ver Figura 69).

Figura 69. Foros

Inicio Social Cursos Promociones Registro Académico Integracion Perfil

KeepInCloud | La nube, la mejor opeidn para tii colegio.

Bienvenido, Miguel José [ Cerrar

5ion | Cambiar Cor

Sistema de Foros

Bienvenido al sistema de foros. en este espacio podras comunicarte con otros
miembros de tu comunidad educativa, sin importar la hora y el lugar. A
continuacion encontraras los foros a los cuales tienes acceso, para entrar en
ellos sdlo debes hacer click sobre el enlace "Entrar al foro"

Si por otra parte lo que deseas es crear una nuevo hilo con tu ideas preguntas
o cualquier otra actividad haz click aqui: [Crear hilo nuevo] luego dale un buen
titulo que llame la atencidn y realiza una breve descripcion acerca de su
contenido, de tal manera que las demas personas puedan identificar de que se
trata

Recuerda usar un lenguaje adecuado en tus mensajes. procura tener un ® o0
abuena ortografia y sigue las normas bdsicas de respeto hacia los demas
participantes

Foro Libre

creado por diricoll
Este Foro estd dedicado a tratar
temas externos a las institucion

u Cualquier idea

sugerencia o pregunta es valida aqui.

comentario

[Entrar al Foro] [Editar descripcidn]

Foro grado Décimo - A
creado por diricoll

estudiantes de este grupo.

Bienvenidos al foro del curso Décimo
- A. Esperamos que este recurso
fomente la comunicacion entre los

[Entrar al Foro] [Editar descripcion]

Foro de preguntas
creado por diricoll

iComéntanos tus dudas!

[Entrar al Foro] [Editar descripcién]

En este foro podran realizar todas
las preguntas que deseen acerca del
uso y manejo de la plataforma
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De esta manera, se concluye la demostracién del Sprint-2 con resultados positivos ya que
se alcanzd el objetivo principal de dicho Sprint y se obtuvo una aplicacién que permite la
utilizacidn de Chats y foros, asi como permite la realizacion de Videollamadas.

< Sprint-3: En este punto, el desarrollo del Sprint-3 se centrd en el mddulo de integracion,
el cual soporta la creacién, modificaciéon y eliminacién de articulos los cuales pueden
contener archivos de video, audio entre otros, ademds de permitir la escritura a través de
texto enriquecido (ver Figura 70)

Figura 70. Creacidn articulo periodistico

KeepInCloud | Lesube para tl colegio. Cursos  Promociones  Registro Académico  Integracién  Perfil

Bienvenido, Miguel José [ Cerrar sesion | Cambiar Contr
Tiuie | Entrevista a Padres

=] [ | qa B|7|u|s|x|x====s4®
Formato - Tamafio de letra |+ Fuente - === A= oW ® s @@=
=H " e

You{h

Adicionalmente, se pueden agregar a los articulos los archivos que se crean necesarios
para complementar el articulo (ver Figura 71). Por otra parte, los lectores del articulo
pueden calificarlo de 1 a 5 segun su opinién y dicha calificacion se promediara con el fin
de tener un recuento de la nota dada por todos los lectores.

Figura 71. Archivos adjuntos

KeepInCloud | ten o Inicio  Secial Cursos  Promociones  Registro Académico  Integracion  Periil
Documentos adjuntos
& » Dany » Descargas »

A continuacion se presentan los documentos adjuntos al aticuloll  Organizar »  Nueva carpeta =~ M @
[Volver ] * Nombre Ti-

Ji MATLAE LOC (e

Documentos 1. mi2011aw-{zjs] c

i otro c

No se han cargado documentos en este articulo I password [=

) pri.RUZ (e

Post a document 4 4 Bibliotecas = L promodel 3/07/20120841 .. €

> % Documentos I\ promodel 75 AN7N120042.. T

> [&=] Imgenes 4 SQLSERVER 30/03/2008 0547 3., C

> o) Misica . SQUSERVER 5P2 a. €

> B vid ") [

Name B1 D

418 Equipo | 3709662630051 1428_n I

e No se ha.__archivo b &y Acer(C) &7/ 2012-10-8-£FIE-3-21-24-CONTENDO TESIS DICL..  09/10/201211:22 ... F

e Disco local () €] ActivationRequest 26/09/20120401 .. D

e PENDRNE () 0o sen oo = N
ar
i Nombre:
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Por otra parte, la interfaz de creacion modificacidon y eliminacidn de noticias permite
gestionar las noticias de las institucidn, asignandoles una fecha de vencimiento vy
brindando la opciéon de publicarlas por medio de Rich Site Summary 6 RSS, (ver Figura 72).

Figura 72. Edicidn de Noticias

Inicio Social Cursos Promociones Registro Académico

KeepInC loud | Lanube, ta mejor opeisn para ti colegio.

Bienvenido, Miguel José [ Cerrg|

Editar una Noticia

Title: | Paseo cierre de afio

Recordamos a toda la comunidad
educativa que el dia 25 de noviembre se
realizara el paseo de culminacién del afio
escolar. Todos estan cordialmente
invitados a participar en este evento, el
lugar de encuentro serd en las
instalaciones del colegio a las 9:00 am.

Body:

Esp contar con su

Expires. 120121125

On:
ToRss: U
Checkto
delete:

Por ultimo, la interfaz de asignacién permite al docente asignar un trabajo segun el cursoy
la asignatura deseada y permite al estudiante y al padre de familia ver la descripcion de
dicho trabajo y su fecha de entrega (ver Figura 73).

Figura 73. Trabajos asignados

Inicio Social Notas Trabajos Integracion Perfil

Keeplncloud | La nube, la mejor opeidn para tii colegio.

Bienvenido, Javier [ Cerrar sesidn | Cambiar Con

Trabajos asignados

Estos son los trabajos que tienes asignados:

1 registros encontrados

Titulo Descripcion Fecha de entrega
Trabajo de Fuerzas Realizar una inve.. 2012-11-12 Vista
Inicio Social Notas Trabajos Integracion Perfil
Carlos Andrés Garcia R & Daniela Fernéndez Gastilio ® 2012

257



anexos I

ANEXO 20. PROPUESTA DE REQUERIMIENTOS

Para la formulacién de los requerimientos propuestos para futuras versiones se siguié el
estandar IEEE 830 en lo que respecta a la tercera seccion (“Requisitos especificos”) del
documento propuesto en dicho estandar.

% Interfaz externa
En la Tabla 107 se presentan los requerimientos propuestos que afectan la interfaz de
usuario y la interfaz con otros sistemas del futuro sistema.

Tabla 107. Requerimientos: Interfaz

m Requerimiento Descripcién m

Hojas de estilos CSS
Genérica para
estudiantes

Implementar AJAX en
la carga de
contenidos

Version para
teléfonos moviles

Soporte de varios
Idiomas

Implementacién de
publicidad

Integracién con
servicios de pago en
linea

Integracién con
redes sociales

Implementar una hoja de estilos CSS para los estudiantes,
que muestre los contenidos con un mayor colorido de
manera que sea mas llamativo para la audiencia menor de
edad

Implementar la tecnologia AJAX en la carga de contenidos
dindmicos en los segmentos de la aplicacion para
estudiantes, en lo posible con efectos visuales al momento
de presentar la informacion

Se debe desarrollar una versién de la aplicacidon que pueda
ser correctamente visualizada en dispositivos moviles, y
gue permita utilizar todas las funcionalidades de la version
de escritorio

El prototipo fue disefiado de tal manera que sélo sea
necesario traducir el archivo de recursos a los idiomas
deseados y las etiquetas propias de la aplicacion se
mostraran en el idioma seleccionado por el usuario.

Se deben disenar vistas en la aplicacién que dispongan de
espacios para el posicionamiento de banners publicitarios,
los cuales se mostraran cuando un clientes escoja un plan
con esta caracteristica

Se debe Integrar al sistema diversas formas de pago para
que los acudientes puedan cancelar matriculas y pensiones
Debe permitirse el pago con tarjeta de crédito, débito,
cheques, etc. Para la implementacion de los pagos se
considera contratar una pasarela de pago. Adicionalmente
la aplicacion debe integrarse con sistemas de micro pago
como PayPal

Implementar los web services puestos a disposicion por las
redes sociales, en especial Facebook, donde sea posible dar
"Me Gusta" compartir las noticias, blogs, foros, eventos,
etc.
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% Funciones
En la Tabla 108 se especifican todas las funcionalidades (acciones) propuestas que debera
llevar a cabo el futuro sistema, estas se organizaron por objetivos.

Tabla 108. Requerimientos: Funciones

_ID___ Requerimiento | Descripcion __ Modulo

10

11

12

13

14

15

Presentacién de
estadisticas

Implementar la Pizarra
digital en las
videoconferencias

Soporte para
videoconferencias
multipunto

Soporte para
transferencia de
archivos

Integracién de control
de asistencia por
medio de RFID

Notificaciones via
SMS

Creacion de Blogs,
Wikis e e-portafolio

Maodulo de contacto

La informacidon del estudiante debe presentarse en forma
organizada, con graficas que muestren el desempefio del
estudiante segun sus calificaciones en cada materia y se
presenten las areas en las cuales tiene dificultad. Por otra
parte el profesor debe poder visualizar los estudiantes
destacados en su asignatura y los estudiantes que deben
ser reforzados.

Construir por medio de HTML 5 una pizarra digital que
permita a los usuarios realizar trazos, bocetos, dibujos,
etc. cuando se encuentra realizando una videollamada.
Modificar las videoconferencias para que puedan
realizarse llamadas con mas de 2 integrantes, pudiendo
enviarse invitaciones por medio de la interfaz de las
mismas.

La aplicacién debe permitir que los usuarios puedan
transferir archivos cargados desde su disco duro.

Se debe crear un nuevo médulo que integre un sistema
de control de asistencia por medio de la tecnologia RFID
que permita a los Docentes y Acudientes llevar un
control preciso y en tiempo real de la asistencia del
estudiante. Las notificaciones de ausencias deben
realizarse por correo electrénico o SMS

Se deben enviar las notificaciones que el acudiente elija
al teléfono celular de éste. Las notificaciones deben
relacionarse con observaciones, estado de salud del
estudiante, ausencias, eventos importantes, etc.

Se debe crear un mdédulo que permita a los usuarios
crear blogs, wikis e e-portafolio los cuales deberan estar
organizados por cursos y materias, de tal manera que
puedan ser utilizados por los docentes como
herramientas de aprendizaje

Se debe disponer de un mddulo de contacto, donde
exista un formulario para realizar preguntas, reclamos o
sugerencias y una seccién de preguntas y respuestas a
las situaciones y problemas mas comunes (FAQs) y un
agente virtual.
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< Rendimiento

En la Tabla 109 se especifican todas los requerimientos de rendimiento esperados para el
futuro sistema, sin embargo se debe tener en cuenta que el prototipo esta planeado para
implantarse en una infraestructura de un proveedor de Cloud Computing por lo cual estos
requerimientos pueden variar en el tiempo.

Tabla 109. Requerimientos: Rendimiento

m Requerimiento | ~~ Descripcibp

Debido al volumen de usuarios que tendra el sistema debe procesar un minimo
de 45 transacciones por segundo.
17 Conexiones | El sistema debe soportar un minimo de 5000 usuarios al dia

16 = Transacciones

Paginas

18 servidas

El sistema debera servir un minimo de 45 paginas por segundo

< Restricciones del sistema
En la Tabla 110 se presentan los requerimientos propuestos que restringen las decisiones
relativas al disefio de la futura aplicacion.

Tabla 110. Requerimientos: Restricciones del sistema

m  Requerimiento =~ Descripci6n

Lenguaje El desarrollo se realizara en Python 2.7
20 DBMS El DBMS serd PostgreSQL 9.2
21 Framework El Framework de desarrollo sera Web2py 2.0

La aplicacion deberd implementarse en la plataforma de l1aaS de Amazon
22 Infraestructura P P P

EC2
23 Servidor web El servidor web sera Apache
Sistema . . . . . .
23 . El sistema operativo en el que se implantard el sistema serd RedHat.
operativo

< Atributos del sistema
En la se presentan los atributos que el futuro sistema debe poseer.

Tabla 111. Requerimientos: Atributos del sistema

m Requerimiento ~ Descripci6Gp

Disponibilidad | El sistema debera tener una disponibilidad del 95% 24 horas al dia

25 Espacio El céddigo ejecutable del sistema estara limitado a 50Mb
26 e Il;acsaplicacién debera cifrar todas las comunicaciones utilizando el algoritmo

27 | Infraestructura | La aplicacién deberd implementarse en la plataforma de laaS de Amazon EC2

Se deberd realizar mantenimiento general del sistema una vez al mes y un

28 | Mantenibilidad L ~
mantenimiento profundo una vez al afio
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ANEXO 21. PROCESO DE IMPLANTACION DEL PROTOTIPO EN LA WEB

Para llevar a cabo el proceso de implementacion del prototipo en Openshift, se inicié con
la creacion de una cuenta en el servicio, como puede observarse en la Figura 74. Una vez
realizado el registro, se procedid a asignar un nombre al subdominio que se utilizarad para
acceder a las aplicaciones que se desarrollen, en este caso el nombre elegido fue “kic” que
representa las iniciales del nombre de la empresa (KeepInCloud).

Figura 74. Registro en Openshift

OPENSHIFT

Sign up for OpenShift

Email keepincloud@gmail.com
Pass",\"ord ||||||||||||||||||||

Retype Password | sessssessssssens

Are you a spam bot?

l Get ancther | Get an audic CAPTCHA | Help ]

By signing up you agree to the Terms of Service and the Privacy Policy

Sign Up | or signin ifyou have an account

Fuente: Tomado de <https://openshift.redhat.com/app/account/new>

Posterior a esto, se cred una aplicaciéon Python 2.6 con el nombre “web” (ver Figura 75) de
esta manera Openshift generd una URL Unica para la aplicacidn y un repositorio Git™*?
asociado; dentro de éste, se agregd el repositorio libre ”openshift_wepry”lSS, el cual
permite el adecuado manejo de Web2py en la plataforma. En este punto, la interfaz
administrativa de Web2py se encuentra disponible en la direccién <https://web-

132 GIT. Distributed is the new centralized. [En linea]. 2012. [Citado el 29 de septiembre de 2012]. Disponible

en: <http://git-scm.com/>
33 GITHUB. Openshift_web2py. [En linea]. 2012. [Citado el 29 de septiembre de 2012]. Disponible en: <
https://github.com/prelegalwonder/openshift_web2py >
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kic.rhcloud.com/admin> (ver Figura 76) y a través de ésta se subié un archivo
empaquetado del prototipo.

Figura 75. Creacidon de Aplicacién Python.

OPENSHIFT  MANAGEMENT CONSOLE

Create Application Help

ype of application

Public URL hitp web

Your application name uniquely identifie n and becomes part of your
public L. You can add your own domsz mes to the application later

Fuente: Tomado de <https://openshift.redhat.com/app/console/application_types/python-2.6>

Figura 76. Interfaz administrativa de Web2py

fin de sesién Debu;

o . - -
e | e | e | e @ Version 2.0.9 (2012-09-13 23:51:30) stable
' Running on Rocket 124
acerca de | [ emores | [ limpiar | | empaquetar todo | (_compilar | | desinstalar | [ Disable

© New application wizard

[IEly | acerca de errores limpiar | _empaguetar todo compilar desinstalar Disable

Start wizard | (requires intemnet access)

' © New simple application
acerca de | [ emores | [ limpiar | | empaguetar todo | (compilar | ( desinstalar | [ Disable Application name: crear

@ Upload and install packed application

Application
name:
Upload a Seleccionar archivo | Mo se ha seleccionado ningdn archivo
package:
Or Get from
URL:
{can be a git sobreescriba aplicacién instalada
repo)
instalar

Por otra parte, se debia realizar la conexidén con la base de datos, para esto se instalé el
soporte para PostgreSQL 8.4, a través de la web de Openshift (ver Figura 77) y se modifico
el archivo de conexidon de bases de datos del prototipo con la configuracién recomendada
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en la documentacidn de Openshift, de tal manera que estuviera disponible para la

aplicacion™*,

Figura 77. Instalacion soporte para PostgreSQL

OPENSHIFT  MANAGEMENT CONSOLE

MY APPLICATIONS / WEB / A
cartridge type

PostgreSQL Database 8.4

Do you want to add the Postgre SQL Database 8.4 cartridge to your application?

Back Add Cartridge

Fuente: Tomado de <https://openshift.redhat.com/app/console/applications/web/cartridge_type
s/postgresql-8.4>

134 REPLOGLE, Andrew. Web2py on Openshift. [En linea]. WEB2PY SLICES, 2012. [Citado el 29 de

septiembre]. Disponible en: <http://www.web2pyslices.com/slice/show/1545/web2py-on-openshift>
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ANEXO 22. DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE PRESTACION DE SERVICIO DE KEEPINCLOUD

Figura 2. Diagrama de flujo del proceso de prestacion de servicio de KeeplInCloud

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO DE GESTION DE LA INFORMACION POR T3S0
PRIMERA VEZ 16/10/2012

=
w Realizado por: Pagina:
Daniela Fernandez Castillo 10F5
{ ) ) £
o  E3 | < EX ) (- ® v

B Procesamiento enS.l. o

Inicio/Fin Actividad Decision Documento intranet Procedimiento predefinido Conector Conector de pagina
DIAGRAMA DE FLUJO DESCRIPCION RESPONSABLE

Inicio

1. Concertacion de citas con el cliente: En esta etapa se realiza el primer contacto con
el cliente via telefdnica, con el fin de concertar una cita con éste para la presentacion
y prueba de la plataforma a través de la cual se prestara el servicio a ofrecer.

Secretaria general
Asesor comercial

2. Preparacion de la presentacion: En esta etapa se prepara la presentacion que se va
a realizar de los servicios de la empresa y se disponen los equipos necesarios para
ésta (video beam, portatil, etc.)

Asesor comercial

3. Traslado: En esta etapa se realiza el traslado a la institucién educativa a la cual va a Asesor comercial
presentar el portafolio de servicios de la empresa.

4. Presentacion formal del servicio: En esta etapa se realiza una presentacion al
cliente de los aspectos claves del servicio, sus caracteristicas, sus funcionalidades, sus
beneficios y sus factores diferenciadores frente a otras soluciones tradicionales
existentes en el mercado. También se realiza una demostracion del funcionamiento de
la plataforma web al cliente y se resuelven sus dudas acerca de la prestacion del
servicio.

Asesor comercial

5. Se verifica si la institucion educativa a la cual se le realizé la presentacién, estd Asesor comercial
interesada en adquirir el servicio.

6. Si la institucidn no esta interesada, se le agradece por el tiempo y atencién brindada .
7 y se le suministra una tarjeta con la informacién completa para un posterior contacto Asesor comercial
i con la empresa.
3 7. Si la institucién esta interesada, se concierta una nueva cita para evaluar las Asesor comercial
condiciones a nivel informatico de la institucidn y pactar las condiciones del negocio.

" [T, . - Asesor comercial
8. Traslado: Se hace el traslado hacia la instituciéon educativa en cuestion
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Figura 2. (Continuacion)

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO DE GESTION DE LA INFORMACION POR Fecha:
PRIMERA VEZ 16/10/2012

Realizado por: Pégina:
Daniela Ferndndez Castillo 20F5

£33 <> k&3 ) 3 [ v

. ; i Procesamiento en S.l. o . . L.
Inicio/Fin Actividad Decision Documento intranet Procedimiento predefinido Conector Conector de pagina

DIAGRAMA DE FLUJO DESCRIPCION RESPONSABLE

9. Se verifica el nimero de estudiantes con que cuenta la institucion Asesor comercial
\4
10. Se verifica si la institucion educativa tiene la informacién almacenada en medio .
9 fisico o digital Asesor comercial
¢ 11. Se pactan las condiciones del negocio especificando el valor del servicio, la forma .
i~ > : Asesor comercial
de pago y las responsabilidades asociadas a cada una de las partes involucradas y se Cliente
10 concierta una nueva reunion para la firma del contrato.
12. Realizacidn del contrato de prestacion del servicio: En esta etapa se realiza el
11 contrato de prestacidn del servicio correspondiente a las especificaciones acordadas
por las partes. (*) Asesor juridico
v . o o Gerente General
(*)Inicialmente, el Asesor juridico disefia el formato o esquema guia bajo el cual se
12 manejaran los contratos de prestacion del servicio. Seguido a esto, es el Gerente
v General quien se encarga de realizar las modificaciones pertinentes al formato guia,
adecuandolo a las condiciones pactadas por las partes en cada negocio.
13
- 13. Generacion del contrato de prestacién del servicio: En esta etapa se genera en Gerente General
\=————/$ fisico, el contrato de prestacién del servicio.
14 14. Traslado: En esta etapa se hace el traslado hacia la institucién educativa en Gerente General
cuestion.

Gerente Genera

15. Se verifica que en el contrato se encuentren registradas las condiciones pactadas Client
iente

16. Si el contrato no es conforme a lo estipulado, se realizan los ajustes y correcciones

’ Gerente General
necesarias

17. Si el contrato esta confome a lo estipulado, procede a la:
17 Firma del contrato de prestacion del servicio: En esta etapa se firma el contrato de Gerente General
v prestacién del servicio por las partes, una vez se han verificado las condiciones Cliente
acordadas
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Figura 2. (Continuacion)

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO DE GESTION DE LA INFORMACION POR Fecha:

PRIMERA VEZ 16/10/2012
Realizado por: Pégina:
Daniela Fernandez Castillo 30F5

E3 <= | & L. B () v

L - o Procesamiento enS.l. o . . L.
Inicio/Fin Actividad Decision Documento intranet Procedimiento predefinido Conector Conector de pagina

DIAGRAMA DE FLUJO DESCRIPCION RESPONSABLE

18. Facturacion: En esta etapa se realiza la factura, especificando el valor de cuota Asesor comercial
18 inicial que debe pagar la institucion.
Y A ial
; - . sesor comercia
19 19. Se envia por correo electronico la factura a la institucién.
L 20. Se establece comunicacion por via telefénica con la institucién Asesor comercial
20 21. Se verifica la necesidad de hacer cobro presencial Asesor comercial
L 22. Si la institucién por facilidad prefiere que se le realice el cobro presencial, se va a Asesor comercial

la institucidn y se efectda el cobro

Asesor comercial

23. Se firma el comprobante de pago, dejando el original para la empresa y una copia
para la institucion

Gerente general

la empresa, se verifica que haya efectuado el pago.

l—/\24 p v 24. Si la institucidn prefiere efectuar el pago consignando directamente a la cuenta de

25 25. Si la institucion no ha consignado, se establece comunicacion con la institucion Gerente general

26 para solicitar la cancelacién del pago

Y 26. Si la institucidn ya consignd, se registra el pago. Asesor comercial

27. Si envia el comprobante de pago escaneado a la institucidn y se guarda el original Secretaria

para la empresa general
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Figura 2. (Continuacion)

anexos NN

Actividad
DIAGRAMA DE FLUJO

Inicio/Fin

<>

Decision

35

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO DE GESTION DE LA INFORMACION POR Fecha:
Realizado por: Pagina:
Daniela Fernandez Castillo 40F5
{,¥/_/ ] ‘\7//’ v : ;
Procesamiento enS.l. o L.
Documento intranet Procedimiento predefinido Conector Conector de pégina
DESCRIPCION RESPONSABLE
28. Realizacion del tratamiento a la base datos: En esta etapa se verifica si los datos
de la institucidén se encuentran almacenados en medio digital y dependiendo de esto Programador
se dan los tratamientos que se especifican a continuacion: Software
29. Si los datos no se encuentran en medios digitales sino en medios fisicos, se Programador
procede a realizar una transcripcion de los datos existentes a las bases de datos de la Software
nueva herramienta software.
30. Si los datos se encuentran en medio digital, se realiza una migracién de los datos a Programador
la base de datos de la plataforma, es decir se trasladan los datos existentes en las Software
bases de datos actuales de la institucion a la base de datos del sistema de la empresa a
través de programas de conversion.
31. Creacidn de Usuarios: En esta etapa se procede a crear los nombres de usuario y Programador
las contrasefias provisionales de las personas que van a interactuar con el sistema. Software
i - . s . Programador
32. Parametrizacion del servicio: En esta etapa se realiza la activacion de los médulos ngtware
del servicio solicitados por el cliente y la personalizacién de la interfaz web que éste - -
) o Disefiador Graficoy
visualizara. . K
multimedia
33. Pruebas de ajuste: En esta etapa se realizan pruebas del funcionamiento del
sistema con el cliente, con el fin de verificar la informacién consignada en la nueva Programador
base de datos y los procedimientos de activacién de usuarios, ingreso al sistema y Software
acceso a modulos. De acuerdo a la presencia de errores en el sistema se realizara los
tratamientos que se especifican a continuacion:
. . . . . . L . . Programador
34. Si no existen inconsistencias se realiza la validacion del funcionamiento del Software
sistema.
35. Si existen inconsistencias en el sistema se realizan los ajustes y las correcciones Programador
necesarias repitiendo asi el proceso de pruebas de ajuste. Software
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Figura 2. (Continuacion)

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO PARA LA PRESTACION DEL SERVICIO DE GESTION DE LA INFORMACION POR

anexos NN

PRIMERA VEZ

Fecha:

16/10/2012

Realizado por:

Daniela Fernandez Castillo

Pégina:

50F5

Inicio/Fin Actividad

DIAGRAMA DE FLUJO

36

37

38

Fin

Decision

O

)

. — W
Procesamiento enS.l. o . -

Documento intranet Procedimiento predefinido Conector

DESCRIPCION

36. Realizacion de documentacion del cliente: En esta etapa se hace la
documentacién correspondiente a los datos de ingreso de los usuarios asignados
(nombre de usuario y contrasefia), los procedimientos de acceso y el manual de
funcionamiento del sistema especificando cada uno de los médulos adquiridos por el
cliente.

37. Entrega de documentacion al cliente: En esta etapa se hace entrega personal de
la documentacién generada para el cliente en un CD

38. Capacitacion: En esta etapa se realiza la capacitacion al personal seleccionado por
la institucidn, en cuanto al uso y manejo de los mddulos del sistema que fueron
adquiridos, especificando las acciones a las que cada tipo de usuario tiene acceso y el
procedimiento para llevarlas a cabo.

39. Realizacion del acta de recibo: En esta etapa se realiza el acta de recibo al cliente
en la cual se consigna el cumplimiento de las condiciones pactadas para la prestacion
del servicio, registrando los mddulos activados, las capacitaciones realizadas, la
documentacion y soporte suministrado.(*)

(*)Inicialmente, el Asesor juridico disefia el formato o esquema guia bajo el cual se
manejaran las actas de recibo. Seguido a esto, es el Director de I+D quien se encarga
de realizar las modificaciones pertinentes al formato guia, adecuandolo a las los
servicios, capacitaciones, documentacion y asesorias suministradas a la institucion

40. Se general el acta de recibo

41. Entrega del acta de recibo: En esta etapa se hace entrega personal del acta de
recibo al cliente constatando el cumplimiento de las condiciones pactadas para la
prestacién del servicio.

42. Se firma el acta de recibo, dejando el original para la empresa y una copia para la
institucion

v

Conector de pagina
RESPONSABLE

Director de I1+D

Asesor comercial

Director de I+D

Asesor juridico
Director de I+D

Director de I1+D

Asesor comercial

Director de I+D
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ANEXO 23. FORMATO DE REGISTRO DE DATOS DEL ESTUDIO DE TIEMPOS POR CRONOMETRO

Tabla 26. Formato de registro de datos del estudio de tiempos por cronémetro
(Institucion (Institucion (Institucion | Tiempo

equenia) mediana) rande) romedio Tiempo Tiempo Porcentaje
o p 9 . .g P Valoracién p Suplemento . P del
Descripcion Tiempo por | Tiempo por Tiempo por por %] Normalizado 1%] Asignado tiempo
elemento elemento elemento | elemento - [min] . [min] P
: : : : total
[min] [min] [min] [min]
y  Concertacion de citas con ) o, 21,54 21,54 21,54 100 21,54 9 23,48 0,61
el cliente
o Preparaccn -~ de al g, 82,57 82,57 82,57 90 74,31 11 82,49 2,15
presentacion al cliente
3  Presentacion formal del |, o, 62,87 62,87 62,87 100 62,87 15 72,30 1,88
servicio
Concertacioén de
condiciones de prestacion
4 del servicio 91,46 91,46 91,46 91,46 90 82,31 11 91,37 2,38

(requerimientos, monto y

modalidad de pago)

5 Adecuacion del contratode | o, 55,23 55,23 55,23 110 60,75 18 71,69 1,87
prestacion del servicio

Verificacion del contrato en

relacion al registro de la

6 .. . 35,78 35,78 35,78 35,78 110 39,36 14 44,87 1,17
condiciones  previamente
estipuladas

8 Facturacion del servicio 14,00 14,00 14,00 14,00 100 14,00 12 15,68 0,41

9 Cobro de la cuota inicial 30,00 30,00 30,00 30,00 90 27,00 11 29,97 0,78
Realizacién del tratamiento

10 a la base de datos: 888,30 1966,50 3277,50 285,35 100 285,35 15 328,15 8,54

Transcripcion de los datos

Realizacién del tratamiento
11 |a la base de datos: 184,05 210,71 219,26 168,85 100 168,85 29 217,81 5,67
Migracion de los datos
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Tabla 120. (Continuacion)

Descripcion

(Institucion
pequeiia)
Tiempo por
elemento
[min]

(Institucion
mediana)
Tiempo por
elemento
[min]

(Institucion
grande)
Tiempo por
elemento
[min]

Tiempo

promedio

por

elemento

[min]

Valoracion

[%]

Tiempo

Normalizado

[min]

Suplemento
[%]

anexos NN

Tiempo

Asignado

[min]

Porcentaje

del
tiempo
total

12 | Creacién de Usuarios 144,04 316,87 505,16 282,78 100 282,78 10 311,06 8,09

13 ::rrji:;st”zac'°” el 19748 192,48 192,48 192,48 110 211,73 13 239,25 6,22
Pruebas de ajuste:

14 | Correccion de| 418,01 418,01 418,01 418,01 100 418,01 18 493,26 12,83
inconsistencias
Pruebas de ajuste:

15 | validacién de la| 103,41 103,41 103,41 103,41 100 103,41 16 119,96 3,12
informacion

16 Realizacion % 19016 120,16 120,16 120,16 90 108,14 11 120,04 3,12
documentacion del cliente

17  Entrega de documentacion | 5o 35,43 35,43 35,43 90 31,89 11 35,39 0,92
del cliente

18 E:E:rcigjc'on de los| 5500 1200,00 1680,00 | 1200,00 100 1200,00 20 144000 | 37,46
Realizacién del acta de

18 o 41,77 41,77 41,77 41,77 110 45,95 12 51,46 1,34

20 Entrega del acta de recibo 55,69 55,69 55,69 55,69 90 50,12 11 55,63 1,45

TOTAL 3296,79 5054,47 7042,32 | 3297,38 3288,37 3843,86 | 100,00
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ANEXO 24. SUPLEMENTOS

Tabla 27. Suplementos aplicados

Suplementos

Suplementos :
. Suplementos variables

Elemento constantes
Por Base Por Por Uso de o p oz
necesidades por trabajar | postura fuerza |, . ., Condlu'or\es Con.centracmn Jension Monotonia | Tedio
P I e G| e el | e iluminacién | atmosféricas intensa mental
1 5 4 0 0 0 0 0 0 0 | 0 0 0
2 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 0 0
3 5 4 2 2 0 0 0 2 0 0 0 0
4 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 0 0
5 5 4 2 0 0 0 0 5 0 0 0 2
6 5 4 0 0 0 0 0 5 0 0 0 0
7 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 1 0
8 5 4 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0
9 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 4 0
10 5 4 0 2 0 0 0 5 0 4 4 5
11 5 4 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0
12 5 4 0 2 0 0 0 2 0 0 0 0
13 5 4 0 2 0 0 0 5 0 0 0 2
14 5 4 0 0 0 0 0 5 0 0 0 2
15 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 0 0
16 5 4 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0
17 5 4 2 2 0 0 0 2 0 0 0 5
18 5 4 0 0 0 0 0 2 0 0 1 0
19 5 4 2 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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ANEXO 25. TIEMPO ASIGNADO POR ELEMENTO

Tabla 112. Tiempo asignado por elemento del estudio de tiempos

Porcentaje
Descripcion Asignado | del tiempo
total
1 Concertacidn de citas con el cliente 23,48 0,61
2 Preparacion de la presentacion al cliente 82,49 2,13
3 Presentacion formal del servicio 72,30 1,86
4 Concert'acﬁén de condiciongs de prestacion del servicio 91,37 236
(requerimientos, monto y modalidad de pago)
5 Adecuacion del contrato de prestacion del servicio 71,69 1,85
6 Verificacién del' contrato en relacion al registro de la condiciones 4487 116
previamente estipuladas
7 Facturacion del servicio 15,68 0,40
8 Cobro de la cuota inicial 29,97 0,77
9 Realizacién del tratamiento a la base de datos: Transcripcion de los 339,51 8,76
datos
10 Realizacién del tratamiento a la base de datos: Migracidn de los datos 222,64 5,74
11 Creacion de Usuarios 328,26 8,47
12 Parametrizacion del servicio 239,25 6,17
13 Pruebas de ajuste: Correccion de inconsistencias 493,26 12,72
14 Pruebas de ajuste: Validacion de la informacién 119,96 3,09
15 Realizacidén de documentacidén del cliente 120,04 3,10
16 Entrega de documentacion del cliente 35,39 0,91
17 Capacitacion de los usuarios 1440,00 37,14
18 Realizacidén del acta de recibo 51,46 1,33
19 Entrega del acta de recibo 55,63 1,43
3843,86 100,00
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ANEXOS

ANEXO 26. PLANO DE LAS INSTALACIONES FiSICAS DE KEEPINCLOUD
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@' KeepInCloud S.A.S
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- 10F1
NOMBREARCHIVO DIBUJADO POR FECHA
PLANO.VSD Daniela Fernandez Castillo 16/10/2012

ANEXO 27. INVERSIONES AREA DE PRODUCCION
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Tabla 113. Mobiliario del drea productiva

anexos I

Escritorio con Dimensiones
archivador MO5 120 % 60 2 S 566.950 $1.133.900 Compumuebles
Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 150 x 150 1 $ 798.660 $ 798.660 Compumuebles
Silla Venecia S210 N/A 3 $192.270 $576.810 Compumuebles
Papelera 10 litros 3 $14.900 $44.700 Exito

$2.554.070

Nota: El detalle de precios puede observarse en las cotizaciones del ANEXO 31

Tabla 114. Equipos de computacion y comunicacion del drea de produccién

Valor Unit.__Valor Total | Proveedor |

274

Computador de Vostro Intel Core i5 3450 /
escritorio 470 4GB de RAM $ 1.899.004 $ 3.798.008 Dell
Computador de Vostro Intel Core i7 3770/
escritorio 4GB de RAM / 1GB $2.199.000 $2.199.000 Dell
. 470 ,
(Disefio) de video
Escaner Scanjet Hewlett Packard $199.900 $199.900 Exito
G3110
Kx- Marca: Panasonic $129.900 $129.900 Exito
Teléfono tg4111 ' ' '
Teléfono Kx- . . -
Auricular tgd111 Auricular Panasonic $32.200 $32.200 Exito
ota $6.359.008
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ANEXO 28. INVERSIONES AREA COMERCIAL

Tabla 115. Mobiliario del area comercial

Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 SEonEd 1 S 798.660 S 798.660 Compumuebles
Silla Venecia S210 N/A 1 $192.270 $192.270 Compumuebles
Silla Isdsceles S28 N/A 2 $139.026 $ 278.052 Compumuebles
Papelera 10 litros 1 $ 14.900 S 14.900 Exito
. Tt | $1.283.882

Nota: El detalle de precios puede observarse en las cotizaciones del ANEXO 31.

Tabla 116. Vehiculo del area comercial
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Computador Vostro .
Portatil 3360 Intel Core i3 1 S 1.468.992 S 1.468.992 Dell
Hewlett ..
Impresora D1000 Packard 1 $204.990 $204.990 Exito
Proyector 1210S N/A 1 $1.564.822 $1.564.822 Dell
Teléfono Kx- Auricular ..
Auricular tg4111 Panasonic 1 »32.200 »32.200 Exito
$3.271.004
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ANEXO 29. INVERSIONES AREA ADMINISTRATIVA

Tabla 118. Mobiliario del area administrativa

Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 150 150 2 S 798.660 $1.597.320 Compumuebles
Silla Venecia S210 N/A 2 $192.270 S 384.540 Compumuebles
Silla Isdsceles S28 N/A 4 $139.026 $ 556.104 Compumuebles
Papelera 10 litros 2 S 14.900 $29.800 Exito
. Tota | $2.567.764

Tabla 119. Equipo de computacién y comunicacién del drea administrativa

Valor Unit. __Valor Total | Proveedor |

Computador de Vostro i Gane 12 £450
P . 4GB de RAM / 1GB 2 $ 1.899.004 $ 3.798.008 Dell
escritorio 470 ,
de video
Impresora . ‘.
Multifuncional L200 Marca: Epson 1 S 404.000 S 404.000 Exito
. Kx- . . c
Teléfono tg4111 Marca: Panasonic 1 $ 129.900 $ 129.900 Exito
Teléfono Kx* " Auricular Panasonic = 1 $32.200 $32.000 Exito
Auricular tg4111 ’ ’
Total $4.364.108

Nota: El detalle de precios puede observarse en las cotizaciones del ANEXO 31.
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ANEXO 30. INVERSIONES PARA ANOS SIGUIENTES

« Inversion del Area de administracion en el afio 2

Tabla 120. Mobiliario del area administrativa Afio 2

| ___Nombre | Ref. __Descripcion | Cant.__Valor Unit. _Valor Total

Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 150 150 1 $825.814 $825.814 Compumuebles
Silla Venecia S210 N/A 1 $198.807 $198.807 Compumuebles
Papelera 10 litros 1 $ 15.407 $ 15.407 Exito
Total | $1.040.028

Tabla 121. Equipo de computacién y comunicacion del drea administrativa Afio 2

__ Ref. __Descripcion | Cant._Valor Unit. __Valor Total

Computador de Vostro .
‘ escritorio 260 MT Intel Core i3 1 $1.343.172 $1.343.172 Dell
Teléfono Kx- Auricular ..
‘ Auricular tg4111 Panasonic ! »33.295 »33.295 Exito
ota $1.376.467

« Inversion del Area de produccién en el afio 3

Tabla 122. Mobiliario del 4rea productiva Afio 3

___Ref. __Descripcion | Cant__Valor Unit. __Valor Total | __Proveedor

Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 150150 1 S 853.892 $ 853.892 Compumuebles
 sillaVenecia | S210 N/A 1 $148640  $148640  Compumuebles
Total $1.059.459

Tabla 123. Equipos de computacién y comunicacion del area de produccién Ao 3

__Ref. __Descripcion | Cant__Valor Unit. __Valor Total |__Proveedor

Computador de Vostro e Coge (5
P L. 3450 / 4GB de 1 $2.030.332 $2.030.332 Dell
escritorio 470
RAM
Teléfono Kx- Auricular ..
Auricular tg4111 Panasonic 1 > 34.427 334.427 Exito
Total $2.064.758

« Inversién del Area de produccién en el afio 4

Tabla 124. Mobiliario deI area productiva Afio 4

Descripcién Cant Valor Unit. Valor Total \

Escritorio con Dimensiones
archivador 120 x 60 S 626.767 S 626.767 Compumuebles
 sillaVenecia = S210 N/A 1 $212.556 | $212.556 | Compumuebles
Total $839.323
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Tabla 125. Equipos de computacion y comunicacion del area de produccién Aiio 4

| Nombre | Ref. __Descripcion | Cant__Valor Unit._Valor Total

Computador de Vostro 32 Gz 2
. o 3450 / 4GB de 1 $ 2.099.363 $2.099.363 Dell
escritorio 470 RAM

$2.099.363

e Inversion del Area comercial en el afio 4

Tabla 126. Mobiliario del area comercial Afio 4

Escritorio en “L” Dimensiones
con archivador M13 150 x 150 1 S 882.924 S 882.924 Compumuebles
Silla Venecia S210 N/A 1 $212.556 $212.556 Compumuebles
Silla Isdsceles S28 N/A 2 $ 153.694 $ 307.389 Compumuebles
Papelera 10 litros 1 $16.472 $16.472 Exito
Total | $1.419.341

Tabla 127. Vehiculo del area comercial Ano 4

. Motocicleta ~ Crypton ~ Modelo2011 1 $3.261.247  $3.261.247 Yamaha

A $3.261.247

Tabla 128. Equipos de computacion y comunicacion del drea comercial Afio 4

Valor Unit. Valor Total Proveedor

Computador Vostro .
Portatil 3360 Intel Core i3 1 $1.623.981 $1.623.981 Dell
Proyector 1210S N/A 1 $1.729.922 $1.729.922 Dell
, Kx- Marca: <.
Teléfono tga111 Panasonic 1 S 143.605 S 143.605 Exito
$3.497.509
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ANEXO 31. COTIZACIONES
Figura 78. Cotizacién internet + telefonia Movistar
I Nuestra Oferta de Banda Ancha @
Tarifas Mercado Competitivo Tarifas Mercado Resto
Redne las localidades en las cuales tenemos alta Reune el resto de localidades con disponibilidad de
competencia Banda Ancha
'@‘ VOZ LOCAL VOZ NACIONAL @ VOZ LOCAL VOZ NACIONAL
L 4 ILIMITADA ILIMITADA L 4 ILIMITADA ILUMITADA
1MB $55.900 $70.900 1MB \ $85.900 $100.900
2 MB $65.900 $80.900 2 MB $95.900 $110.900
3IMB  $65.900 $80.900 3MB | $95900  $110.900
4 MB $75.900 $90.900 4 MB $105.900 $120.900
6MB  $85.900 $100.900 6MB \ $115.900 $130.900
8 MB $ 95.900 $110.900 \ 8 MB $ 125.900 $140.900
e ey TR
Telefénica Movistar Pymes e ___W

Figura 79. Cotizacién Computador Vostro 470

Vostro 470
Precios desde COPE1.000.004
Ahormo Instantaneo COFE100.000

Subtotal COP$1.899.004
Moneda lecal, incluye fletes
importacion. WA sera incluido en el
carrito de compras”

& Detalles g2 descuentos

ﬁFE[}hE de enviz preliminar 140812012
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Figura 79. (Continuacidn)
05082012 03:40:02 p.m. Cenfral

Date Standard Time

Mumero de catalogo 727202 Retail cobsdtt

Mumero de catalogo ! Descripeion Codigo del producto Gty SKU Id.
Procesador:

nt=t® Core™ i5-3450 de tercera generacion 63450 1 [318-0386] 2
{BMB Cache, hasta 3.50 GHe)

Sistema Ope rativo:

Window s& 7 Professional , 64-bit, con mode XP WTRVE1S 1 [421-8013] 1
nstalado, Espanial

Tarjeta de Video:

NV ICHAE GeForce® GT 620 168 DOR3 MITTN ! [320-3154] 8
Memoria:

458 de Memoria Doble Canal DOR3 a 1600MHz, 4GE2D 1 [317-9368] 3
2 DV

Figura 80. Cotizacion Computador Vostro 470 (Disefio)

Vostro 470
Precios desde COP$2 202.000
Ahormo Instantaneo COPS100.000

Subtotal COP$2.199.000

Woneda local, incluye fletes &
mportacion. WA sera incluido en el
carito de compras”

] Detalles e descusntos
EomFecha de envio preiiminar 1408120132

05082012 0343:18 p.m. Cenfral

Date Standard Time

Himero de catalogo T&7802 Retail cobsdtt

Mimero de catalogo ! Descripecion Codigo del producto Gty  SKU Id.
Frocesador:

Int=i® Core™ i7-3770 de tercera generacion  [T3770 1 [317-9365] 2
{BMB Cache, hasta 3.80 GHz)

Sistema Ope rativo:

Window & 7 Professional , 64-bit, con mode XP WIPVETS 1 [421-3013] 1
nstalado, Espanol

Tarjeta de Video:

NV IDi%E GeForce® GT 620 168 DOR3 MITTN ! (320-3134] e
Memoria:

538 de Memoria Doble Canal DDR32 a 1000MHz, GGEZD 1 [317-0380] 3
2 Divivs

Figura 81. Cotizacion Computador Vostro 3360

Vostro 3360
Precio desde  COP$1.468.992

Moneda local, incluye fletes e
importacion. WA serd incluido en el
carrito de compras®

j;EFschs de envic preliminar: 15/08/2012
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Figura 81. (Continuacion)
05082012 0547:29 p.m. Ceniral

Date
Standard Time
Mimero de catalogo TE&T902 Retail cobsdti
Mimero de catalogo ! Descripcion Codigo del producto Gty SKU Il
Procesador:
Procesador inted® Core™ B3-2367M (3MB 132387 1 [318-1786] 2
Cache, 1.40 BHz)
Sistema Operativo:
Window s& 7 Professional, con Medio, 84-bit.  WTPS15 1 [421-6088 1
Espanal
Memoria:
438 de Memoria un sole Canal DDR3 SDRAMa 4G81610 1 [317-8700 3
1600MHE. 1 DIMMW
Tarjeta de Video:
Grifos ntelf HD 2000 INTSNB 1 [A31-5207] i

Figura 82. Cotizacién Computador Vostro 260 MT
Vostro 260 MT
Precio desde  COP$1.299.006
Moneda local, ncluye fletes e
importacian. WA serd incluido en &
carrito de compras”

CoaFecna e envio preliminar 1400862012

05082012 035545 p.m. Ceniral

Date
Standard Time
Mimero de catalogo TE&T902 Retail cobsdti
Mimero de catalogo ! Descripcion Codigo del producto Gty SKU Id.
Procesador:
Segunda Generacion del Proces ador Intel® E2120 1 [317-7456) 2
Core™i3-2120 (3MB Cache, 3.30GHz)
[330-322B)[331-
2p52][421-2262)
Sistema Operativo: WIPR4S 1 [#21-204T421- 1
Window s& 7 Frofessicnal , 64-bit, Espanicl ATAE][421-4748]
[£21-8013)421-
G306][421-8308)
Memoria:
238 de un solo canal DOR3 SORAM a 1333 2GBID 1 [317-3856] 3
Whz, 1 DIMMS
Diisco Dura:
Disco Duro de S00GB Serial ATA (T200RPM)  500GT2K 1 [342-2360] 3
con DataBurst Cache™
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Figura 83. Cotizacion Proyector Dell 1210s

Dell 1210s
Preciodesde COP$1.564.822

Ahora al pagar con
tarjetas de crédio Visa,
American Express y
Mastercard puede opiar
'; ? por diferir sus pagos en
Qﬁ 3.6, 12, 18 0 24 cuotas.
=== Aphzan cargos
financiercs que deben
ser consultados con el
banco emisor de la
tarjeta.
Moneda lbeal, incluye fleles e
importacion. WA sera inchido en &
carite de compras”

Cohrecna oe envio preliminar 09/08/ 2012
05082012 040347 p.m. Central

Date Standard Time

Nimero de catalogo 787802 Retail cobsdt1

MNumero de catalogo | Descripcion Codigo del producto Gty SKU Id.
Proyector Dell 12105:

" Dl 19105 12405L 1 [24T028] 1
Service: [B04-77B1][205-

2 ahos de Garantia Limitada con Intercambio L2AE 1 1TET][805-178T] 28
Avanzado [205-8000]

Figura 84. Cotizacion Teléfono Panasonic

TELEFONO INALAMBRICO DECT

PANASONIC

ID del producto: 0001114173031471

ALY
)

\_
Pl
- J
N &

AEER

[
as

Cancar

Escribir un comentario

Imprimir Corrso Compartir

$129.900 contwss

nlecmeoncs
R

*Adcionar 3 LUsta de deseos

TELEFONO INALAMBRICO DECT
PLU: 148433 MARCA: PANASONIC REF: KX-
TG4111

. comianza a
chatear aqui

Atributos Detalle
Referencia HOCTG4111

Marca Panasonic

Rango de frecuencias 1.81GHza 1.93GH=
Potencia de transmisién RF 115 oW (maoc )
Identficador de Bamadas S

Blogueo de llamadas L=

Modo Eco Inteligente o

Pad antdesizante Si

Directorio telefonico

Altavoz digital

Garantia
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Figura 85. Cotizacion Impresora Hewlett-Packard

IMPRESORA HP e 415
HEWLETT PACKARD
ID gel producto: 0000S00401165225 0

Ver comentarios (2)
Escribir un comentario

Imprimir Comeo Compartir

$89_ 000 Canfidad: 1

feracn do
[~
+Adciorar a Uista de deseos
IMPRESORA HP
PLU: 29577 MARCA: HEWLETT PACKARD REF:
D1000 (HP)
comienza a
chatear aqui
Atributos Detalle
Marca Hewdett Packard
Referencia 000
Velocidad de impresion en negro Hasta 5.5 ppm

Entrada de gestion de papel - estindar Bandeja entrada 80 hojas

Conectividad estandar 1USB 20

Garantia 1 ano

Figura 86. Cotizacién Impresora Epson

IMPRSORA EPSON
EPSON

1D del producto: 000 1054161008395

Caifcar

Escrior un comentario

Imprimir Cofreo Compartir

$404.000 camtsse

Dlormconcs
SR

+Adcionar alista de deseos

IMPRESCRA EPSON
PLU: 533491 MARCA: EPSON REF: L-200

. ayudﬁen linea?
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Figura 86. (Continuacion)

Afributos Detalle
Marca Epson
Referencia L-200

Tecnologia de Impresicn

EPS0N Micropiezo punto variable impresion a 4

colores (CMYK)

Reeschucion Hasta 5760 x 1440 dpi de resolucion
Maxirma: 27 ppmi en texto negro v 15 ppm en texto a
color. Nomal: 3.0 150 ppm en negro y 1.6 150 ppm a
Velocidad de Impresian color
Comin ! bend / papel recubierto | papel con acabado
mate [ papel con acabado brillante y semibrllante /
Tipos de papsl autcadhesivo y otros
Tipo de escaner Escaner a color de cama plana

Tamafnio y modo de las copias

10 emx 15 cm (4 pul x 6 pul). carta | A4

Garantia

1 ano

Figura 87. Cotizacion Papelera Vaivén ESTRA

PAPELERA ESTRAVAIVEN 10

LTS.
ESTRA

10 del producto: 0O01182148058506

Caificar

Escribir un comentario

Imprimir Comso

$14.900

~Adcionar aLista de deseos

PAPELERA ESTRAVAIVEN 10LTS.
PLU: 538145 MARCA: ESTRA REF: 215358_EDD

comienza a
chatear aqui
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Figura 88. Detalle arriendo oficina en Sotomayor

» Generalidades del Inmueble

CODIGO INMUEBLE: 1805

INMOBUAARIA - ABOGADOS E.U.

» Disponible para: ~ Arriendo

» Piso: segundo

» Barrio: Sotomayor

» Zona: Bucaramanga
» Tipo: Local-Oficina
» Estrato: Comercial

» Area: 88 mts*

» Canon: $1.500.000

» Administracién: ~ $60.000

» Descripcion del inmueble

» No. Alcobas:

» No. Closeth :

» No. Bafios: 2

» Cocina: No tiene
» Salon : V No. 1

» Adicionales
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ANEXO 32. GASTOS POR CONCEPTO DE SERVICIOS PUBLICOS

Tabla 129. Consumo eléctrico de los equipos de la empresa

| Nombre | Potencia __ConsumoHora

Vostro 470 350 / 460 W*** 405
Bombilla fluorescente 30 W' 30
Impresora 300 w*’ 300

Aire acondicionado 2000 W**® 2000

Tabla 130. Consumo eléctrico del area de produccion para el afio 1

' Vostro470 0,405 155,52 404,0089 $ 62.831

Bombilla fluorescente 2 0,03 8 11,52 404,0089 S 4.654
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 S 582

Aire acondicionado 164,5714286 404,0089 S 66.488

139

Alumbrado publico™ (10%) | $13.456

olgura de 6 .
Hol del 10% _ $14.801

Total | $162.812

Cabe resaltar que el valor por KW/Hora se tomé de acuerdo a las tarifas establecidas por
la Electrificadora de Santander* S.A para la estratificacion y sector econdmico del que se
trata, en este caso para local comercial.

35 DELL. Informacién sobre funciones e instalacion, DELL Vostro 470. [En linea]. 2012 [Citado el 13 de agosto

de 2012]. Disponible en: <http://support.dell.com/support/edocs/systems/vos470/sp/SFITS/sfits_sp.pdf>

3 ARGENTINA, SECRETARIA DE ENERGIA. Comparacién lamparas de bajo consumo vs Incandescentes. [En
linea). 2012 [Citado el 13 de agosto de 2012]. Disponible en: <http://energia3.mecon.gov.ar/contenidos/ver
pagina.php?idpagina=2860>

37 ELECTRIFICADORA DEL META S.A E.S.P. Consumo Aproximado de Energia de Algunos Electrodomésticos.
[En linea]. 2012. [Citado el 13 de agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.emsa-esp.com.co/
index.php?id=512>

% bid.

3% ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Alumbrado Publico. [En linea]. 2012. [Citado el 13 de agosto de 2012].
Disponible en: <http://alumbradopublico.bucaramanga.gov.co/index.php?pag=2>

0 ELECTRIFICADORA DE SANTANDER S.A E.S.P. Tarifas eléctricas residenciales y no residenciales. [En linea].
2012. [Citado el 13 de agosto de 2012]. Disponible en: <http://www.essa.com.co/essa/wrm/tariffs_docume
nts/TARIFA_ESSA_JULIO_2012.pdf>
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Tabla 131. Consumo eléctrico del area de produccion para el afio 2

Hrdeuso | | valor
“ Cant. | KW/h / dia Consumo/Mes KW/h Valor/Mes

Vostro 470 3 0,405 8 233,28 404,0089 S 94.247
Bombilla fluorescente 3 0,03 8 17,28 404,0089 $6.981
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 $ 582
Aire acondicionado 0,43 164,5714286 404,0089 $66.488

141

Alumbrado publico™ (10%) ~ $16.830

Holgura del 10%  $18513

| § 203601

Tabla 132. Consumo eléctrico del area de produccién para el afo 3

Hr de uso Valor
I Cant. | KW/h / dia Consumo/Mes KW/h Valor/Mes |

Vostro 470 4 0,405 8 311,04 404,0089 $125.663
Bombilla fluorescente 4 0,03 8 23,04 404,0089 $9.308
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 S 582
Aire acondicionado 2 8 164,5714286 404,0089 $66.488
Alumbrado publico'* (10%) $20.204
Holgura del 10% S 22.225
S 244.470

Tabla 133. Consumo eléctrico del drea de produccion para el aiio 4

g Cant. | KW/h Hrdeuso Consumo/Mes l\(l:\:;)l: Valor/Mes

Vostro 470 0,405 8 388,8 404,0089 $ 157.079
Bombilla fluorescente 5 0,03 8 28,8 404,0089 S 11.635
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 $ 582
Aire acondicionado 0,43 2 8 164,5714286 404,0089 $66.488
Alumbrado publico™® (10%) $23.578
Holgura del 10% $25.936
Total $ 285.299

! ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Alumbrado Publico. [En linea]. 2012. [Citado el 13 de agosto de 2012].
Disponible en: <http://alumbradopublico.bucaramanga.gov.co/index.php?pag=2>
142 ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Alumbrado Publico. [En linea]. 2012. [Citado el 13 de agosto de 2012].
Disponible en: <http://alumbradopublico.bucaramanga.gov.co/index.php?pag=2>
143 ALCALDIA DE BUCARAMANGA. Alumbrado Publico. [En linea]. 2012. [Citado el 13 de agosto de 2012].
Disponible en: <http://alumbradopublico.bucaramanga.gov.co/index.php?pag=2>
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Tabla 134. Consumo eléctrico del area de ventas para los afios 1,2y 3
Hr de uso

anexos I

Vostro 470 1 0,405 8 77,76 404,0089 S 31.416
Bombilla fluorescente 1 0,03 8 5,76 404,0089 S 2327
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 S 582

Aire acondicionado 0,14 54,85714286 404,0089 $ 22.163

Alumbrado pt’xblico145

Holgura del 10%

(10%)

Tabla 135. Consumo eléctrico del drea de ventas para los afios 4y 5

| S 68350

S 5649
$ 6.214

Cant. | KW/h e djl’:so / Consumo/Mes Valor KW/h'* Valor/Mes
Vostro 470 2 0,405 8 77,76 404,0089 S 62.831
Bombilla 2 0,03 8 5,76 404,0089 $ 4.654
fluorescente
Impresora 2 0,3 0,2 1,44 404,0089 S 1.164
Aire 0,14 2 8 54,85714286 404,0089 $ 22.163
acondicionado
Alumbrado publico™’ (10%) $ 9.081
Holgura del 10% $ 9.989
Total $ 109.882
Tabla 136. Consumo eléctrico del drea administrativa para el afio 1
Hr de uso Valor
“ Cant. | KW/h / dia Consumo/Mes KW/h'* Valor/Mes
Vostro 470 2 0,405 8 155,52 404,0089 $62.831
Bombilla fluorescente 2 0,03 8 11,52 404,0089 $4.654
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 $ 582
Aire acondicionado 2 8 164,5714286 404,0089 $66.488

Alumbrado pl’xblico149 (10%)
Holgura del 10%

144 Op. Cit ELECTRIFICADORA DE SANTANDER S.A E.S.P.

Op. Cit. ALCALDIA DE BUCARAMANGA.
Op. Cit ELECTRIFICADORA DE SANTANDER S.A E.S.P.
Op. Cit. ALCALDIA DE BUCARAMANGA.
Op. Cit. ELECTRIFICADORA DE SANTANDER S.A E.S.P.
Op. Cit ALCALDIA DE BUCARAMANGA.

145
146
147
148
149
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Tabla 137. Consumo eléctrico del area administrativa para el afio 2

quipo a ': - 0 o/Me ‘ leall::{'m ‘ Valor/Mes ‘
Vostro 470 3 0,405 8 233,28 404,0089 $94.247
Bombilla fluorescente 3 0,03 8 17,28 404,0089 $6.981
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 $ 582
Aire acondicionado 0,43 2 8 164,5714286 404,0089 $66.488

11 (10%) $16.830
Holgura del 10% $18.513
Total $203.641

Alumbrado publico

3% Op. Cit. ELECTRIFICADORA DE SANTANDER S.A E.S.P.
51 Op. Cit ALCALDIA DE BUCARAMANGA.
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ANEXO 33. GASTOS POR CONCEPTO DE CONSUMO DE COMBUSTIBLE

Figura 89. Rendimiento de la gasolina

Yamaha Crypton 115
Capacidad de Combustible | 2.8 Gl.
Rendimiento gasolina 110 km/gl
Transmisidn 4 Velocidades
Transmisidn Final Cadena
Longitud 2.040 mm
Ancho 740 mm
Altura Total 1.050 mm
Altura Asiento 765
Distancia entre Ejes 1.240 mm
Velocidad maxima 110 Km/h

Para calcular el consumo de combustible del vehiculo se tomé en cuenta la distancia
obtenida por medio de GPS, desde la ubicacién puntual de la oficina hasta la Institucion
educativa mas lejana dando como resultado 17,4 km. Esta distancia se multiplicé por el
numero de visitas diarias estipuladas para el asesor comercial en el estudio de mercadeo,
de la siguiente manera:

17,4 km 2trayectos 2visitas 5dias 4 semanas
E 3 ES ES E 3 *

trayecto visita dia semana mes
= 1392 km/mes

Kilometos =

Posteriormente, se dividio en la cantidad de kildmetros recorridos por galdn y finalmente,
se multiplico por el precio actual del galdn de la gasolina asi:

1392 km  1gl  $8544152

= $108.120
mes i 110 km i gl $

Consumo =

12 INFLACION.COM. Precio de la gasolina 2012. [En linea]. 2012. [Citado el 28 de agosto de 2012].

Disponible en: <http://inflacion.com.co/precio-gasolina-2012.html>
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ANEXO 34. EGRESOS POR CONCEPTO DE ARRIENDO, ADMINISTRACION Y SEGUROS

Para distribuir los egresos por concepto de arriendo y administraciéon para cada area
funcional de la empresa, se establecié como criterio de segmentacién el nimero de
trabajadores comprendidos en la misma. Los calculos realizados se presentan a
continuacion.

Tabla 138. Egresos por concepto de arriendo y administracion por area

\ N2 de personas Arriendo Administracion
Area administrativa 3 42,86 $ 642.857 $25.714
Area de ventas 1 14,29 $214.286 $8.571
Area de produccién 3 42,86 $ 642.857 $25.714

Total 7 100 $ 1.500.000 $ 60.000

Para la distribucién de los egresos por concepto de seguros para cada area funcional, se
establecié como criterio el valor de los activos fijos existentes las mismas, en este caso,
mobiliario, equipos y vehiculos. Los cdlculos realizados se presentan a continuacién. Cabe
resaltar que el valor cuantitativo de los seguros corresponde al 10% del monto total de los
activos fijos.

Tabla 139. Egresos por concepto de seguros de equipos y mobiliario por drea
Monto total activos

Area

% Seguros

Monto Seguros

fijos

Area administrativa $9.268.908 10% $926.891
Area de ventas $ 7.504.886 10% $ 750.489
Area de produccién $8.913.078 10% $891.308

201

$ 2.568.687
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ANEXO 35. MANUAL DE FUNCIONES

Perfil del cargo de Gerente general

KEEPINCLOUD
GERENTE GENERAL

Nivel basico de competencia: Estratégico

Area funcional: Administrativa.

Cargo del Jefe inmediato: Ninguno.

Cargos a supervisar: Asesor juridico, Director de investigacién y desarrollo (I+D) y
Asesor Comercial.

OBJETIVO DEL CARGO

Planificar, orientar, coordinar y evaluar el funcionamiento general de la empresa.

PERFIL DEL CARGO
CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS

Profesional universitario en Ingenieria Industrial Certificado

y/o Administracion de empresas correspondiente.

Minima de dos afios en cargos administrativos,

directivos o similares.

Formacion Conocimiento de la operacidn administrativa.

Buenas relaciones interpersonales, habilidades

para la planeacion, organizaciéon, direccion,

ejecucion y control de los procesos administrativos, Evaluacion de

capacidad y actitud de liderazgo y gestidn, facilidad desempefio.

de trabajo en equipo, excelente capacidad

intelectual, analitica y manejo de personal.

% Examinar las actividades y los resultados de la empresa y comunicar la informacién a
los jefes de las distintas areas.

% Establecer los objetivos, las estratégicas, las politicas y los programas que rigen el
funcionamiento de la organizacion.

% Dirigir, coordinar, vigilar y controlar la ejecucién de los planes, programas vy
proyectos de la empresa.

% Establecer las metas de los presupuestos mensuales de la empresa contribuyendo al
logro de los objetivos de la misma.

% Establecer y gestionar los presupuestos para el desarrollo de las operaciones y la
puesta en marcha de los proyectos de la empresa

% Controlar los gastos y asegurar la utilizacion eficiente de los recursos disponibles.

% Representar legalmente a la empresa y firmar la documentacion propia de los
principales tramites de la empresa.

% Gestionar la empresa de forma dptima, garantizando asi el funcionamiento vy
mejoramiento continuo de la empresa.

Educacion

Experiencia Certificaciones.

Habilidades
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o

% Asumir el liderazgo y la gestidn de la empresa.

o

% Establecer vinculos estratégicos con el sector publico y privado a fin de promover la
apertura del mercado para el servicio.

< Autorizar los recursos materiales, humanos y financieros para la ejecucién de las
politicas y programas de la organizacién.

% Seleccionar al personal propio de los mandos medios y aprobar su seleccion.

< Solicitar informes periédicamente a sus subalternos directos y junto con ellos
analizar y evaluar el desempefio operativo de la empresa, tomando medidas
correctivas necesarias de ser el caso.

< Cumplir y hacer cumplir oportunamente los requisitos o exigencias legales que se
relacionen con el funcionamiento y actividades de la empresa.

% Elaborar informes pertinentes de gestidon para comunicar a los directivos la situacién
actual de la empresa.

% Representar a la organizacién en actos oficiales y reuniones de érganos directivos,
en negociaciones y en convenciones o seminarios referentes a la gestion de
empresas.

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales

debe responder en caso de cualquier dafio por uso inadecuado, mal manejo o acciones
relacionadas con la ejecucidn de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracién,

equidad, comprension y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la
empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacion confidencial: Responder por el manejo de toda la informacidn técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: Administrar, controlar y hacer buen uso del dinero

manejado por la empresa, al igual que documentar y justificar cada transaccion

realizada bajo informes periddicos.

Por supervisidon: Responder de forma eficiente por el buen desempefio y desarrollo de

las funciones, responsabilidades y tareas de los funcionarios a cargo, asignando,

capacitando, supervisando y evaluando el trabajo de éstos.
FISICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)

TERMOHIGROMETRICAS
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Temperatura: 18-24 2C

Grado de humedad: 40-70%

lluminacion: 300 Lux

Ritmo de trabajo elevado bajo tension por gestidn y alcance de objetivos empresariales
Falta de tiempo para el trabajo

Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién alto y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.

Fuente: Elaboracidn propia basada en la Clasificacién nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Director de investigacion y desarrollo.
KEEPINCLOUD

Nivel basico de competencia: Tactico

Area funcional: Investigacién y desarrollo

Cargo del Jefe inmediato: Gerente general

Cargos a supervisar: Programador de software, Disefiador grafico y multimedia y

técnico de soporte informatico.

Planificar, dirigir y coordinar las actividades de investigacion y desarrollo de la empresa

., . . L . . Certificado
Educacion Profesional universitario en Ingenieria de Sistemas .
correspondiente.

Minima de un afio en cargos administrativos y/o
similares
Formacion Conocimiento en la gestion de proyectos de [+D
Buenas relaciones interpersonales, creatividad,
excelente manejo de herramientas de seguridad,
Habilidades facilidad de trabajo en equipo, excelente capacidad
analitica y continua actualizacion a nivel de
tecnologias y metodologias.
FUNCIONES PRINCIPALES
< Planificar, dirigir y coordinar las actividades de investigacion y desarrollo de la
empresa para crear procedimientos, productos, conocimientos y metodologias
nuevas o perfeccionadas.
< Planificar el programa general de investigacion y desarrollo de la empresa.
% Planificar el desarrollo de los nuevos productos y servicios de la empresa.
% Definir las metas de los proyectos de 1+D vy fijar sus presupuestos.
% Elaborar y dirigir estrategias, politicas y planes sobre tecnologia de la informacién y
las comunicaciones (TIC).

Experiencia Certificaciones.

Evaluacién de
desempefio.
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< Asignar, dirigir y evaluar el trabajo de los programadores de software, disefador
grafico y técnico de soporte informatico.

% Asegurar la utilizacidn eficiente de los recursos destinados al desarrollo de proyectos
de I+D.

< Realizar y dirigir las jornadas de capacitacion a los usuarios en los servicios que éstos
adquieran.

% Planificar y dirigir el trabajo diario del personal operativo.

% Dirigir las operaciones de TIC, analizar los flujos de trabajo, establecer prioridades,
elaborar normas vy fijar plazos

< Formular planes para salvaguardar archivos informdaticos frente a la modificacion, la
destruccion o divulgacién accidental o no autorizada, asi como atender las
emergencias en materia de proceso de datos.

% Representar a la empresa u organizacion en las convenciones, seminarios vy
conferencias sobre TIC.

% Dirigir la seleccidn y la instalacion de los recursos propios de los procesos de 1+D

% Supervisar el desarrollo de la imagen virtual de la empresa.

% Controlar la seleccidn, capacitacién y rendimiento del personal operativo.

% Evaluar el uso y manejo de la tecnologia de la organizacidn y las necesidades al
respecto, y recomendar mejoras tales como la actualizacién de hardware y software.

% Supervisar el uso de archivos de datos, y regular el acceso para salvaguardar la
informacidn contenida en los archivos informaticos.

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales

debe responder en caso de cualquier dafio por uso inadecuado, mal manejo o acciones

relacionadas con la ejecucidn de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracidn,

equidad, comprension y comunicacion con el personal administrativo y operativo de la

empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacion confidencial: Responder por el manejo de toda la informacidn técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: Administrar, controlar y hacer buen uso del dinero

manejado por la empresa, al igual que documentar y justificar cada transaccion

realizada bajo informes periddicos al jefe inmediato.

Por supervision: Responder de forma eficiente por el buen desempefio y desarrollo de

las funciones, responsabilidades y tareas de los funcionarios a cargo, asignando,

capacitando, supervisando y evaluando el trabajo de éstos.

CONDICIONES DE TRABAJO

FiSICAS
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Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)
TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 °C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacién: 300 Lux
RIESGOS PSICOSOCIALES
Ritmo de trabajo elevado bajo tensién por rendimiento de informes y resultados en
fechas establecidas
Falta de tiempo para el trabajo
Trabajo a plazo fijo
Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién medio y constante
Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacion nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Asesor comercial.

KEEPINCLOUD
ASESOR COMERCIAL
Nivel basico de competencia: Tactico
Area funcional: Ventas
Cargo del Jefe inmediato: Gerente general
Cargos a supervisar: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO
Ejercer la representacion de la empresa en la prestacion de sus servicios a otras
compaiiias y proporcionar informacion especifica sobre laos mismos.
PERFIL DEL CARGO

CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS
., Tecnélogo en direccién de ventas o Tecndlogo en Certificado
Educacion ., .
gestion de mercados correspondiente.
. . Minima de 1 afio en cargos en el area comercial o e
Experiencia Certificaciones.

puestos afines

Conocimiento en estrategias comerciales y de
mercadeo. Conocimiento en TIC y en desarrollo e
implementacion de estrategias de relaciones
publicas

Responsabilidad, excelente presentacidon personal,
capacidad impulsadora, de oratoria y de trabajo
Habilidades bajo presion, proactivo, persuasivo, habilidad para
el manejo de grupos, persistencia, manejo de
publico, de conflictos y negociacion, poder de

Formacion

Evaluacion de
desempefio.
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convencimiento y excelentes relaciones
interpersonales.

% Vender los servicios de la empresa a establecimientos educativos formales.

< Examinar las necesidades de los clientes existentes y potenciales y suministrar
informacién especializada sobre el modo en que determinados servicios satisfacen
tales necesidades.

< Realizar el proceso de negociacion en la prestacion del servicio a los clientes,
especificando aspectos relacionados con el precio y las condiciones de pago que se
adapten a las necesidades y preferencias de los clientes en las promociones
establecidas.

% Realizar el seguimiento a los clientes para garantizar un alto nivel de satisfaccién y
fidelizacién en la prestacién de los servicios de la empresa.

% Proporcionar a los clientes informacidon sobre las caracteristicas, beneficios y
funciones de los servicios que presta la compafiia y mostrar su uso y sus cualidades

% Celebrar contratos y registrar las ventas.

% Actualizar registros de clientes y preparar informes de ventas

%» Obtener y actualizar informacién sobre las condiciones del mercado y sobre los
bienes y servicios de la competencia

% Organizar los plazos de prestacion de servicios.

% Informar a los desarrolladores y directivos de las reacciones, las observaciones, la
respuesta y los requisitos de los clientes.

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono, vehiculo y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los

cuales debe responder en caso de cualquier daifo por uso inadecuado, mal manejo o

acciones relacionadas con la ejecucion de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracidn,

equidad, comprension y comunicacion con el personal administrativo y operativo de la

empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacién confidencial: Responder por el manejo de toda la informacidn técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: Administrar, controlar y hacer buen uso del dinero

manejado por la empresa, al igual que documentar y justificar cada transaccion

realizada bajo informes periddicos al jefe inmediato.

Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo

CONDICIONES DE TRABAJO

FiSICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB
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Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes
TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 °C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacion: 300 Lux

RIESGOS PSICOSOCIALES
Ritmo de trabajo elevado bajo tensiéon por cumplimiento de metas y rendimiento de
resultados
Falta de tiempo para el trabajo
Trabajo a plazo fijo
Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién medio y constante
Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacion nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Programador software
KEEPINCLOUD
PROGRAMADOR SOFTWARE
Nivel basico de competencia: Operacional
Area funcional: Investigacién y Desarrollo
Cargo del Jefe inmediato: Director de investigacion y desarrollo (1+D)
Cargos a supervisar: Ninguno

OBIJETIVO DEL CARGO
Investigar, analizar y evaluar las necesidades de actualizacién de aplicaciones de
software y analizar, disefiar, desarrollar, probar y poner en marcha las herramientas
informaticas de la empresa.

PERFIL DEL CARGO

CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS
., Tecnélogo en andlisis y desarrollo de sistemas de Certificado
Educacion . . ;
informacién. correspondiente.
. 1 af .
SalEndE M.|n|ma de 1 afio en cargos operativos o puestos Certificaciones.
afines.
., Conocimiento en Python, bases de datos en SQL y
Formacion L s
programacién web.
Dedicacién, capacidad de trabajo en equipo,
- buenas relaciones interpersonales y conocimiento Evaluacién de
Habilidades

de las tecnologias y las aplicaciones informaticas desempefio.
claves en el mercado.
FUNCIONES PRINCIPALES
% Consultar a los usuarios, directivos y proveedores para evaluar las necesidades
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informaticas y los requisitos del sistema y especificar la tecnologia para satisfacer
esas necesidades.

% Controlar la seguridad de los sistemas de TIC

% Investigar, disefiar y desarrollar sistemas de aplicaciones software.

% Desarrollar y orientar procedimientos de prueba y validacién de software.

% Identificar y comunicar problemas, procesos y soluciones técnicas.

< Consultar al director de I+D para evaluar la interfaz entre los equipos y el software.

< Modificar el software existente para corregir errores, adaptarlo a nuevos equipos, o
actualizar las interfaces y mejorar el rendimiento.

< Revisar, reparar o ampliar programas existentes para reforzar la eficiencia operativa
o procurar la adaptacion a nuevos requisitos

% Compilar y redactar la documentacion de desarrollo de programas

% Evaluar, desarrollar, optimizar y documentar los procedimientos de mantenimiento
de los sistemas operativos, los entornos de comunicaciones y el software de
aplicaciones.

% Hacer evaluaciones de riesgos y pruebas de los sistemas de procesamiento de datos,
para garantizar el funcionamiento de las actividades de procesamiento de datos y
las medidas de seguridad.

% Ocuparse del seguimiento de los informes sobre virus informaticos, con el fin de
determinar cuando actualizar los sistemas de proteccién contra tales virus.

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales

debe responder en caso de cualquier dafio por uso inadecuado, mal manejo o acciones
relacionadas con la ejecucidn de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,

equidad, comprension y comunicacion con el personal administrativo y operativo de la
empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacién confidencial: Responder por el manejo de toda la informacién técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos

Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo

CONDICIONES DE TRABAJO

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)

7z

TERMOHIGROMETRICAS
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Temperatura: 18-24 2C

Grado de humedad: 40-70%

lluminacion: 300 Lux

Ritmo de trabajo elevado bajo tension por entrega de avances en fechas establecidas
Falta de tiempo para el trabajo

Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién alto y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracidn propia basada en la Clasificacién nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Técnico de soporte informatico.
KEEPINCLOUD

Nivel basico de competencia: Operacional

Area funcional: Investigacién y Desarrollo

Cargo del Jefe inmediato: Director de investigacion y desarrollo (1+D)

Cargos a supervisar: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO

Prestar asistencia técnica a los usuarios de manera directa incluyendo el diagndstico y
la resolucion de dificultades y problemas que afecten al software, los equipos
informaticos principales, las redes, las bases de datos e Internet.

PERFIL DEL CARGO

REQUISITOS
Certificado
correspondiente.

Educacion Técnico en sistemas

Minima de 6 meses en cargos operativos de
soporte y mantenimiento o puestos afines
Conocimiento en los procedimientos de

Experiencia Certificaciones.

Formacion .
mantenimiento de software
Excelente manejo de la operatividad de los
- sistemas, procedimientos de mantenimiento vy Evaluacién de
Habilidades P Y

soporte informdtico y continua actualizacion en desempeno.
nuevas tecnologias y procesos.
FUNCIONES PRINCIPALES

% Prestar asesoramiento y apoyo en el mantenimiento de los sistemas.

% Brindar el soporte técnico a los usuarios del servicio, respondiendo a las consultas de
los usuarios en materia del funcionamiento del software y los equipos, con el fin de
resolver problemas

% Introducir comandos y observar el funcionamiento de los sistemas para verificar que
las operaciones son correctas y detectar errores

% Supervisar el funcionamiento diario de los sistemas informaticos y de
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comunicaciones

% Mantener registros de las transacciones, los problemas y las correcciones efectuadas
en la comunicacion diaria de datos, asi como de las actividades de instalacion

FUNCIONES SECUNDARIAS

< Instalar software y equipos informaticos principales y periféricos, asi como realizar
reparaciones menores de los mismos, con arreglo a las especificaciones de disefo e
instalacién

% Configurar equipos para el uso por empleados, efectuar o garantizar la instalacion
adecuada de cables, sistemas operativos o el software pertinente

< Emular o reproducir problemas técnicos detectados por los usuarios

< Consultar guias de usuario, manuales técnicos y otros documentos para investigar y
aplicar soluciones

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales

debe responder en caso de cualquier dafio por uso inadecuado, mal manejo o acciones

relacionadas con la ejecucidn de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,

equidad, comprension y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la

empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacion confidencial: Responder por el manejo de toda la informacidn técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacidon conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos

Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo
CONDICIONES DE TRABAJO

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)

7z

TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 2C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacion: 300 Lux

RIESGOS PSICOSOCIALES

Ritmo de trabajo elevado bajo tension por efectividad en solucién de problemas a
usuarios

Falta de tiempo para el trabajo
Trabajo a plazo fijo
Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién alto y constante
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Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacidon nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Disefiador web y multimedia.

KEEPINCLOUD
Nivel basico de competencia: Operacional
Area funcional: Investigacién y Desarrollo
Cargo del Jefe inmediato: Director de investigacion y desarrollo (1+D)
Cargos a supervisar: Ninguno
Diseflar contenidos visuales y audiovisuales para la comunicacién de la informacidn
utilizando medios impresos, electrénicos, digitales y otros audiovisuales y crear graficos,
efectos especiales, animaciones y otras imagenes visuales para su uso en medios
impresos y anuncios publicitarios.

PERFIL DEL CARGO
CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS

Tecnélogo en diseno web vy aplicaciones o Certificado

Tecnélogo en diseno grafico correspondiente.

Minima de 1 afio en cargos de disefiador web o

puestos afines

Formacion Conocimiento en disefio de aplicaciones web

Buenas relaciones interpersonales, creatividad,

facilidad de trabajo en equipo, responsabilidad y Evaluacién de

excelente manejo de conceptos técnicos y desempefio.

herramientas de disefo web.

FUNCIONES PRINCIPALES

% Investigar, analizar, evaluar, disefiar, programar, desarrollar y modificar sitios de
Internet y aplicaciones de internet en las que se unen texto, gréaficos, animaciones
digitales, imagenes, secuencias de sonido y presentaciones de video, asi como otros
medios interactivos, aplicando una combinacion de capacidades artisticas y creativas
utilizando herramientas y software multimedia, graficos interactivos y lenguajes de
programacion de software y la interfaz con entornos operativos

% Crear graficos, efectos especiales, animaciones y otras imagenes visuales para su uso
en paginas web y medios impresos.

% Detallar y documentar el disefo seleccionado para la produccion.

Educacion

Experiencia Certificaciones.

Habilidades

FUNCIONES SECUNDARIAS
Asistir en el andlisis, la especificacidn y la formulacién de estrategias de Internet,
metodologias basadas en el uso de sitios Web y planes de desarrollo.
% Formular conceptos de disefio para el tema que ha de comunicarse.
% Preparar bocetos, diagramas e ilustraciones para comunicar los conceptos de disefio.
% Disefiar graficos complejos y animaciones para atender los requisitos funcionales,

*
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estéticos y creativos del disefio.
% Supervisar o llevar a cabo la produccién en los medios elegidos.
RESPONSABILIDADES
Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador
portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales
debe responder en caso de cualquier daifo por uso inadecuado, mal manejo o acciones
relacionadas con la ejecucién de su labor.
Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y
buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,
equidad, comprension y comunicacion con el personal administrativo y operativo de la
empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.
Por informacidn confidencial: Responder por el manejo de toda la informacion técnica,
operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso
pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.
Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos
Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo
CONDICIONES DE TRABAJO

FiSICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)
TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 °C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacién: 300 Lux

RIESGOS PSICOSOCIALES
Ritmo de trabajo elevado bajo tension por generacién de resultados
Falta de tiempo para el trabajo
Trabajo a plazo fijo
Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracion medio y constante
Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacidon nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Secretaria General

KEEPINCLOUD
SECRETARIA GENERAL
Nivel basico de competencia: Operativo
Area funcional: Administrativa
Cargo del Jefe inmediato: Gerente general
Cargos a supervisar: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO
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Asistir al Gerente General en tareas de intermediacién, coordinacién y organizacién de

agenda, reuniones, viajes y preparacién de correspondencia, informes, actas y demas

tipos de documentacién especializada.

Certificado
correspondiente.

Experiencia Ninguna Certificaciones.

Conocimiento en técnicas de archivo, técnicas de

oficina, digitacion o mecanografia, uso apropiado

del teléfono, manejo y organizacién de agenda,

redaccidon de correspondencia general, comercial y

administrativa, manejo adecuado de documentos y

manejo de software de ofimatica.

Buenas relaciones interpersonales, excelente

redaccién y ortografia, facilidad de expresién verbal

Habilidades y escrita, aptitud para la organizacion y la

planeacion, buena presencia, proactiva y con

capacidad de trabajo en equipo.

% Gestionar y mantener actualizada la agenda de gerencia

% Atender el teléfono con el fin de filtrar y tomar nota de las llamadas y mensajes
relevantes para el funcionamiento de la empresa.

% Atender personalmente a visitas y clientes

< Examinar las solicitudes de reuniones o citas y los planes de viaje con el fin de
programar y organizar la agenda de gerencia.

% Prestar asistencia en lo relacionado con la preparacidn y redaccién de informes u
otros documentos.

% Preparar viajes o desplazamientos del personal de la empresa

< Recibir, clasificar y distribuir la correspondencia de gerencia

% Redactar, responder y enviar la correspondencia administrativa o actas bajo la orden
previa del gerente.

< Mantener la informaciéon y correspondencia ordenada, archivada y debidamente
respaldada.

% Captura de informacion y diversos documentos que le sean solicitados en apoyo a
las tareas administrativas y de investigacidn llevadas acabo en el area.

% Actuar de enlace con otros empleados en lo referente a diferentes cuestiones
relacionadas con las actividades de la organizacién

% Operar eficientemente los programas de computador que le sean proporcionados
para las labores de apoyo administrativo

% Llevar control de los archivos bajo su responsabilidad

% Llenar formatos administrativos

Educacion Bachiller técnico comercial

Formacion

Evaluacién de
desempefio.
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% Desempefar las demds funciones que sean necesarias para garantizar el
funcionamiento y mejoramiento continuo de la empresa

Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado del computador

portatil, teléfono y todos los implementos de oficina asignados al cargo por los cuales

debe responder en caso de cualquier daio por uso inadecuado, mal manejo o acciones

relacionadas con la ejecucién de su labor.

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,

equidad, comprension y comunicacion con el personal administrativo y operativo de la

empresa al igual que los usuarios del servicio prestado.

Por informacidn confidencial: Responder por el manejo de toda la informacion técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos

Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo

CONDICIONES DE TRABAJO
FiSICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)

7z

TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 °C

Grado de humedad: 40-70%

lluminacién: 300 Lux

Ritmo de trabajo elevado bajo tension

Falta de tiempo para el trabajo

Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracion medio y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacion nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Especialista en seguridad informatica

KEEPINCLOUD
ESPECIALISTA EN SEGURIDAD INFORMATICA

Area funcional: Asesoria provisional
Cargo del Jefe inmediato: Director de Investigacidn y Desarrollo
Cargos a supervisar: Ninguno

OBIJETIVO DEL CARGO
Formular planes para salvaguardar archivos informaticos frente a la modificacidn, la
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destruccion o divulgacion accidental o no autorizada, asi como para atender las

emergencias en materia de proceso de datos.

Profesional universitario en Ingenieria de Sistemas Certificado

con especializacion en seguridad informatica. correspondiente.

Experiencia 2 afios Certificaciones.
Solidos conocimientos en redes, desarrollo e
implementacion de politicas y procedimientos de
seguridad, normatividad legar aplicable a los
requerimiento de seguridad que debe cumplir Ia
organizacién, andlisis de Vulnerabilidades,

Formacién conocimientos avanzados de Seguridad

Informdtica (estdndares, politicas, criptografia,
metodologias, técnicas de Hacking, Firewalls, IP’s,
IDS), Sistemas Operativos (Windows, Linux, etc.),
aseguramiento de redes, Bases de Datos,
Aplicaciones y analisis de Riesgos.

Excelente manejo de herramientas de seguridad,
capacidad de trabajo en equipo, excelente

Habilidades capacidad para trabajar bajo presion, para

identificar y analizar problemas, continua
actualizacion en nuevas tecnologias y procesos.

% Realizar el analisis, disefo, definicidn y mantenimiento de los estandares y politicas
de seguridad informatica

% Realizar un plan de seguridad informatica, con el objetivo de implementar las
medidas de seguridad necesarias para garantizar la integridad de la informacion.

% Supervisar el uso de archivos de datos, y regular el acceso para salvaguardar la
informacidn contenida en los archivos informaticos.

% Hacer evaluaciones de riesgos y pruebas de los sistemas de procesamiento de datos
para garantizar el funcionamiento de sus actividades y las medidas de seguridad.

% Codificar las transmisiones de datos para ocultar informacién confidencial cuando
ésta se transmita, asi como eludir las transferencias digitales contaminadas.

% Establecer criterios de seguridad para la aprobacion de nuevos sistemas de
informacidn, actualizaciones y nuevas versiones, contemplando la realizaciéon de las
pruebas necesarias antes de su puesta en marcha.

< Definir procedimientos para el manejo de incidentes de seguridad y para la
administracion de los medios de almacenamiento.

< Supervisar los aspectos de seguridad de los mecanismos de distribucién y difusion
de informacién dentro de la organizacién.

< Supervisar el desarrollo y documentacion de controles para la detecciéon vy
prevencion del acceso no autorizado, la proteccién contra software malicioso y

Educacion

Evaluacién de
desempenio.
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para garantizar la seguridad de los datos y los servicios conectados en las redes de
la organizacion

% Verificar el cumplimiento de las normas, procedimientos y controles de seguridad
establecidos.

< Acompafar en la implementacién de requerimientos de seguridad solicitados en
los nuevos proyectos

% Monitorear los Backups realizados sobre las plataformas de Tl

% Realizar el analisis de vulnerabilidades sobre la plataforma Tl

FUNCIONES SECUNDARIAS

< Ocuparse del seguimiento de los informes sobre virus informaticos, con el fin de
determinar cuando actualizar los sistemas de proteccidn contra tales virus.

% Desarrollar mecanismos y procedimientos adecuados para la formacién vy
promocién de la sensibilizacidon de los usuarios en materia de seguridad, controles
de acceso al sistema y administraciéon de cambios, con el fin de garantizar la
seguridad de los sistemas y mejorar la eficiencia de los servidores y redes..

% Consultar con los usuarios para examinar cuestiones como las necesidades de
acceso a datos informaticos, las infracciones de la seguridad y los cambios de

programacion.

Por materiales y equipos: No tiene responsabilidad por materiales y equipos

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,

equidad, comprensién y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la

empresa.

Por informacidén confidencial: Responder por el manejo de toda la informacién técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene

acceso pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos

Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo
CONDICIONES DE TRABAJO

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)

7z

TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 2C

Grado de humedad: 40-70%
lluminacién: 300 Lux

Ritmo de trabajo elevado bajo tensidn
Falta de tiempo para el trabajo
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Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracidn alto y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacidon nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo del Asesor juridico-legal
KEEPINCLOUD
ASESOR JURIDICO-LEGAL
Area funcional: Asesoria provisional
Cargo del Jefe inmediato: Gerente general

Cargos a supervisar: Ninguno

OBJETIVO DEL CARGO

Prestar apoyo en la comunicacion, la documentacién y la coordinacién de la gestién
interna de la empresa, proporcionando la informacién solicitada relativa a la
terminologia juridica y a los procesos asociados.

PERFIL DEL CARGO
CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS

Certificado

correspondiente.

Experiencia Minima de 2 afio en cargos en la rama juridica Certificaciones.
Conocimiento en legislacion laboral, mercantil,

Formacion tributaria y fiscal, politicas publicas, contratacion y

demas procedimientos juridicos.

Excelentes relaciones interpersonales, capacidad

de concertacion y negociaciéon, proactivo, Evaluacion de

mentalidad analitica, capacidad de trabajar bajo desempefio.

presion.

Educacion Profesional universitario en derecho

Habilidades

FUNCIONES PRINCIPALES

% Preparar y tramitar documentos juridicos, como escrituras, contratos,
declaraciones juradas y escritos.

% Revisar y corregir documentos y correspondencia para garantizar el cumplimiento
de los procedimientos juridicos.

% Prestar asistencia en lo relacionado con la preparacion de presupuestos, la
supervision de gastos, la redaccion de contratos y los pedidos de compra o
adquisicion

FUNCIONES SECUNDARIAS
% Enviar correspondencia juridica a los clientes y directivos por el medio de
comunicacidén respectivo y disponer lo necesario para que dicha correspondencia

les sea entregada
< Organizar y mantener documentos, archivos de asuntos y bibliotecas juridicas en

relacion a los procesos y transacciones de la empresa.
% Supervisar el trabajo de los trabajadores al cargo
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RESPONSABILIDADES
Por materiales y equipos: No tiene responsabilidad por materiales y equipos
Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y
buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracién,
equidad, comprensién y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la
empresa.
Por informacion confidencial: Responder por el manejo de toda la informacién técnica,
operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene
acceso pues su divulgaciéon conlleva a faltas graves a nivel legal.
Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos
Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo

CONDICIONES DE TRABAJO
FISICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB
Vibraciones: Nula (No Aplica)
Radiaciones: Nula (No Aplica)
Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)
TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 2C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacion: 300 Lux

RIESGOS PSICOSOCIALES
Ritmo de trabajo elevado bajo tension
Falta de tiempo para el trabajo
Trabajo a plazo fijo
Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracién alto y constante
Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracidn propia basada en la Clasificacién nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo del Asesor contable

KEEPINCLOUD

ASESOR CONTABLE
Area funcional: Asesoria provisional
Cargo del Jefe inmediato: Gerente general
Cargos a supervisar: Ninguno

OBIJETIVO DEL CARGO

Planificar, organizar y administrar los sistemas contables de la empresa examinando y

analizando sus registros contables y financieros con el fin de garantizar la precisién y el

cumplimiento de las normas y los procedimientos contables establecidos por el estado.
PERFIL DEL CARGO

REQUISITOS REGISTROS

Educacion Profesional universitario en Contaduria publica, Certificado

309



anexos I

administracion de empresas o carreras afines. correspondiente.
Experiencia Minima de 2 afios en cargos afines Certificaciones.
Conocimientos en contabilidad, normatividad
interna, matematicas financieras, legislacion

Formacion . . . e . .
tributaria y fiscal, andlisis de inversiones
administracion financiera y mercados de capitales.
Excelentes relaciones interpersonales, capacidad
de analisis y de sintesis, eficiente manejo del
Habilidades tiempo, actitud dindmica y proactiva en trabajos Evaluacién de

bajo presidon, metddico y excelente manejo de desempefio.
software  de ofimdtica vy herramientas
computacionales.

% Preparar y documentar los estados financieros para presentarlos a la gerenciay a
los organismos publicos en los periodos especificados

% Mantener los registros contables y financieros completos de todas las transacciones
financieras de la empresa, con arreglo a los principios generales de contabilidad

% Verificar la exactitud de documentos y registros relativos a los pagos, los cobros, los
flujos de efectivo y otras transacciones financieras

% Controlar y verificar que los comprobantes de pago, cuenten con los documentos
gue los sustenten y las autorizaciones respectivas.

% Elaborar informes periddicos sobre el comportamiento contable, financiero vy
presupuestario.

% Verificar que los gastos presentados, originados por compras y servicios cuenten con
la respectiva asignacidon presupuestaria y con previa comprobacién de la
disponibilidad de recursos

% Asesorar a la empresa en la implantacion de politicas y sistemas presupuestarios, de
control de cuentas y similares

% Preparar declaraciones tributarias y asesorar sobre problemas fiscales

% Verificar y consolidar los saldos contables

% Auditar las cuentas y llevar los registros contables

Por materiales y equipos: No tiene responsabilidad por materiales y equipos

Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y

buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracién,

equidad, comprension y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la
empresa.

Por informacion confidencial: Responder por el manejo de toda la informacidn técnica,

operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene acceso

pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.

Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos
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Por supervisién: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo

CONDICIONES DE TRABAJO
FiSICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB
Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes (sentado)
Temperatura: 18-24 °C

Grado de humedad: 40-70%

lluminacién: 300 Lux

Ritmo de trabajo elevado bajo tensidn

Falta de tiempo para el trabajo

Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracion medio y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo sentado; pocas veces de pie.
Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacidon nacional de ocupaciones 2011.

Perfil del cargo de Servicios generales

KEEPINCLOUD
SERVICIOS GENERALES

Area funcional: Asesoria provisional
Cargo del Jefe inmediato: Gerente general
Cargos a supervisar: Ninguno

OBIJETIVO DEL CARGO

Realizar la limpieza adecuadamente en las dreas asignadas en forma eficaz y eficiente

con el fin de mantener ordenadas y limpias las instalaciones de la empresa.

PERFIL DEL CARGO
CONCEPTO REQUISITOS REGISTROS

Certificado
correspondiente.
Carta de
recomendacion.

Educacion Bdsica primaria

Experiencia Minima de 6 meses en actividades afines

Formacion Conocimientos en el area de limpieza
Disponibilidad hacia el servicio a los demas vy
cumplimiento de ordenes de forma eficiente,

Habilidades amabilidad, espiritu de colaboracién y orden,
enfoque en Ila tarea y buenas relaciones
interpersonales

Evaluacion de
desempefio.

FUNCIONES PRINCIPALES
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< Barrer, trapear y limpiar con maquina aspiradora las instalaciones de la empresa
% Lavary encerar suelos, muebles y otros enseres de la empresa
% Realizar tareas de limpieza a los equipos, lamparas, vidrios y areas de trabajo de las
instalaciones de la empresa
FUNCIONES SECUNDARIAS
< Recoger basura, vaciar contenedores de basura y llevar su contenido a los puntos
de recogida.
< Limpiar los bafios y suministrar toallas, jabdn y articulos afines
RESPONSABILIDADES
Por materiales y equipos: Responder por el buen uso y cuidado de los implementos de
limpieza asignados al cargo al igual que los equipos e implementos de oficina a los
cuales realice actividades de aseo por los cuales debe responder en caso de cualquier
dafio relacionado con la ejecucién de su labor.
Por contacto con personas: Mantener en alto la imagen y nombre de la empresa y
buscar continuamente mantener excelentes relaciones de cordialidad, colaboracion,
equidad, comprensién y comunicacién con el personal administrativo y operativo de la
empresa.
Por informacidén confidencial: Responder por el manejo de toda la informacién técnica,
operativa, financiera, legal, administrativa y general de la empresa a la cual tiene
acceso pues su divulgacion conlleva a faltas graves a nivel legal.
Por manejo de dinero y/o valores: No tiene responsabilidad por dinero ni titulos
Por supervision: No tiene dicha responsabilidad al no tener puestos a cargo
CONDICIONES DE TRABAJO

FiSICAS

Ruido: Moderado — Bajo. Aproximadamente 40 dB

Vibraciones: Nula (No Aplica)

Radiaciones: Nula (No Aplica)

Trastornos en columna: Leves por posturas constantes e inadecuadas y leves cargas
TERMOHIGROMETRICAS

Temperatura: 18-24 °C
Grado de humedad: 40-70%
lluminacién: 300 Lux
RIESGOS PSICOSOCIALES

Ritmo de trabajo medio

Trabajo a plazo fijo

Nivel de esfuerzo mental: Grado de concentracion medio y constante

Nivel de esfuerzo fisico: Mayor parte del tiempo de pie.

Fuente: Elaboracion propia basada en la Clasificacidon nacional de ocupaciones 2011.
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ANEXO 36. PRESTACIONES SOCIALES

Tabla 140. Prestaciones sociales directas

Prestaciones sociales directas

e s Factor
Prestacion Descripcion
porcentual

Se toma en base al ultimo salario mensual siempre que

no haya tenido variacion en los ultimos 3 meses. Deben = Empleador:

consignarse en el fondo escogido por el trabajador 8,33%

anualmente antes del 14 de Febrero de cada afio.

Interés alas = Monto consolidado de Cesantias a 31 de Diciembre de Empleador:
cesantias cada afio o en la fecha de retiro. 12%

Promedio mensual devengado en el respectivo semestre.

Cesantias

Prima de . . . . Empleador:
. En todos los contratos de trabajo la prima se debera b
servicios - ., . .. 8,33%
liquidar en proporcion al tiempo de servicio que esta sea.
Se paga a los trabajadores que devenguen hasta de dos
salarios minimos y que hayan cumplido mas de tres
., ., Empleador:
Dotacion meses de labor en la fecha de entrega de la dotacion. 7%
(o]

Obliga a que la entreguen todos los empleadores que

ocupen uno o mas trabajadores permanentes.

Salario ordinario que se devengue el dia que se inicien

las vacaciones. No se incluye el valor del trabajo extra, ni | Empleador:
el de los dias de descanso obligatorio. El ultimo salario 4,165%
devengado por el trabajador.

Vacaciones

Tabla 141. Prestaciones sociales indirectas o aportes parafiscales

Prestaciones sociales indirectas

- Y Factor
Prestacion Descripcion
porcentual

El aporte se realiza por medio de la caja de compensacién a

. . . . Empleador:
SENA la cual se haya inscrito la empresa y el porcentaje equivale pz«y
al 2% del valor de la ndmina mensual de pagos salariales 0
El aporte es el 3% del valor de la ndmina mensual de
. . . . .. Empleador:
ICBF salarios y se realiza por medio de la caja de compensacién 39%
familiar a la cual esté afiliado el empleador 0
. El aporte equivale al 4% del monto de la respectiva ndmina
Subsidio me:sual dg salarios [;ebe agarse por topdo empleador Empleador:
Familiar ) pag P P 4%

gue ocupe uno o mas trabajadores.

- Tota_ WY
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Tabla 142. Transferencias

Transferencias

e s Factor
Prestacion Descripcion
porcentual

Empleador:
Fondo de Mensualmente se paga a la entidad el 16% del salario 12%
pensiones | del trabajador Trabajador:
4%
Empleador:
salud (EPS) Mensualmente se paga a la entidad el 12.5% del salario 8,5.%
del trabajador. Trabajador:
4%
Cada empresa se encuentra clasificada en un nivel de
ARP Estimado | riesgo segun actividad econdmica y labores
Clase 1: desempeiiadas por los trabajadores. De acuerdo con el  Empleador:
Riesgo porcentaje asignado, el cual varia entre el 0.5% y el  0,5%-8,7%

minimo. 8.7%; la empresa paga mensualmente a la entidad dicha
suma del total de la ndmina.

Tabla 143. ARP

. Descripcion
riesgo Cliu porcentual
Empresas dedicadas a consultoria en programas de
informatica y suministro de programas de informatica
incluye. Edicién de software, las actividades relacionadas
1 7220 con el analisis, el disefio y la programacién de sistemas 0,522%
listos para ser utilizados, elaboracidn de programas con
arreglo a las instrucciones de los usuarios, el desarrollo de
sistemas de computadora listos para ser utilizados.
Fuente: Elaboracion propia con base en la informacién suministrada en el Decreto 1607 de 2002
(Tabla de Clasificacién de Actividades Econdmicas para el Sistema General de Riesgos
Profesionales).

Tabla 144. Descuentos al trabajador

Descuentos al trabajador
Factor porcentual

Pensién de Vejez Trabajador: 4%
Salud Trabajador: 4%
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ANEXO 37. MAPA DE PROCESOS

Figura 90. Mapa de procesos de KeeplInCloud

REQUERIMIENTOS Y NECESIDADES DE LOS USUARIOS

MAPA DE PROCESOS

PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANEACION
ESTRATEGICA

DIRECCION
ESTRATEGICA

INVESTIGACION
Y DESARROLLO

SEGURIDAD
INFORMATICA

DISENO

PROCESOS MISIONALES

PROGRAMACION

DESARROLLO

PROCESOS DE APOYO

GESTION FINANCIERA
Presupuesto - Contabilidad
Facturacién — Cobro
Cartera

GESTION DEL TALENTO HUMANO

Seleccion - Contratacion
Formacién - Promocién
Administracion

GESTION COMERCIAL
Ventas - Marketing
Servicio al Cliente
Relaciones Publicas

GESTION ADMINISTRATIVA
Compras
Servicios Generales

Mantenimiento

GESTION TECNOLOGICA
Soporte técnico
Gestion de la Informaciony la

Comunicacion

PROCESOS DE EVALUACION

ACION / /

EVALU
Auditoria Interna

CONTROLY
SEGUIMIENTO
Control Interno

/ L

MEJORAMIENTO
CONTINUO
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ANEXO 38. CARACTERIZACION DE PROCESOS

Figura 91. Caracterizacion del proceso de Planeacidn y direccion estratégica

17/10/2012

Daniela Fernandez Castillo

Formular y disefiar las politicas, planes y proyectos orientados hacia una gestion por resultados mediante la formulacién de planes de accién que
orienten a las dreas estratégicas de la organizacidn en la realizacién de las metas misionales

Este proceso enfatiza en |a definicidn de los lineamientos operativos para la vigencia y el seguimiento respectivo al cumplimiento de los compromisos

Direccionamiento
estratégico
Proyectos y planes de
compras, contratacion
Comunicacién
de gastos a disminuir

Junta directiva

Definir politicas, objetivos corporativos y plan de actividades

Elaborar cronograma de ejecucion

Elaborar el plan de trabajo para la formulacion y entrega de los planes de gestion
de todas las areas estratégicas

Estructurar y disponer los recursos e informacion pertinentes para la planeacion,
gestion de proyectos, indicadores de gestion y evaluacidn de resultados con el fin
de retroalimentar la toma de decisiones

Plan estratégico
Indicadores de gestion y
resultados

Gerente general

Informacion del
Entorno
Informes de ejecucién y
ajuste presupuestal

Director de I+D
Jefe de cada area

Realizar un diagndstico del estado actual de la organizacion

Realizar un diagndstico del sector TIC

Revisar y priorizar objetivos y metas a corto, mediano y largo plazo

Consolidar los informes de gestion de todos los procesos, incluyendo los avances
del plan de accion y los proyectos de inversion

Disefiar y evaluar estrategias para alcanzar objetivos y metas

Definir responsabilidades y funciones

Analizar de forma periddica la ejecucion y desarrollo de las actividades planeadas
para asignar y programas de manera eficiente los recursos fisicos, humanos,
tecnoldgicos y financieros

Cuantificar recursos necesarios e identificar fuentes de financiacién y recursos
disponibles

Elaborar, presentar y aprobar el presupuesto de inversién de cada area funcional

Plan de accién y
presupuesto anual
de cada area

Gerente general

Anteproyecto de
presupuesto

Jefe de cada area

Realizar seguimiento y evaluacién del cumplimiento del plan estratégico y los
planes de accidn de las distintas areas

Revisar los indicadores de gestion del proceso

Evaluar el éxito de las estrategias adoptadas

Proyecto actualizado

Gerente general
Jefes de cada drea

Sondeo de opinién
Buzon de sugerencias

Todo el personal

Tomar acciones correctivas, preventivas y de mejora

Acciones correctivas,
preventivas y/o de
mejora

Gerente general
Jefes de cada drea
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Figura 92. Caracterizacion del proceso de Investigacion y Desarrollo

17/10/2012
ALIZADO POR

Daniela Fernandez Castillo

Soportar el desarrollo de politicas de investigacion y propiedad intelectual de la organizacidn, a través de una estructura organizacional y subprocesos
que posibiliten el fomento, generacidn y proyeccion de la investigacion para contribuir con el desarrollo tecnoldgico a nivel empresarial, reafirmando
la prioridad y el valor de éstas como eje fundamental de desarrollo. Promover la generacion y el fortalecimiento de condiciones apropiadas para el
desarrollo de las actividades investigativas y el desarrollo de mecanismos de apropiacién del conocimiento producto de la investigacion.

Facilitar la correcta formulacidn y ejecucion de las actividades de investigacion, asi como la transferencia y aprovechamiento de los resultados
obtenidos. Asi mismo, busca promover el desarrollo de acciones que involucren las capacidades e intereses tecnoldgicos de la organizacion

RADA A DAD ALIDA
e Identificar y reconocer los tdpicos y areas en las cuales se requiere de investigacion
. - e  Formular estrategias y politicas en materia de investigacion
Politicas organizacionales L. L h . o .
. o e Gestion de programas de apoyo a las actividades de investigacion Politicas, estrategias,
Necesidad de difusion y Gerente General - . L Gerente general
s N e Gestion de propuestas de investigacion planes y programas de )
promocidn de Junta directiva L, L . N s Director de I1+D
e Generar planes de gestion que fortalezcan la actividad investigativa de la apoyo y de gestion

investigacion o
organizacion

Formulacion de las e Administracion y Ejecucion de proyectos de investigacion

propuestas de proyectos Director de I+D . Proveer los mecanismos necesarios para capacitar al investigador en actividades de Proyectgs y mecanismos Director de I+D
gprobadas Gerente General gestion y proteccion de la propiedad intelectual y valorizacién de tecnologia ejecutados
Necesidad de recursos e Transferencia de resultados de proyectos de investigacion
e Documentacion y divulgacion de los resultados de los proyectos de investigacion
e Seguimiento y evaluacion del cumplimiento de las actividades y proyectos de
Proyectos aprobados y sus investigacion Informe de desempefio
resultados . e Confrontar los resultados obtenidos frente a los resultados planeados (objetivos no cumplidos, Gerente general
Director de I+D e Medir el desempefio en la gestién administrativa del encargado de los programas alcance y resultados
y proyectos de investigacion a través de actividades de seguimiento obtenidos, etc.)
e Verificar el cumplimiento de compromisos de los programas de investigacion
e Mejorar continuamente la metodologia de formulacién, desarrollo y evaluacién de
proyectos mediante la aplicacién de acciones correctivas, preventivas y de mejora
Informe de gestiény
desempefio "
Acciones correctivas, e Implementacién de las acciones correctivas y preventivas definidas previamente Director de I+D
preventivas y de mejora sobre los resultados encontrados en el informe de gestion y desempefio
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Figura 93. Caracterizacién del proceso de Gestion Financiera

17/10/2012

Daniela Fernandez Castillo

Disefiar, ejecutar y controlar el presupuesto de la organizacién como elemento de accidn de todos los planes y programas generados por la misma

Identificacion de necesidades para la formulacién y elaboracién de los planes financieros de corto, mediano y largo plazo (inversion, apalancamiento,
presupuesto) para la toma racional de decisiones tendientes a la mejora continua mediante la adopcidn de acciones correctivas y preventivas

A DAD

A

DA

Fuentes de ingresos
Registro histdrico en
entidades financieras
Banco de programas
y proyectos de
Inversion Informes de
disponibilidad
presupuestal

Asesor contable

Analisis del comportamiento histérico de los ingresos y de la capacidad de
endeudamiento

Identificacion de las necesidades de recursos

Formulacidn de politicas y planes financieros de corto, mediano y largo plazo
Preparacion del presupuesto realizando la distribucion correspondiente (gastos de
funcionamiento, deuda, inversién)

Proyecciones
financieras
Plan presupuestal
(ejecuciones, acuerdos
y disponibilidades)
Informes de gestion
presupuestal

Gerente general
Jefes de drea
Junta directiva

Informacion de pagos
y cobros realizados
(Ordenes de compra
y de pago)
Reporte de novedades
de inclusién, retiro y
asignacion salarial del
personal
Estados financieros
de vigencias anteriores

Asesor comercial
Asesor contable
Gerente general

Ejecucion presupuestal (generar y registrar la disponibilidad presupuestal, registrar
los créditos, elaborar informes de ejecucién de ingresos y egresos)
Adquisicion de bienes y servicios
Manejo de tesoreria:
- Pago a proveedores (recibir la cuenta, revisar soportes requeridos, elaborar y
tramitar la orden de pago, previa revision de la factura, efectuo el pago)
-Pago de nédmina (recibir y procesar las novedades y necesidades de némina,
elaboracidn de la orden de pago vy liquidacion de personal, realizar transferencia
a las cuentas del personal)
Registro de las operaciones de las diferentes dreas susceptibles a ser cuantificadas
en términos econémicos
Revision y gestidn de cartera (pagos realizados, cuentas por cobrar, deudores
morosos)

Ejecucion del
presupuesto
Informes financieros
(cuentas por cobrar,
cuentas por pagar,
ingresos, etc)
Plan anual de caja

Gerente general

Asientos contables
Flujos de caja

Asesor contable

Revision del registro de las operaciones financieras

Evaluacion y seguimiento de pagos efectuados, saldos de disponibilidades
presupuestales, saldos bancarios, cobros efectuados

Revision de los soportes y registros de cada asiento contable

Confrontar los extractos y los libros auxiliares

Informes de hallazgos,
inconsistencias y flujos

Gerente general
Junta directiva

Definir y adoptar acciones correctivas y preventivas sobre las actividades
financieras y contables

Gerente general
Jefes de cada drea
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Figura 94. Caracterizacién del proceso de Gestidn administrativa

17/10/2012
A ADO POR

Daniela Fernandez Castillo

Administrar los recursos humanos, fisicos, locativos y financieros de manera eficiente y eficaz para aportar al cumplimiento de la misién organizacional

relacionada con la garantia en la prestacion del servicio

Este proceso esta orientado a la administracion de los recursos de la empresa, garantizando el suministro efectivo para el cumplimiento de las labores y

A DAD

A

compromisos organizacionales, y las acertada toma de decisiones para la administracién de los mismos

DA

Plan de accién estratégico
Solicitud de adquisicién de
bienes y servicios
Solicitud de las diferentes
dependencias
Programacion de inventario
de suministros
Directrices, politicas y
lineamientos estratégicos

Junta directiva

Formular politicas y estrategias para la optimizacion de los recursos de la
organizacion con criterios de eficiencia y eficacia

Elaborar la planificaciéon anual de cada uno de los procesos asociados a la gestion
administrativa de la organizacion (asignacion de compromisos, responsables y
fecha limite de ejecucién)

Planificacion anual de las actividades de mantenimiento de los recursos fisicos y
locativos al igual que las compras y suministros

Andlisis y consolidacién de la informacion de gastos de funcionamiento con
recursos propios

Plan de accién formulado
junto a su cronograma de
ejecucion
Plan anual de compras
Mantenimiento de
recursos
Aprobacidn de los
requerimientos de las
areas segun presupuesto
disponible y viabilidad

Todos los procesos

Asignacion de
recursos financieros,
documentos y registros
Planes de accion para
las compras y
mantenimiento

Gerente general

Ejecucion del presupuesto y presentacion de la debida documentacion realizada
para éste (informes)

Realizacion de las compras anuales presupuestadas y autorizadas (consolidacion y
validacion del plan de compras y adquisicidn de bienes y servicios)

Ejecucion del mantenimiento preventivo y correctivo de los recursos tecnolégicos,
fisicos y locativos (infraestructura tecnoldgica e informdtica, equipos, etc.)

Pago y revisién de facturas orientadas a los suministros necesarios para la
operatividad de los procesos administrativos (compras, mantenimiento, servicios
generales)

Establecimiento de relaciones contractuales de prestacion de servicios para los
funciones relacionadas a servicios generales

Recepcidn, registro, organizacion,revision, seguimiento y publicacion interna de la
correspondencia y documentacion realizada en los procesos y procedimientos de la
organizacion

Informe de ejecucion
presupuestal
Reportes financieros y
de gestion (compras,
mantenimiento y
servicios generales)
Recibos de paz y salvo
de pago a proveedores

Todos los procesos
Jefes de area

Resultados de los
informes y ejecucion de
los procesos

Jefes de dreas
Gerente general

Realizar seguimiento y control de la ejecucion del presupuesto organizacional
Verificar los ingresos recibidos por todos los servicios

Realizar seguimiento a la gestién de cartera y demds procesos orientados a la
gestion administrativa y financiera

Verificar el cumplimiento de las actividades relacionadas al proceso de compras,
mantenimiento y servicios generales y el cronograma establecido para éstas

Informes de gestién y
auditoria interna
(evaluacion interna de
resultados obtenidos)

Gerente general

Hallazgos del Informe de
auditoria interna de
gestion
Acciones correctivas,
preventivas y de mejora

Jefes de dreas

Definir e implementar acciones correctivas, preventivas y de mejora continua
sobre los programas, planes y actividades de gestiéon administrativa
Registrar y realizar seguimiento a las mejoras del proceso

Plan de mejoramiento
ejecutado
Evidencia de la ejecucion
de acciones de mejora

Gerente general
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Figura 95. Caracterizacion del proceso de Gestidn tecnoldgica

17/10/2012

Daniela Fernandez Castillo

Gestionar de manera oportuna y eficaz la infraestructura tecnoldgica e informatica de la organizacion mediante la asesoria y soporte tecnoldgico
necesarios para contribuir con el logro de los objetivos misionales de la organizacién.

El proceso inicia con la recepcidn de las solicitudes de servicios de acuerdo a los requerimientos de los demas procesos mediante la cual se ejecuta la
planeacion de los recursos de TIC hasta la implementacion, funcionamiento y actualizacidn de los mismos y el establecimiento de acciones de mejora..

RADA

A DAD

Solicitud de servicios
y requerimiento de los
usuarios
Inventario de los
equipos de computo
Plan estratégicoy
politicas de TIC

Todos los procesos
Usuarios

Recibir y registrar todas las solicitudes de los usuarios

Actualizar el plan estratégico de tecnologias de informacion y comunicacion de la
organizacion (ldentificar y gestionar los recursos necesarios)

Establecer el cronograma anual de mantenimiento preventivo de infraestructura
informatica

Estipular la periodicidad de los backup

Programa de
mantenimiento
preventivo
Plan estratégico
deTIC

Director de I+D
Gerente general

Politicas de TIC
Anteproyectos de TIC
Equipos y dispositivos

de sistemas informaticos
Solicitud de actualizacion
y publicaciones en la
pagina web

Director de I+D
Todos los procesos

Ejecutar el cronograma anual de mantenimiento preventivo de infraestructura
informética

Actualizar las politicas de TIC

Asesorar y supervisar el desarrollo y ejecucion de los proyectos de infraestructura
deTIC

Atender las solicitudes de soporte y actualizacion de TIC, equipos y dispositivos de
sistemas informdticos y pagina web

Administrar, gestionar y realizar mantenimiento a la red de datos

Ejecutar el mantenimiento preventivo y correctivo del hardware y software
Vincular los equipos a la plataforma del sistema

Proyectos de
infraestructura TIC
ejecutados
Equipo instalado en la
plataforma
Actualizaciones en
equipos y pagina web

Director de I+D
Programador software
Disefiador web
Técnico de soporte
informatico

Plan operativo
Informe de gestién

Jefes de dreas
Gerente general

Hacer seguimiento al funcionamiento y ejecucion de los proyectos TIC, al igual que
a los procesos de actualizacion y gestion de la infraestructura tecnolégica e
informdtica a través del plan operativo

Evaluar la efectividad de los controles del procesos y riesgos informaticos a través
del seguimiento y monitoreo de los mismos.

Informes analizados y
evaluados

Director de I+D
Especialista en Seguridad
informatica

Hallazgos del Informe
de auditoria interna de
gestion
Acciones correctivas,
preventivas y de mejora

Director de I+D
Gerente general

Definir y adoptar acciones correctivas y preventivas sobre los programas, planes y
actividades de gestion de la infraestructura tecnoldgica e informdtica

Actualizar los cronogramas, politicas de TIC

Detectar, registrar, implementar y realizar seguimiento a las mejoras del proceso

Plan de mejoramiento
ejecutado
Seguimiento a los riesgos
Evidencia de la ejecucién
de acciones de mejora

Gerente general
Director de I+D
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Figura 96. Caracterizacién del proceso de Gestion Comercial

17/10/2012

Daniela Fernandez Castillo

Determinar la planificacién la planificacion y ejecucién de las actividades de gestion comercial para el establecimiento e estrategias comerciales que
permitan incremetnar la participacion de la empresa en el mercado y generar mediante el cumplimiento de los requisitos, la satisfaccion del cliente.

Identificacion del mercado, sus principales segmentos y clientes para conocer asi sus necesidades especificas, evaluar los requisitos contractuales y
reglamentarios para la definicion del contrato de adquisicién del servicio y ofrecer un servicio que responda a las necesidades y preferencias del cliente

RADA

A DJA\D,

Politica, objetivos y
metas organizacionales
Comportamiento del
mercado
Reportes de la
industria
Solicitud de clientes
(necesidades y
requisitos)
Disponibilidad de
recursos

Gerente general
Asesor comercial

Realizar de forma exhaustiva la investigacion y analisis de mercados a nivel
cualitativo y cuantitativo (Analizar e identificar los requerimientos del cliente)
Realizar una revision detallada de los informes del sector TIC, su comportamiento y
evolucién

Efectuar benchmarking industrial con el fin de estar a la vanguardia frente a las
estrategias y movimientos de los competidores directos

Planear las estrategias de productos (innovacidn, diferenciacion, mejora), precio,
promocion, publicidad, distribucién y servicio postventa a implementar al igual que
hacer una presupuestacion de sus costos asociados

Realizar la planificacion y proyeccion de las ventas anuales

Estrategias comerciales
definas
Oportunidades de
negocio identificadas

Asesor comercial

Asignacion de recursos
financieros e informes
asociados
Planes de accién para
las estrategias
comerciales a implantar

Gerente general

Ejecucion de las estrategias comerciales definidas bajo el presupuesto estipulado
Documentar las estrategias desarrolladas junto con los resultados obtenidos y el
presupuesto utilizado (Informe de gestion y desempefio comercial)

Establecer comunicacién permanente con el cliente con el fin de incorporar
continuamente las preferencias y necesidades de los mismos en los actuales y
nuevos desarrollos informaticos de la organizacién

Comunicar a los clientes actuales y potenciales las mejoras e incorporaciones del
portafolio de servicios junto a su factor de innovacién y de diferenciacién

Informe de gestion
comercial

Asesor comercial

Documentacion de los
acciones implantadas
junto a sus resultados

Jefes de dreas
Gerente general

Realizar seguimiento y control de la ejecucién del presupuesto estipulado para el
desarrollo de estrategias comerciales

Verificar el cumplimiento de todas las actividades relacionadas con la gestion
comercial (servicio al cliente, estrategias de marketing, relacione publicas, ventas)
en relacion al cronograma, presupuesto y alcance establecido

Verificar mediante encuestas, el nivel de satisfaccion de los clientes frente a los
servicios ofrecidos al evaluar el cumplimiento de las especificaciones de calidad del
servicio

Informes de gestiony
auditoria interna
(evaluacién de
resultados y
desempefio obtenido)
Tabulacién y andlisis
de encuestas

Gerente general

Hallazgos del Informe de
gestion
Acciones correctivas,
preventivas y de mejora

Gerente general

Definir e implementar acciones correctivas, preventivas y de mejora continua sobre
los procedimientos aplicados a servicio al cliente, marketing, relaciones publicas y
ventas

Registrar y realizar seguimiento a las mejoras del proceso

Plan de mejoramiento
ejecutado
Evidencia de la
ejecucion de acciones de
mejora

Asesor comercial
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Figura 97. Caracterizacién del proceso de Gestion del Talento humano

17/10/2012

Daniela Fernéndez Castillo

Coordinar y apoyar las actividades de seleccidn, induccién, entrenamiento, capacitacion, gestion y retiro de todo el personal de la empresa, asegurando
su integridad y buscando el aprovechamiento y mejoramiento de su talento para el cumplimiento de la mision organizacional

Este proceso aplica para todo el personal e inicia con la identificacidn de los perfiles de competencias y la preparacién de los requisitos necesarios para
la vinculacién y termina con la finalizacién de la relacidn contractual y legal del personal administrativo y operativo de la organizacion

A DAD

A

Requisicion de personal
para cubrir vacante
Caracterizacién de los
cargos (manual)
Directrices sobre
contratacion, derechos y
obligaciones laborales

Todos los procesos
Asesor juridico legal

Identificacion de las necesidades de personal

Definir los perfiles de competencias y preparar los requerimientos necesarios para
la vinculacién del talento humano

Formulacién y elaboracién del plan de capacitacion y formacion

Disefio del programa de bienestar social e incentivos de conformidad con los
lineamientos de la organizacion

Formulacién del plan de trabajo del programa de salud ocupacional

Ajuste del manual de funciones y de competencias

Planes y programas de
capacitacion, bienestar
social e incentivos
y salud ocupacional
Perfiles de
competencias definidos
para el puesto vacante
(Bolsa de empleo)

Bolsa de empleo
Todos los procesos

Perfiles y hojas de vida de
candidatos
preseleccionados

Jefes de drea
Junta directiva
Gerente general

Seleccion y vinculacién del personal

Induccién del personal

Ejecucion del plan de capacitacion (capacitacion del personal)

Administracion de las hojas de vida

Implementacién del programa de seguridad y salud ocupacional

Liquidacién de nédmina (Tramite de reconocimiento de prestaciones sociales para
los pensionados)

Personal seleccionado
Asignacion salarial
(prestaciones sociales,
sueldo, etc.)

Gerente general
Jefes de areas

Formato de evaluacion de
desempefio

Jefes de dreas
Gerente general

Realizar seguimiento a la ejecucion del proceso

Evaluacion de desempefio y acuerdos de gestion

Seguimiento a los planes y programas (plan de capacitacién, programa de
bienestar social e incentivos y salud ocupacional)

Informe de resultados
de la evaluacién de
desempefio

Gerente general
Jefes de areas

Informe de auditoria
interna de gestion y
desempefio
Acciones correctivas,
preventivas y de mejora

Jefes de area
Gerente general

Definir y adoptar acciones correctivas y preventivas sobre los programas, planes
y actividades de gestion del talento humano

Plan de mejoramiento
(acciones correctivas)
Acciones preventivas
Aplicadas
Evidencia de la ejecucion
de acciones de mejora

Gerente general
Jefes de cada drea
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ANEXO 39. MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

Reclutamiento y seleccidn de personal

En el presente manual se especifican las diversas fases del proceso de reclutamiento y
seleccion de personal, con el fin de obtener personal idéneo para satisfacer las
necesidades laborales de la organizacién. Adicionalmente, en el ANEXO 40 y en el ANEXO
41 se presentan los formatos de los documentos necesarios para llevar a cabo dichos
procesos como lo son el “Requerimiento de personal” y el “Formato de evaluacion de
desempeiio”.

Objetivo General
% Servir como herramienta técnica auxiliar en el desarrollo de las funciones referentes a
la planificacion, reclutamiento y seleccion de personal de la empresa.

Objetivos Especificos
% ldentificar los pasos a seguir en el proceso de reclutamiento de personal

% Proporcionar una guia metodolégica y practica para el desarrollo efectivo de Ia
seleccion de candidatos para nuevos puestos creados o en los puestos actuales en los
que se generan vacantes.

Instrucciones para el uso y actualizaciéon del manual
El manual de reclutamiento y seleccién de personal debe ser conocido y utilizado por
todo el personal de la empresa.

o,
o

% La informacién contenida en este documento debe ser revisada y analizada para
ponerla en practica, dicha actividad debe realizarla el Gerente General en
coordinacién con su equipo de trabajo.

% El Gerente General debe dar a conocer la informacién contenida en el manual a las
partes interesadas.

< Este documento debe ser actualizado cuando el Gerente General o la Junta de socios
considere necesario y conveniente la realizacién de algln tipo de modificacién debido
a cambios econdmicos, politicos, sociales, culturales y tecnoldgicos que se presenten
en la compaiiia.

®,
X4

% Las actualizaciones realizadas en el documento deben ser comunicadas a todo el
personal de la empresa con el fin de hacerlos participes, de manera que tengan claros
los procedimientos estipulados por la empresa.
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anexos [

Figura 98. Diagrama de flujo de los procedimientos de reclutamiento y seleccién de personal

Fecha:
17/10/2012

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PROCEDIMIENTOS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

Realizado por: Péagina:

Daniela Ferndndez Castillo

<= B3 D - O

L Procesamiento en L - 5 Conector de
Decision Documento S o intranet Procedimiento predefinido Conector pagina

DESCRIPCION RESPONSABLE

10F5

. “ - ”
1. Se realiza el documento “Requerimiento de personal Secretaria general
2. Se registra la informacién en el documento “Requerimiento de
personal” especificando: cargo a ocupar, formacién, experiencia,
competencias y habilidades necesarias como requisito para
ocupar el puesto.

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia

3. Se genera el documento “Requerimiento de personal” donde se genere la vacante
4. Se entrega el documento “Requerimiento de personal” al Jefe inmediato de la dependencia
Gerente General donde se genera la vacante
5. Se verifica si se justifica la solicitud de empleo de la vacante del Gerente General

</5\ No cargo en cuestién

K ,’ } ..

\t// - 6. Se rechaza la solicitud de ocupar la vacante Gerente General
si @ ) “ . " dohi

7. Se firma el documento “Requerimiento de personal” debido a

v . ) L e Gerente General
7 P N que los argumentos e informacidn suministrada era valida
Fin )
~ 4 8. Se publica y envia por correo interno los requisitos y criterios Secretaria general

3 del concurso interno para ocupar la vacante, de acuerdo al perfil
profesional requerido, al personal vigente en la empresa.
/)\ No 9. Se verifica en la base de datos el perfil de cada uno de los Gerente general
< 9 D candidatos para saber si cumple con los requisitos del cargo a
ocupar G |
erente genera
Si 10 10, Si ningun empleado cumple con los requisitos establecidos se
procede a iniciar el reclutamiento externo
11

. , . . Jefe inmediato de la dependencia
11. Si algin empleado cumple con los requisitos solicitados, se

X . - . A donde se genera la vacante
e realiza una valoracién cuantitativa del perfil profesional de cada
uno de los candidatos

12. Se cuantifican los resultados y se selecciona al empleado con Jefe inmediato de la dependencia
mayor puntaje obtenido donde se genera la vacante
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Figura 98. (Continuacion)

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PROCEDIMIENTOS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

Realizado por:

Daniela Fernandez Castillo

Fecha:
17/10/2012

Pégina:
10F5

Inicio/Fin

Actividad

DIAGRAMA DE FLUJO

-

Decisién

{ )}
pra 4

rocesamiento en L -
Documento S| o intranet Procedimiento predefinido

DESCRIPCION

13. Se realiza el contrato para el puesto en cuestion, al candidato
seleccionado

14. Se genera el contrato.
15. Se firma el contrato

16. Se le da capacitacion de nuevo puesto a ocupar al candidato
elegido, durante una semana

17. Se somete a prueba durante 2 meses al candidato elegido en
el nuevo puesto

18. Se realiza la evaluaciéon de desempefio, registrando la
informacion y calificacién correspondiente en el “Formulario de
evaluacion de desempefio”

19. Se genera el “Formulario de evaluacion de desempefio”

20. Se firma el “Formulario de evaluacién de desempefio”

21. Se entregan los resultados de la evaluacién del desempefio al
Gerente General

22. Se verifica si el desempefio del empleado en el cargo es
sobresaliente

23. Si el desempefio es bajo, se cancela el contrato con el
empleado y se traslada nuevamente a su puesto antiguo

24. Si el desempefio del empleado es sobresaliente, se ratifica,
valida y se continua con el contrato otorgado al empleado.

Conector de
pagina

RESPONSABLE

Conector

Asesor juridico

Asesor juridico

Gerente General
contratar

y empleado a

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Jefe inmediato de la dependencia
donde se genera la vacante

Gerente General

Gerente General

Gerente General
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Figura 98. (Continuacion)

. :;S'?%

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PROCEDIMIENTOS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

Realizado por:

Daniela Fernandez Castillo

Inicio/Fin

E 3

Actividad
DIAGRAMA DE FLUJO

>

Decision

= D)

4
Procesamiento en
Documento

S, o intranet Procedimiento predefinido

DESCRIPCION

25. Se lleva el documento “Requerimiento de personal” a la bolsa
de empleo contratada para el proceso de reclutamiento y
seleccion de personal para la vacante del puesto

26. Se verifica el perfil profesional requerido para ocupar la
vacante

27. Se registra y publica los requerimientos para ocupar la
vacante en la pagina web

28. Se recibe los curriculos de los candidatos interesados en el
puesto

29. Se verifica que los curriculos recibidos cumplan con los
requisitos del cargo

30. Si los curriculos no cumplen con los requisitos del cargo, se
desechan dichos curriculos y no son tomados en cuenta en el
proceso de preseleccion

31. Si los curriculos cumplen con los requerimientos del cargo, se
hace una preseleccion de dichos candidatos

32. Se hace una entrevista preliminar para preseleccionar a los
candidatos que cumplen con el perfil profesional del cargo

33. Se seleccionan los candidatos mas afines al cargo, de acuerdo
a su experiencia y formacion

34. Se generan las pruebas de
personalidad y las psicométricas

conocimiento, aptitud,

35. Se realizan las pruebas correspondientes a los candidatos
preseleccionados

36. Se cuantifican los resultados obtenidos en la prueba y se
seleccionan los de mayor puntaje

Fecha:
17/10/2012
Pagina:
10F5
O
Co\n\e?;;r Conector de

pagina

RESPONSABLE

Gerente General

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo

Bolsa de empleo
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Figura 98. (Continuacion)

v

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PROCEDIMIENTOS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL

Realizado por:

Daniela Fernandez Castillo

anexos [

| -

Inicio/Fin

[

Actividad

'S

'y

'S

S S B w
~ (=2} o w N [ ~

<>

Decisién

DIAGRAMA DE FLUJO

|- )
4

D " Procesamiento en
ocumento S.l. ointranet

DESCRIPCION

Procedimiento predefinido
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Figura 98. (Continuacion)

DIAGRAMA DE FLUJO DE LOS PROCEDIMIENTOS DE RECLUTAMIENTO Y SELECCION DEL PERSONAL
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Figura 99. Diagrama de flujo del procedimiento de Seleccidén de proveedores
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Figura 100. Diagrama de flujo del procedimiento de Fijacién del precio de prestacién del

servicio
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Figura 101. Diagrama de flujo del procedimiento de Fijacidon del precio de negociacién y

descuentos
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Figura 102. Diagrama de flujo del procedimiento de Recepcion y archivo de facturas de

proveedores
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Figura 103. Diagrama de flujo del procedimiento de pago a proveedores
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Figura 103. (Continuacion)
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Figura 104. Diagrama de flujo del procedimiento de Induccién del nuevo personal
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Figura 105. Diagrama de flujo del procedimiento de Liquidacidn del contrato de trabajo
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Figura 106. Diagrama de flujo del procedimiento de Capacitacién del personal
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Figura 107. Diagrama de flujo del procedimiento de Solicitud de vacaciones
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Figura 108. Diagrama de flujo del procedimiento de Cobro a clientes
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Figura 109. Diagrama de flujo del procedimiento de Recaudo de pago de clientes
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ANEXOS

ANEXO 40. DOCUMENTO "REQUERIMIENTO DE PERSONAL"

KeepInCloud Ltda.
Gerencia General
Fecha:

PERFIL DE CARGOS

Nombre del cargo:

Area funcional:

Descripcidn general del cargo:

Preparacion académica
___Profesional universitario. Descripcién:

__Técnico. Descripcion:
__Tecnblogo. Descripcion:
__Otros. Descripcion:

Conocimientos especificos

Cursos especificos dictados por instituciones externas:

Descripcidn de conocimientos en areas especificas:

Experiencia laboral

Afios de experiencia:
Descripcion y observaciones:
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ANEXOS

Capacidad intelectual

__Memoria

__Raciocinio numérico

__Raciocinio mental

__Raciocinio Verbal

__Otras Descripcion:

Habilidades

__Interaccién con terceros. N2 de personas__
__Liderazgo

__Iniciativa

__Otras Descripcidn:

Responsabilidades

__Supervisién de personal N2 de personas:
__Por materiales y equipos
Descripcidn:

Tipo de material y equipo a cargo:

___Por informacidn confidencial
Descripcion:

___Por manejo directo de dinero, titulos y documentos valorados.
Descripcion:

__Por supervision sobre el manejo de dineros, titulos y documentos valorados-
Descripcion:

__Por contacto con clientes
Descripcion:
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anexos I

Nulo La competencia no es requerida para la ejecucion del cargo
Bajo La competencia se requiere con nivel minimo, entre un 5% un 20% de los casos.
Promedio Bajo La competencia se requiere con nivel aceptable, entre un 21% a 40% de los casos.
Promedio La competencia se requiere con nivel adecuado, entre un 41 a 60% de los casos.

Promedio Alto La competencia se requiere con nivel bueno, entre un 61 a 80% de los casos.

Alto
casos.

La competencia se requiere con nivel de excelencia, entre un 81% a un 100% de los

Competencia Bajo Prom.e dio Promedio Fromedio
jo Alto

Rendimiento intelectual general
Razonamiento abstracto. Capacidad
para realizar adecuadas relaciones entre
factores abstractos.

Razonamiento concreto. Capacidad para
realizar adecuadas relaciones entre
factores concretos.

Razonamiento numérico

Razonamiento verbal

Atencion y concentracion

Resolucion de problemas y sentido
practico. Capacidad para concentrarse
en lo relevante y llevar a cabo
soluciones concretas y précticas.
Orientacién a los detalles. Capacidad de
trabajo minucioso.

Sensibilidad interpersonal y empatia.
Capacidad para comprender emociones
y sentimientos de los demas y actuar en
consecuencia de ello.

Deferencia y respeto. Capacidad para
establecer relaciones interpersonales
armoniosas y de consideracion.
Estabilidad emocional, autocontrol.
Capacidad para manejar las propias
emociones e impulsos.

Tolerancia a la frustracion. Capacidad
para manejar las propias emociones y la
conducta frente a situaciones ambiguas
o en que no se cumpla lo planificado o
esperado

Adaptabilidad y flexibilidad. Capacidad
para adecuarse a distintos contextos de
trabajo, fisicos o interpersonales.
Apertura al cambio.
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Manejo de conflictos. Capacidad para
tolerar y dar buen curso a conflictos
interpersonales.

anexos I

Comunicacién y capacidad de
argumentar. Capacidad para expresar
ideas con claridad en forma verbal o
escrita.

Liderazgo y conduccion. Capacidad para
conducir personas con eficiencia en
torno a un fin.

Trabajo en equipo. Capacidad para
establecer relaciones de colaboracion,
compartir responsabilidades, conducir y
ser conducido.

Perseverancia. Capacidad para
mantener el rendimiento frente a la
rutina o dificultades.

Iniciativa. Capacidad para generar
conductas beneficiosas

Preocupacion por el orden y la calidad.
Capacidad para estructurar y organizar
el propio trabajo, de acuerdo a
parametros de excelencia.

Autonomia. Capacidad para conducir el
propio trabajo bajo normativas con
independencia de la supervisidn

Trabajo bajo presidon. Capacidad para
mantener el rendimiento bajo
situaciones de aumento de la demanda
de trabajo y/o disminucién del tiempo
para ejecutarlo.

Persuasion e impacto. Capacidad para
negociar, motivar y generar conductas
positivas en otros.

Adecuacién a normas, responsabilidad.
Capacidad para ajustar la propia
conducta en tornos a normas
establecidas, explicitas o implicitas.
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ANEXO 41. FORMULARIO DE EVALUACION DE DESEMPENO

KeepInCloud Ltda.
Gerencia General
Fecha:

I.  Antecedentes generales del empleado a prueba

Nombre del empleado a prueba:

anexos I

Area funcional a la que pertenece:

Cargo ocupado:

Nombre del Jefe inmediato:

Cargo del Jefe inmediato:

Il.  Evaluacion de desempeiio del empleado a prueba

Se solicita calificar el desempefio del empleado, marcando con el valor de la nota obtenida

de acuerdo a la siguiente tabla.

Calificacion Valor

Deficiente 1
Regular - Normal 2
Bueno 3
Sobresaliente 4
Excelente 5

Aspecto a evaluar

Cantidad de trabajo: El empleado cumple con el trabajo encomendado y
normalmente lo supera

Rapidez y cumplimiento oportuno: El empleado es hdbil y cumple dentro de los
plazos las labores que se le encomiendan

Concurrencia de Errores: La frecuencia y nimero de errores que comete el empleado
durante la ejecucién de su trabajo es bajo.

Concentracion, destrezas y habilidades personales: El empleado muestra notable
ingenio, capacidad y dedicacidon en el desarrollo de sus labores

Trabajo en equipo y empatia: El empleado muestra facilidad para trabajar en grupo y
relacionarse con sus superiores y comparieros de area

Interés por el trabajo que realiza: El empleado muestra interés por mejorar y
perfeccidn su trabajo

Asistencia y puntualidad: El empleado cumple con los horarios establecidos durante
las jornada de trabajo y no se ausenta de forma injustificada durante su periodo de
trabajo
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anexos I

Aspecto a evaluar

Cumplimiento de normas e instrucciones: El empleado cumple y respeta a cabalidad
las normas y reglamentos que regulan el funcionamiento de la organizacién y acata
las instrucciones de sus superiores.

Calificacién Total ]

Apreciacion del evaluador:

¢De acuerdo al desempeiio observado en el empleado, considera que debe es apto para
ejercer las labores exigidas para ocupar el cargo?

Si__ No_
Observaciones:

éDe acuerdo al desempeiio observado en el empleado, considera que debe ser
contratado?

Si__ No__
Observaciones:

éDe acuerdo al desempeiio observado en el empleado, considera que debe renovarsele
el contrato?

Si__ No__
Observaciones:

Sugerencias:

Firma del evaluador
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ANEXO 42. PROYECCION DE LAS COMISIONES

Tabla 145. Proyeccion de comisiones
Valor comision por plan de acuerdo al tamaio de institucion educativa
Pequeiia \ Mediana

Plan A Plan B Plan C ‘ Plan A ‘ Plan B Plan C
$ 50.000 $ 75.000 $100.000 | $75.000 | $100.000 $ 125.000
$135.000 | $682.500 $ 240.000 $ 165.000 $ 740.000 $ 237.500

$215.000 $1.087.500 $380.000 $262.500 $1.170.000 $ 375.000
$ 285.000 $1.432.500 $500.000 $ 345.000 $ 1.550.000 $ 500.000
$380.000 $1.927.500 $ 680.000 S 465.000 $ 2.080.000 $ 662.500
$430.000 $2.182.500 $ 770.000 $525.000 $2.360.000 $762.500

u b WN -

Tabla 145. (Continuacion)
Valor comision por plan de acuerdo al tamafio de institucion

educativa Total
Grande \ Comisiones al
Plan A Plan B ‘ Plan C
$100.000 $ 125.000 \ $ 150.000
1 $ 130.000 $575.000 $180.000 $ 3.085.000
2 $210.000 $912.500 $285.000 $ 4.897.500
3 $270.000 $1.200.000 $375.000 $ 6.457.500
4 $370.000 $1.625.000 $510.000 $ 8.700.000
5 $420.000 $1.837.500 $570.000 $9.857.500
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ANEXO 43. CRITERIOS DE EVALUACION DE LA MATRIZ AMBIENTAL

Clase (C) Define el sentido del cambio ambiental producido por
una determinada accidn del proyecto. Puede ser:

-Positivo (+, P): Si mejora la condiciéon ambiental analizada
-Negativo (-, N): Si desmejora la condicion ambiental analizada

Presencia (P) Como no se tiene certeza absoluta de que todos los impactos se
presenten, califica la probabilidad o posibilidad de que el impacto pueda darse; se
expresa entonces como un porcentaje de la probabilidad de ocurrencia.

-Cierta: la probabilidad de que el impacto se presente es del 100% (se califica con 1.0)
-Muy probable: probabilidad es entre 70 y 100 % (0.7 y 0.99)

-Probable: probabilidad es entre 40y 70 % (0.4 y 0.69)

-Poco probable: probabilidad es entre 20 y 40 % (0.2 y 0.39)

-Muy poco probable: probabilidad es menos a 20 % (0.01 y 0.19)

Duracion (D) Evalua el periodo de existencia activa del impacto, desde el momento
gue se empiezan a manifestar sus consecuencias ambientales, hasta que duren los
efectos sobre el factor ambiental considerado. Se debe evaluar en forma
independiente de las posibilidades de reversibilidad o manejo que tenga el impacto.
Se expresa en funcién del tiempo de permanencia o tiempo de vida del impacto, asi:

-Muy larga o permanente: si la duracién del impactoes mayor a 10 afos
(se califica con 1.0).

-Larga: duracidon entre 7 y 10 afios (0.7 — 0.99)

-Media: duracion entre 4y 7 afios (0.4 y 0.69)

-Corta: duracién entre 1y 4 anos (0.2 y 0.39)

-Muy corta: duracion es menor a 1 aio (0.01 y 0.19)

Evolucion (E) Califica la rapidez como se desarrolla el impacto, es decir la forma
como este progresa a partir del momento en que se inician las afectaciones y hasta
que se hacen presente plenamente con todas sus consecuencias. Es importante
porque dependiendo de la forma de evolucién se puede facilitar o no la forma de
manejo. Se expresa en términos del tiempo trascurrido entre el inicio de las
afectaciones y el momento en que el impacto alcanza sus mayores consecuencias o
cuando se presenta el maximo cambio sobre el factor considerado, asi:

-Muy rapida: Si el impacto alcanza sus maximas consecuencias en un tiempo menor a
1 mes después de que se inicio (se califica con 1.0)
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-Répida: si el tiempo es entre 1y 12 meses (0.7 — 0.99)
-Media: si el tiempo es entre 12 y 18 meses (0.4 y 0.69)
-Lenta: si el tiempo es entre 18 y 24 meses (0.2 y 0.39)
-Muy lenta: si el tiempo es mayor a 24 meses (0.01 y 0.19)

Magnitud (M) Este criterio califica la dimensién o tamano del cambio ambiental
producido en un factor determinado, por causa de una accién o actividad del
proyecto. Se expresa en términos de % de afectacién o de modificacion (como se
expresa en términos de porcentaje se denomina magnitud relativa) y puede ser:

-Muy alta: si la afectacidn del factor es mayor al 80% o sea que se destruye o cambia
casi totalmente (se califica con 1.0)

-Alta: afectacidn entre 60 y 80 % o sea una modificacidn parcial del factor (0.7 — 0.99)
-Media: afectacién entre 40y 60 % (0.4 y 0.69)

-Baja: afectacién entre 20 y 40 % (0.2 y 0.39)

-Muy baja: implica una afectacion o modificacion minima del factor considerado o sea
menor al 20 % (0.01 y 0.19).
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ANEXO 44. IMPACTOS CON CALIFICACION AMBIENTAL ALTA

Actividad | Aspecto ambiental | Impacto ambiental

Transcribir los datos existentes a la base de

datos de la empresa
Migrar la informacion de la base de datos
actual a la base de datos del sistema de la
empresa

Personalizar la interfaz web del usuario

Realizar la documentacion de los datos de
ingreso, procedimientos de acceso y
manual de funcionamiento del sistema en
medio magnético

Entregar personalmente la documentacion
al cliente en un CD

Dar soporte técnico a los usuarios del
servicio

Realizar el desplazamiento en moto desde
la empresa a la ubicacidn del cliente

Lubricar y cambiar repuestos a la moto

Actividades relacionadas a la gestion
administrativa de la empresa

Consumo de energia
eléctrica

Consumo de energia
eléctrica

Consumo de energia
eléctrica

Consumo de energia
eléctrica

Generacion de residuos

(sustrato de policarbonato
plastico y aleacidn de plata)

Consumo de energia
eléctrica
Consumo de aceite y
combustible
Consumo de aceite y
lubricante
Consumo de energia
eléctrica

350

Disminucion de los recursos
naturales

Disminucion de los recursos
naturales

Disminucion de los recursos
naturales

Disminucion de los recursos
naturales

Contaminacion del suelo por

incremento de residuos solidos

inorganicos
Disminucion de los recursos
naturales
Disminucion de los recursos
naturales
Disminucion de los recursos
naturales
Disminucion de los recursos
naturales
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ANEXO 45. IMPACTOS CON CALIFICACION AMBIENTAL MEDIA

Tabla 146. Impactos con Calificacion Ambiental Media

Entregar tarjetas de presentacién
con informacion de contacto
Imprimir el contrato con la
modificacidn pertinente
Imprimir el contrato corregido
Impresidn del comprobante de
pago
Realizar pruebas del
funcionamiento del sistema

Consumo de papel (papel
opalina)

Consumo de papel
Consumo de papel

Consumo de papel

Consumo de energia eléctrica

Realizar ajustes y correcciones
necesarias al sistema
Dar la capacitacion al cliente en el
uso y manejo del sistema

Consumo de energia eléctrica
Consumo de energia eléctrica

Entregar el acta de recibo al

. Generacidn de residuos (papel
cliente (papel)

Se imprime el acta de recibo
Realizar el desplazamiento en
moto desde la empresa a la
ubicacion del cliente

Consumo de papel
Emision de gases por
combustién de combustibles
fosiles (gasolina)

Generacion de chatarra
Lubricar y cambiar repuestos a la
moto Generacién de residuos
peligrosos (lubricantes usados,
aceites quemados)

Emision de material particulado

Consumo de agua

Realizar la limpieza a la moto

Disminucion de los recursos naturales

Disminucion de los recursos naturales
Disminucion de los recursos naturales

Disminucion de los recursos naturales
Disminucion de los recursos naturales
Disminucion de los recursos naturales

Disminucion de los recursos naturales

Contaminacion del suelo por
incremento de residuos solidos
inorganicos
Disminucion de los recursos naturales

Contaminacién atmosférica

Contaminacion del suelo y el aire por
acumulacion de residuos de especial
tratamiento

Contaminacion del suelo

Contaminacién atmosférica
Disminucién del recurso hidrico y los
recursos naturales
Contaminacion del agua y mayor

Generacion de aguas residuales | demanda de oxigeno en los cuerpos de

Consumo de productos
quimicos (desengrasantes, etc.)
Uso de detergentes y sustancias
guimicas para limpieza
Uso de elementos de aseo
(escobas, guantes, esponjas)

Realizar la limpieza de las
instalaciones operativas y
administrativas

Consumo de papel (documentos,
facturas)
Generacion de residuos
peligrosos(cartucho, luminarias)

Actividades relacionadas a la gestion
administrativa de la empresa
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Contaminacion del suelo y el aire
Contaminacion del suelo y el aire
Disminucidn de los recursos naturales
Disminucion de los recursos naturales

Contaminacion del suelo
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ANEXO 46. MATRIZ DE IDENTIFICACION Y VALORACION DE IMPACTOS AMBIENTALES DE KEEPINCLOUD

METODOLOGIA DE CALIFICACION DE IMPACTOS AMBIENTALES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM) -
Factor de

indice de

. v Factor de
Magnitud | Duracién

Clase |Presencia

Area Proceso Actividad Aspecto Ambiental Impacto ambiental (<) *) ponderacion | ponderacié |Calificacion | Calificacion
Ambiental
Establecer primer contacto con el{Consumo de energia  [Disminucién  de
. K , P . L. E -1 1 0,3 0,6 0,6 7 3 -3,06 Baja
Concertar cita |cliente, via telefdnica eléctrica recursos naturales
con el cliente |Registrar fecha, hora y lugar de|[Consumo de energia Disminucion de los
& L. i . g P E -1 0,6 0,4 0,5 0,6 7 3 -1,92 Muy Baja
reunién en agenda electrdnica eléctrica recursos naturales
Desarrollar en medio magnético el|Consumo de energia  |Disminuciéon de  los
} g. ) . E -1 1 0,6 0,5 0,6 7 3 -3,9 Baja
» contenido de la presentacion eléctrica recursos naturales
Preparacion de
la . . .
presentacion Revisar el funcionamiento de los Consumo de energia  |Disminucién  de  los
equipos de muestra y proyeccién| -, E -1 0,6 0,5 0,4 0,6 7 3 -1,92 Muy Baja
K L, eléctrica recursos naturales
necesarios para la presentacion
Realizar la presentacion y la Consumo de energia  |Disminucién  de  los
L. demostracion de la plataforma| -, E -1 1 0,5 0,6 0,6 7 3 -39 Baja
Presentacién | eléctrica recursos naturales
virtual
formal del
servicio Entregar tarjetas de presentacion|Consumo de papel Disminucién  de los
cgar tane P Sl 1 1 07 07 08 7 3 5,83 Media
con informacidn de contacto (papel opalina) recursos naturales
f=
S . — - - P
i Realizar Disefiar el formato guia del(Consumode energia [Disminucién de los
8 g nsu E 1 1 05 06 0,6 7 3 39 Baja
=} contrato de contrato eléctrica recursos naturales
o i - 7 ———
= prestacion del |Adecuar el formato guia a las|Consumode energia [Disminucion de los
S P et He & nsu E 1 1 05 06 0,6 7 3 3,9 Baja
servicio condiciones pactadas eléctrica recursos naturales
Generarel Disminucién  de  los
. Consumo de papel -1 1 0,4 0,8 0,8 7 3 -4,64 Media
contrato de Imprimir el contrato con la recursos naturales
restacion del |modificacion pertinente . Contaminacién .
P . P Consumo de tinta ,'_ a -1 0,5 0,6 0,6 0,5 7 3 -2,01 Baja
servicio atmosférica
Contaminacion del suelo
Generacién de or incremento  de
Realizar ajustes pertinentes R P X L -1 1 0,5 0,6 0,4 7 3 -3,3 Baja
” residuos de papel residuos sélidos
Verificar la inorednico
i i
conformidad = g. = r |
isminucién e os
del contrato Consumo de papel -1 1 0,6 0,8 0,8 7 3 -5,76 Media
. . recursos naturales
Imprimir el contrato corregido —
. Contaminacion .
Consumo de tinta L. -1 0,5 0,6 0,5 0,5 7 3 -1,8 Muy Baja
atmosférica
Firma del .
. Firmar el contrato y poner los Contaminacién
L, sellos de autenticacion|Consumo de tinta L -1 0,5 0,2 0,3 0,7 7 3 -1,26 Muy Baja
prestacion del . atmosférica
L. respectivos
servicio
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GIA DE CALIFICAC

DE IMPACTOS AMBIENTALES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM)
Factor de
ponderacion | ponderacié | Calificacion | Calificacion
Ambiental

Factorde | indice de

Clase | Presencia|Evolucion (Magnitud | Duracién

Proceso Actividad Aspecto Ambiental Impacto ambiental

Realizar la factura por medio|Consumo de energia [Disminucion de los
2o i ang & -1 1 0,4 0,6 0,6 -3,48 Baja
magnético eléctrica recursos naturales
Establecer comunicacion con el(Consumo de energia  [Disminucién de  los
Praniece n nsu E 1 1 0,4 06 0,6 -3,48 Baja
cliente via telefénica eléctrica recursos naturales
Realizacion del combrobante de|Consumo de energia [Disminucion de los
; o e g - 1 05 06 06 3,9 Baja
pago en medio magnético eléctrica recursos naturales
Disminucion  de  los .
I Consumo de papel -1 1 0,7 0,7 0,8 -5,83 Media
Facturacion y L, recursos naturales
Impresion del comprobante de
cobro de la
cuota inicial pago
Contaminacion
Consumo de tinta L. -1 0,5 0,7 0,6 0,7 -2,52 Baja
atmosférica
Firmar el comprobante de pago Contaminacién
b I€ PAEO Y consumo de tinta 'in 1 05 05 05 0,7 1,925 | Muy Baja
colocar los sellos respectivos atmosférica
Registrar en medio magnético, el|Consumo de energia Disminucion de los .
@ d nsul E 1 1 05 05 0,6 -3,55 Baja
pago efectuado eléctrica recursos naturales
Enviar el comprobante de pago|Consumo de energia [Disminucion de los
PICLREINS GL5 [ Conot E 1 1 0,4 05 0,6 32 Baja
escaneado a la institucion eléctrica recursos naturales
Transcribir los datos existentes a|Consumo de energia  |Disminucion de los
el e il 1 0,9 0,9 06 -7,47 Alta
la base de datos de la empresa eléctrica recursos naturales
Tratamiento Cr’nciu.mo de energia Dlsmmucm: Ide los 1 1 07 09 06 6,21 Alta
. . L. eléctrica recursos naturales
de labase de |Migrar la informacién de la base — e —
Contaminacién  térmica
datos de datos actual a la base de datos del ambiente
del sistema de la empresa Generacion de calor R Y -1 0,6 0,6 0,6 0,7 -2,772 Baja
Calentamiento
atmosférico
c
pel
5]
=3 /. . . .z
Consumo de energia  |Disminucién  de  los
K nsu e 1 1 0,5 0,6 0,6 3,9 Baja
a eléctrica recursos naturales
Creacion de Crear los nombres de usuario y
usuarios contrasefias provisionales
Contaminacion  térmica
del ambiente
Generacion de calor R y -1 0,6 0,6 0,6 0,7 -2,772 Baja
Calentamiento
atmosférico
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GIA DE CALIFICAC DE IMPACTOS AMBIE

ES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM)
Factor de
ponderacion | ponderacié |Calificacién | Calificacion
Ambiental

Factorde | indice de

Clase | Presencia|Evolucién (Magnitud | Duracién

Proceso Actividad Aspecto Ambiental Impacto ambiental

. - Consumo de energia  [Disminucién  de  los )
Activar los moédulos del servicio L. g -1 0,7 0,3 0,6 0,6 -2,142 Baja
eléctrica recursos naturales
Consumo de energia  |Disminucién  de  los
. nsul E 1 1 07 0,9 06 -6,21 Alta
Parametrizacié eléctrica recursos naturales
ndel servicio |Personalizar la interfaz web del Contaminacion  térmica
usuario ) del ambiente
Generacion de calor ) y -1 0,6 0,5 0,6 0,7 -2,52 Baja
Calentamiento
atmosférico
Consumo de energia  [Disminuciéon de  los
nsu @ 1 1 05 0,9 06 -4,95 Media
eléctrica recursos naturales
Realizar pruebas del
funcionamiento del sistema ComanagEn  dnmie
. | mbien .
Generacion de calor it a. itz Y -1 0,6 0,4 0,6 0,7 -2,268 Baja
Calentamiento
Pruebas de atmosférico
ajuste Consumo de energia  |Disminucién  de  los
. E -1 1 0,6 0,8 0,6 -5,16 Media
eléctrica recursos naturales
- Realizar ajustes y correcciones Contaminacion  térmica
15 . R
= necesarias L, del ambiente .
8 Generacion de calor N Y -1 0,6 0,5 0,6 0,7 -2,52 Baja
= Calentamiento
E atmosférico
Validar el funcionamiento del|Consumo de energia |Disminucion de los
. L. E -1 0,7 0,5 0,6 0,6 -2,73 Baja
sistema eléctrica recursos naturales
Realizar la documentacion de los
datos de ingreso, procedimientos
Documentacio Consumo de energia  |Disminucion  de  los
i de acceso y manual de| , € -1 1 0,7 0,9 0,6 -6,21 Alta
n del cliente . . . eléctrica recursos naturales
funcionamiento del sistema en
medio magnético
Generacion de Contaminacion del suelo
Entrega de Entregar ersonalmente la|residuos (sustrato de or incremento  de
documentacio D e _ o6 [ I 1 08 08 09 7,18 Alta
documentacion al cliente en un CD|policarbonato plastico |residuos sélidos
n
y aleacion de plata) inorganicos
Dar la capacitacion al cliente en el|Consumo de energia  [Disminucién  de  los
Capacitacion P i . . g -1 1 0,8 0,7 0,6 -5,72 Media
uso y manejo del sistema eléctrica recursos naturales
Realizar el formato guia del acta|Consumo de energia  [Disminucion de los
o . g neu E 1 1 06 05 0,6 3,9 Baja
Realizacion del|de recibo eléctrica recursos naturales
acta de recibo
Adecuar el formato guia a los|Consumode energia |Disminucién de los .
i mato & neul e 1 1 05 0,6 0,6 3,9 Baja
servicio y asesorias prestadas eléctrica recursos naturales
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Transporte Produccion

Mantenimiento

Proceso

Actividad

GIA DE CALIFICAC

Aspecto Ambiental

DE IMPACTOS AMBIE

Impacto ambiental

ES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM)
Factor de
ponderacion | ponderacié |Calificacion
Ambiental

Clase | Presencia|Evolucién (Magnitud | Duracién

Factor de

indice de

Calificacion

Disminucion de  los
Consumo de papel -1 1 0,7 0,7 0,8 7 3 -5,83 Media
. recursos naturales
Generacion
del acta de Se imprime el acta de recibo I,
. ontaminacion
recibo Consumo de tinta L -1 0,5 0,7 0,6 0,7 7 3 -2,52 Baja
atmosférica
Contaminacion del suelo
Entrega del Entregar el acta de recibo al|Generaciénde or incremento  de
& . . & ) : . . -1 1 0,7 0,7 0,4 7 3 -4,63 Media
acta de recibo |cliente residuos (papel) residuos sélidos
inorgénicos
Firma del acta Contaminacion
i Firmar el acta de recibo Consumo de tinta L -1 0,5 0,3 0,5 0,7 7 3 -1,575 Muy Baja
de recibo atmosférica
Soporte Resolver dudas, problemas e Consumo de energia  |Disminucién  de  los
) p. inconvenientes en el manejo del| , 8 -1 1 0,9 0,9 0,6 7 3 -7,47 Alta
técnico R X . eléctrica recursos naturales
sistema por via telefénica
Consumo de aceite Disminucién de los
X v 1 1 08 08 06 7 3 -6,28 Alta
. . combustible recursos naturales
. |Realizar el desplazamiento en
Traslado hacia
. moto desde la empresa a laf- ..
el cliente L, X Emisién de gases por
Ve B el combustién de Contaminacion
. L. L. -1 1 0,7 0,6 0,9 7 3 -5,64 Media
combustibles fésiles  |atmosférica
(gasolina)
Consumo de aceite Disminucién  de  los
i v -1 1 0,8 0,7 0,9 7 3 -6,62 Alta
lubricante recursos naturales
L, Contaminacion del suelo
Generacion de chatarra el aire por acumulacién
. . y residuos sélidos v . P X -1 1 0,6 0,6 0,8 7 3 -4,92 Media
Lubricar y cambiar repuestos a la R de residuos de especial
peligrosos .
moto tratamiento
Generacion de
. residuos peligrosos
Mantenimient ) (eIl Contaminacién del suelo | -1 1 0,7 0,6 0,9 7 3 -5,64 Media
(lubricantes usados,
o de la moto X
aceites quemados)
Emision de material Contaminacidn
. L. -1 1 0,7 0,5 0,8 7 3 -4,85 Media
particulado atmosférica
Limpiar la moto
Uso de elementos de Disminucién  de  los
limpieza (trapos, -1 1 0,6 0,6 0,4 7 3 -3,72 Baja
. . recursos naturales
cepillos, esponjas)
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GIA DE CALIFICAC DE IMPACTOS AMBIE ES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM)
Factorde | Factorde | indice de

Clase | Presencia|Evolucion (Magnitud | Duracién

Area Proceso Actividad Aspecto Ambiental Impacto ambiental ponderacion | ponderacié |Calificacion | Calificacion
Ambiental
Disminucion del recurso
Consumo de agua hidrico y los recursos| -1 1 0,7 0,7 0,5 7 3 -4,93 Media
naturales
2 —
5 Contaminacién del agua
'= Mantenimient R Generacion de aguas mayor demanda de
£ Limpiar la moto _ g V=Y ol 1 0,7 0,7 03 7 3 -4,33 Media
o8 ode lamoto residuales oxigeno en los cuerpos
C
g de agua
Consumo de productos
quimicos (agentes s
Contaminacion del suelo
abrasivos, K -1 1 0,7 0,7 0,7 7 3 -5,53 Media
y el aire
desengrasantes,
limpiadores, etc)
Disminucién del recurso
Consumo de agua hidrico y los recursos| -1 1 0,4 0,5 0,4 7 3 -2,6 Baja
naturales
P
© Generacion de material |Contaminacion
5 ; F— -1 1 0,3 0,6 0,7 7 3 -3,36 Baja
% Realizar la limpieza de las|particulado (polvo) atmosférica !
B Limpieza instalaciones operativas y
o =i i Generacion de aguas
k=] administrativas i < Contaminacién del agua
2 residuales (agua con mavor demanda de
& detergentes, Y e 1 1 02 05 03 7 3 16 | MuyBaja
) oxigeno en los cuerpos
desinfectates y otras
. . de agua
sustancias quimicas)
Uso de detergentesy
Contaminacion del suelo
sustancias quimicas ol aire -1 1 0,6 0,5 0,7 7 3 -4,2 Media
paralimpieza Y
Uso de elementos de  |Disminuciéon  de  los
-1 1 0,5 0,6 0,7 7 3 -4,2 Media
aseo (escobas, recursos naturales
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GIA DE CALIFICAC DE IMPACTOS AMBIENTALES DE LAS EMPRESAS PUBLICAS DE MEDELLIN (EPM)
Factor de Factorde | indice de

Clase | Presencia|Evolucion (Magnitud | Duracion

Proceso Actividad Aspecto Ambiental Impacto ambiental ponderacion | ponderacié |Calificacidn | Calificacion
(a=7) n(b=3) | Ambiental
Consumo de papel Disminucién  de los
e 1 1 06 07 08 7 3 -5,34 Media

(documentos, facturas) [recursos naturales
Consumo de aguas Disminucién del recurso
sanitatrias (bafios, hidrico y los recursos| -1 1 0,5 0,8 0,2 7 3 -3,4 Baja
lavabos) naturales
Generacion de
residuos
peligrosos(cartucho de [Contaminacién del suelo | -1 1 0,7 0,7 0,5 7 3 -4,93 Media
impresora,

o toner,luminarias)

®

= . L, Actividades relacionadas a la

=1 Administracio . . R

= ) L, gestion administrativa de la

'g ny direccion empresa Consumo de energia  |Disminucién  de  los

© ? eu 4l 1 06 1 06 7 3 -6 Alta

5 eléctrica recursos naturales

<<

Uso de canecas de Disminucion  de  los
basura plasticas para la -1 1 0,3 0,6 0,4 7 3 -2,46 Baja

. s . recursos naturales
disposicion de residuos

Separacion de residuos
orgdanicos e inorganicos
(alimentos, empaques,
papel higiénico,
envases de papel,
servilletas, etc)

Disminucién de la
demanda de recursos| 1 1 0,3 0,5 0,2 7 3 1,65 Muy Baja
naturales
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anexos I

ANEXO 47. MATRIZ DE REQUISITOS LEGALES AMBIENTALES KEEPINCLOUD

Por el cual se dicta el Codigo

-Articulo 35°.- Se prohibe descargar, sin autorizacion, los residuos, basuras y
desperdicios, y en general, de desechos que deterioren los suelos o, causen dafio o
molestia al individuo o ndcleos humanos
-Articulo 36°.- Para la disposicion o procesamiento final de las basuras se utilizaran

MINISTERIO DE Nacional de Recursos Naturales | preferiblemente los medios que permita: a.- Evitar el deterioro del ambiente y de la salud
DECRETO 2811 1o74 AGRICULTURA RESIDUOS Renovabls y de Proteccion al humana; b.- Reutilizar sus componentes; c.- Producir nuevos bienes; d.- Restaurar o
Medio Ambiente. mejorar los suelos
-Articulo 38°.- Por razén del volumen o de la calidad de los residuos, las basuras,
desechos o desperdicios, se podra imponer a quien los produce la obligacion que
recolectarlos, tratarlos o disponer de ellos, sefialandole los medios para cada caso.
Articulo 133°.- Los usuarios estan obligados a: Aprovechar las aguas con eficiencia y
Por el cual se dicta el Cadigo economia en el lugar empleando sistemas técnicos de aprovechamiento;
DECRETO 2811 1974 MINISTERIO DE AGUA Nacional de Recursos Naturales | Articulo 135°.- Para comprobar la existencia y efectividad de los sistemas empleados, se
—— AGRICULTURA Renovabls y de Proteccion al someteran a control periédico las industrias o actividades que, por su naturaleza, puedan
Medio Ambiente. contaminar las aguas (lavado d vehiculos). Los propietarios no podran oponerse a tal control
y deberan suministrar a los funcionarios todos los datos necesarios
Articulo 2 En relacién con la consenvacién, proteccion y aprovechamiento de las aguas, los
Por el cual se reglamenta L B . R N . "
. e propietarios estan obligados a: 1) No incorporar en las aguas cuerpos o sustancias sélidas,
EL PRESIDENTE parciaimente el inciso 1 del liquidas o gaseosas, tales como basuras, desechos, desperdicios o cualquier sustancia
DECRETO 1449 | 1977 ) AGUA numeral 5 del articulo 56 de la Ley| - © 9 ’ o . » desp d
DE LA REPUBLICA toxica, o lavar en ellas utensilios, empagues o envases que los contengan o hayan
135 de 1961 y Decreto-Ley 2811 y . y .
de 1974 contenido. 2) Aprovechar las aguas con eficiencia y economla en el lugar y para el objeto
. previsto en la Resolucién de concesion.
Por el cual se reglamenta la Parte
MINISTERIO DE 1ll del Libro Il del Decreto - Ley  [Art 211 Se prohibe verter, sin tratamiento, residuos sélidos, liquidos o gaseoso, que puedan
DECRETO 1541 1978 AGUA 2811 de 1974: "De las aguas no contaminar o eutroficar las aguas, causar dafio o poner en peligro la salud humana o el
AGRICULTURA P . . . .
maritimas” y parcialmente la Ley | normal desarrollo de la flora o fauna, o impedir u obstaculizar su empleo para otros usos.
23 de 1973.
"Por el cual se reglamenta
MINISTERIO DE parcialmente el ﬁtglo IdelaLey9 ) ] ) 5 - )
AMBIENTE de 1979, asi como el Art. 38. Los suscriptores y/o usuarios que requieran de la prestacion del senvicio comercial,
DECRETO 3930 2012 VIVIENDA Y AGUA (,Tapnulo 11del Titulo VI-Parte 11I- lndustrlaI,AoﬁmaI y especial, por pe}rte del prestador del senicio pablico domiciliario de
e DESARROLLO Libro 11del Decreto - Ley 2811 de alcantarillado, de que trata el articulo 3 del Decreto 302 de 2000 o la norma que lo
TERRITORIAL 1974 en cuanto a modifique, adicione o sustituya, estan obligados a cumplir la norma de vertimiento vigente
usos del agua y residuos liquidas
y se dictan otras disposiciones"
por el cual se reglamenta
parcialmente el Titulo | de la Ley | Art. 7, 60, 86, 95, 96 Es usuario toda persona natural o juridica que utilize agua tomada
AGUA 09 de 1979, asi como el Capitulo Il| directamente del recurso o acueducto o cuya actividad pueda producir vertimientos directos
MINISTERIO DE y del Titulo VI - Parte Ill - Libro Il y el| o indirectos al recurso, se prohibe vertimientos de residuos liquidos a las calles, calzadas y
DECRETO 1594 1984 RESIDUOS N . . . . "
AGRICULTURA LIQUIDOS Titulo IIl de la Parte ll Libro | del |canales o sistemas de alcantarillado de aguas lluvas, dotarse de sistemas de recoleccion y
Decreto 2811 de 1974 en cuanto a| tratamiento de residuos liquidos, prohibido el vertimiento de residuos liquidos provenientes
usos del agua y residuos liquidos del lavado de vehiculos terrestes
Art 60.
por el cual se reglamenta
parcialmente el Titulo | de la Ley
MINISTERIO DE ?izld'lsltig?l’l ?s;::;nm ?lLE:ETIU lloel: Art. 10 72, 73 Uso de aguas para satisfacer las necesidades individuales y colectivas tales
DECRETO 1594 1984 AGRICULTURA AGUA Titulo 11l de la Parte Il Libro | del como higiene personal , uso de sanitarios, limpieza de locales, elementos, materiales o

Decreto 2811 de 1974 en cuanto a|
usos del agua y residuos liquidos
Art 60.

utensilios.




eepInCloud,

MINISTERIO DE LA

Por el cual se establece el
Sistema para la Proteccion y

Art. 10. Responsabilidad de los usuarios. Todo usuario es responsable de mantener en

DECRETO 1575 2007 PROTECCION AGUA . condiciones sanitarias adecuadas las instalaciones de distribucién y almacenamiento de
— Control de la Calidad del Agua o S
SOCIAL agua para consumo humano a nivel intradomiciliario,
para Consumo Humano
MINISTERIO DE Por el cual se reglamenta el
AMBIENTE, articulo 15 de la Ley 373 de 1997 Articulo 2 Hacer buen uso de senicios de agua potable y reemplazo de aquellos equipos
DECRETO 3102 1997 VIVIENDA Y AGUA en relacion con la instalacion de . 3 . .
DESARROLLO equipos, sistemas e implementos y sistemas que causen fugas de aguas en las instalaciones intermnas .
TERRITORIAL de bajo consumo de agua.
LEY 373 1997 EL CONGRESO DE AGUA propg?;r:ac:::asj EztoazlﬁG;:ni y Articulo 1 Se debe establecer, definir y adoptar un programa de uso eficiente y ahorro del
COLOMBIA agua
ahorro del agua
-Articulo 25°.- Solamente se podran utilizar como sitios de disposicion de basuras los
predios autorizados expresamente por el Ministerio de Salud o la entidad delegada.
-Articulo 28°.- El almacenamiento de basuras debera hacerse en recipientes o por periodos
LEY 9 1979 EL CONGRESO DE RESIDUOS Por la cual se dictan Medidas que impidan la proliferacion de insectos o roedores y se eviten la aparicion de condiciones
— COLOMBIA SOLIDOS Sanitarias. que afecten la estética del lugar. Para este efecto, deberan seguirse las regulaciones
indicadas en el Titulo IV de la presente Ley.
-Articulo 69°.- Toda agua para consumo humano debe ser potable cualesquiera que sea su
procedencia
Articulo 80°.- Para preservar, consenar y mejorar la salud de los individuos en sus
ocupaciones la presente Ley establece normas tendientes a: Prevenir todo dafio para la
LEY 9 1979 EL CONGRESO DE RESIDUOS Por la cual se dictan Medidas salu_d de las per§0nas, derivado de las c_ondiciones_ de tra_bajo:_ Proteger a_ la persona f:ontra
I COLOMBIA SOLIDOS Sanitarias. los riesgos relacionados con agentes fisicos, quimicos, biolégicos, organicos, mecénicos y
otros que pueden afectar la salud individual o colectiva en los lugares de trabajo; Eliminar o
controlar los agentes nocivos para la salud en los lugares de trabajo
-Articulo 84°.- Todos los empleadores estan obligados a: Proporcionar y mantener un
ambiente de trabajo en adecuadas condiciones de higiene y seguridad, establecer métodos
de trabajo con el minimo de riesgos para la salud dentro de los procesos de produccion;
Cumplir y hacer cumplir las disposiciones de la presente Ley y demas normas legales
relativas a Salud Ocupacional; Responsabilizarse de un programa permanente de medicina,
higiene y seguridad en el trabajo destinado a proteger y mantener la salud de los
trabajadores de conformidad con la presente Ley y sus reglamentaciones; Adoptar medidas
efectivas para proteger y promover la salud de los trabajadores, mediante la instalacion,
operacion y mantenimiento, en forma eficiente, de los sistemas y equipos de control
necesarios para prevenir enfermedades y accidentes en los lugares de trabajo; Registrar y
notificar los accidentes y enfermedades ocurridos en los sitios de trabajo, asi como de las
SEGURIDAD actividades que se realicen para la proteccion de la salud de los trabajadores; Proporcionar
EL CONGRESO DE| INDUSTRIAL Y Por la cual se dictan Medidas . ™ . . N .
LEY 9 1979 L a las autoridades competentes las facilidades requeridas para la ejecucién de inspecciones
COLOMBIA SALUD Sanitarias. . L X . X . X
OCUPACIONAL e investigaciones que juzguen necesarias dentro de las instalaciones y zonas de trabajo; g)

Realizar programas educativos sobre los riesgos para la salud a que estén expuestos los
trabajadores y sobre los métodos de su prevencién y control.

-Articulo 105°.- En todos los lugares de trabajo habra iluminacién suficiente, en cantidad y
calidad, para prevenir efectos nocivos en la salud de los trabajadores y para garantizar
adecuadas condiciones de visibilidad y seguridad.

-Articulo 117°.- Todos los equipos, herramientas, instalaciones y redes eléctricas deberan
ser disefiados, construidos, instalados, mantenidos, accionados y sefializados de manera
que se prevengan los riesgos de incendio y se evite el contacto con los elementos
sometidos a tension.

-Articulo 207°.- Toda edificacion deberd mantenerse en buen estado de presentacion y
limpieza, para evitar problemas higiénico-sanitarios.
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Articulo 130°.- En la importacién, fabricacién, aimacenamiento, transporte, comercio,
LEY 9 1979 EL CONGRESO DE RESIDUOS Por la cual se dictan Medidas manejo o disposicién de sustancias peligrosas deberan tomarse todas las medidas y
COLOMBIA PELIGROSOS Sanitarias. precauciones necesarias para prevenir dafios a la salud humana, animal o al ambiente, de
acuerdo con la reglamentacién del Ministerio de Salud.
-Articulo 198°.- Toda edificacion estara dotada de un sistema de almacenamiento de
basuras que impida el acceso y la proliferacion de insectos, roedores y otras plagas.
LEY 9 1979 EL CONGRESO DE RESIDUOS Por la cual se dictan Medidas -Articulo 199°.- Los recipientes para almacenamiento de basuras seran de material
COLOMBIA SOLIDOS Sanitarias. impermeable, provistos de tapa y lo suficientemente livianos para manipularlos con facilidad.
-Articulo 200°.- EI Ministerio de Salud o la entidad delegada reglamentara sobre los
métodos de incineracion de basuras en las edificaciones
Por la cual se reforma la Ley Articulo 11 Revision periédica de los vehiculos. Todos los vehiculos automotores, deben
CONGRESO DE 769/2002 Cédigo Nacional de someterse anualmente a revisién técnico-mecanica y de emisiones contaminantes. Los
LEY 1383 2010 ARRE Transito Terrestre y se dictan ehiculos de senicio particular, se someteran a dicha revision cada dos (2) afios durante
e COLOMBIA . . ~ . . .
otras sus primeros seis (6) afios contados a partir de la fecha de su matricula; las motocicletas lo
disposiciones. haran anualmente.
Art.28 CONDICIONES TECNICO-MECANICA, DE GASES Y DE OPERACION. Modificado
por el art. 8, Ley 1383 de 2010. Para que un vehiculo pueda transitar por el territorio
nacional, ntizar como minimo el ncionamient frenos, del sistem
MINISTERIO DE Por la cual se expide el codigo aclo al de.t’)e gara .tlza como min! o.el perfect.o funcio amg to de. enos, del S.ISte a de
LEY 769 2002 AIRE 3 N direccion, del sistema de suspension, del sistema de sefiales visuales y audibles
= TRANSPORTE nacional de transito terrestre " . A
permitidas y del sistema de escape de gases; y demostrar un estado adecuado de llantas,
del conjunto de vidrios de seguridad y de los espejos y cumplir con las normas de emisién
de gases que establezcan las autoridades ambientales.
LEY 9 1979 CONGRESO DE AIRE Por la cual se dictan medidas Articulo 34°.- Queda prohibido utilizar el sistema de quemas al aire libre como método de
— COLOMBIA sanitarias. eliminacién de basuras, sin previa autorizacion del Ministerio de Salud.
La Ley adopta Protocolo de
Montreal para Colombia;
enmiendas al protocolo:Ley 29 de
1992:
- Ley 306 de 1996
- Ley 618 de 2000 Sustitucion de gases de refrigeracion que se catalogan como sustancias agotadoras de
LEY 164 1994 CONGRESO DE ARE - Ley 960 de 2005 capa de 0zono, segun el cronograma definido:
COLOMBIA - Relacién con el Convenio de - En enero de 2010 eliminado el uso de: Clorofluorocarbonos - (R-11)
Viena, Ley 30 de 1990
(establecimiento de sustancias
que pueden afectar la capa de
0z0ono).
- Decreto 934/08 (Enmienda
Protocolo Montreal).
Articulo 11. Lineamientos generales del Programa de Uso Racional y Eficiente de Energia y
Por el Cual se reglamenta la Ley . A . -
o demés Formas de Energia No Convencionales, PROURE. Para el disefio del Programa de
MINISTERIO DE ‘ 697/01 y se crea una comision . 3 . A . .
DECRETO 3683 2003 P ENERGIA . ) ) Uso Racional y Eficiente de Energia y demés Formas de Energia No Convencionales,
MINAS Y ENERGIA intersectorial (Uso Racional de R I ) A
) PROURE, el Ministerio de Minas y Energia tendra en cuenta aspectos sociales,
Energia). . ) . . P
ambientales, culturales, informativos, financieros y técnicos
RESOLUCION MINISTERIO DE ’ Por el cual se adopta el Plan para| Art 5 Dgﬁmr Subprogramas prioritarios en los se_ctores de ;onsumo del Plarln de AccnSSn
—1809 19 2010 MINAS Y ENERGIA ENERGIA desarrollar el Programa de Uso Indicativo 2010-2015 del Programa de Uso Racional y Eficiente de la Energia y demas
— Eficiente y Ahorro de Energia. Formas de Energia No Convencionales, PROURE
Articulo 1y 2 Este Decreto tiene por objeto la utilizacién o sustitucion por parte de los
MINISTERIO DE Por el cual se establece una usuarios de las diferentes instalaciones de todas las bombillas incandescentes por
ARREIL 2007 MINAS Y ENERGIA ENERGIA med'd"?‘ tendiente al L_JSO Racp nal bombillas ahorradoras especificamente Lémparas Fluorescentes Compactas (LFC) de alta
y Eficiente de Energia Electrica. eficiencia.
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2400

RESOLUCION

1979

MINISTERIO DEL
TRABAJO Y
SEGURIDAD

SOCIAL

FACTORES
AMBIENTALES

Por la cual se establecen
condiciones de vivienda, higiene y
seguridad en los establecimientos

de trabajo.

Art 29 higiene en los lugares de trabajo, orden y limpieza, Art 38 Evacuacion de residuos o
desechos Art 63 temperatura, humedad y calefaccion, Art 70 ventilacion Art 79 iluminacion
Art 88 Ruidos y vibraciones Art 155 Contaminacion ambiental

LEY 1252

2008

CONGRESO DE LA
REPUBLICA DE
COLOMBIA

RESIDUOS

Por la cual se dictan normas
prohibitivas en materia ambiental,
referentes a los residuos y
desechos peligrosos y se dictan
otras disposiciones.

ARTICULO 70. RESPONSABILIDAD DEL GENERADOR. El generador sera responsable de
los residuos peligrosos que él genere. La responsabilidad se extiende a sus afluentes,
emisiones (Vehiculos), productos y subproductos, equipos desmantelados y en desuso
(equipos de computacion y sus componentes), elementos de proteccion personal utilizados
en la manipulacion de este tipo de residuos y por todos los efectos ocasionados a la salud
y al ambiente.

DECRETO 4741

2005

MINISTERIO DE
AMBIENTE,
VIVIENDA Y

DESARROLLO

TERRITORIAL

RESIDUOS

Por el cual se reglamenta
parcialmente la prevencion y
manejo de los residuos o
desechos peligrosos generados
en el marco de la gestion integral.

-Articulo 10. Obligaciones del Generador. De conformidad con lo establecido en la ley, en
el marco de la gestion integral de los residuos o desechos peligrosos, el generador debe: a)
Garantizar la gestién y manejo integral de los residuos o desechos peligrosos que genera;
b) Elaborar un plan de gestion integral de los residuos o desechos peligrosos que genere
tendiente a prevenir la generacién y reduccién en la fuente, asi como, minimizar la cantidad
y peligrosidad de los mismos. En este plan deberd igualmente documentarse el origen,
cantidad, caracteristicas de peligrosidad y manejo que se dé a los residuos o desechos
peligrosos. Este plan no requiere ser presentado a la autoridad ambiental, no obstante lo
anterior, debera estar disponible para cuando esta realice actividades propias de control y
seguimiento ambiental; c) Identificar las caracteristicas de peligrosidad de cada uno de los
residuos o desechos peligrosos que genere, para lo cual podré tomar como referencia el
procedimiento establecido en el articulo 7° del presente decreto, sin perjuicio de lo cual la
autoridad ambiental podra exigir en determinados casos la caracterizacion fisico-quimica de
los residuos o desechos si asf lo estima conveniente o necesario;

-Articulo 11. Responsabilidad del generador. El generador es responsable de los residuos o
desechos peligrosos que €l genere. La responsabilidad se extiende a sus afluentes,
emisiones, productos y subproductos, por todos los efectos ocasionados a la salud y al
ambiente.

DECRETO 2635

1998

MINISTERIO DE
AMBIENTE,
VIVIENDA Y

DESARROLLO

TERRITORIAL

RESIDUOS

Normas para el control de la
recuperacion de materiales
peligrosos y el
manejo de los desechos
peligrosos

Articulo 9°.- La recuperacion de los materiales peligrosos (Toner, componentes de equipos
de computacion y comunicacion) tendra como objetivo fundamental el reuso, el reciclaje, la
regeneracion o el aprovechamiento de dichos materiales aescala industrial o
comercial, con el propdsito de alargar su vida Gtl, minimizar la
generaciony  destruccion de desechos peligrosos y propiciar las actividades
econémicas que empleen estos procesos 0 se surtan de estos materiales.
Articulo 10.- Las operaciones de recuperacion de materiales peligrosos que conducen a la
regeneracion, reuso, reciclado o cualquier otra utilizacion de los mismos son: empleo como
materia prima para otros procesos; utilizacion como combustible o cualquier otro medio de
produccién de energia; regeneracion de solventes, regeneracion de sustancias organicas
no usadas como solventes; reciclaje y aprovechamiento de metales o compuestos
metdlicos; regeneracion, reuso y reciclaje de sustancias y materias inorgénicas;
regeneracion , reuso y reciclaje de cidos o de bases; elaboracion de nuewos productos a
partir de materiales peligrosos recuperados; regeneracién de productos que sinen para
captar contaminantes; regeneracion de catalizadores o aprovechamiento de compuestos
que provienen de ellos; regeneracion, reuso y reciclado de aceites; esparcimiento en el
suelo de materiales y productos con fines agricolas o forestales; utilizacion de los
materiales obtenidos por cualquiera de las operaciones anteriores, tratamiento bioldgicos o
fisico-quimicos aplicados como acondicionamiento previo a las operaciones anteriores;
recoleccion, comercio y transporte de materiales peligrosos recuperables con el objeto de
someterlos a cualquiera de las operaciones antes indicadas y aimacenamiento temporal
con objeto de someterlos a dichas operaciones; cualquier otra operacién de manejo que
conduzca a la recuperacion.

Articulo 29.- El manejo de los desechos peligrosos tendrd como objetivo principal su
almacenamiento temporal, transporte, tratamiento, eliminacién y disposicion final, en
condiciones que no generen peligro a la salud o al ambiente.
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Articulo 1°. Adoptar la metodologia para la elaboracién y ejecucion de los Planes de
Gestion Integral de Residuos Sélidos, PGIRS, adjunta a la presente resolucién, de acuerdo

con lo determinado en el articulo 8° del Decreto 1713 de 2002.

M":,I\?;:T'ET\J.IQEDE Establece los Programas de  |-Articulo 16. Obligaciones de los consumidores. Para efectos de aplicacién de los Sistemas
RESOLUCION y Recoleccion Selectiva y Gestion | de Recoleccion Selectiva y Gestion Ambiental de Residuos de Bombillas, son obligaciones
2010 VIVIENDA Y POSCONSUMO 3 . . . . g
1511 DESARROLLO Ambiental de Bombillas y se de los consumidores las siguientes: a) Retomar o entregar los residuos de bombillas a
adoptan otras disposiciones. través de los puntos de recoleccion o los mecanismos equivalentes establecidos por los
TERRITORIAL . ) X . . -
productores; b) Seguir las instrucciones de manejo seguro suministradas por los
productores de bombillas; c) Separar los residuos de bombillas de los residuos sélidos
domésticos para su entrega en puntos de recoleccion o0 mecanismos equivalentes
Articulo 16. Obligaciones de los consumidores. Para efectos de aplicacion de los Sistemas
MINISTERIO DE Establece los Programas de de Rect_)lect_:ién Selectiva y Ges_tién Ambierftal.de Iosl Residuos de Pilas y/o Acumqladores,
X X N son obligaciones de losconsumidores las siguientes: a) Retornar o entregar los residuos de
AMBIENTE, Recoleccion Selectiva y Gestion " . - .
RESOLUCION N N pilas y/o acumuladores a través de los puntos de recoleccion o los mecanismos
2010 VIVIENDA Y POSCONSUMO Ambiental de Pilas y/o . . . R . .
1297 equivalentes establecidos por los productores. b) Seguir las instrucciones de manejo seguro
= DESARROLLO Acumuladores y se adoptan otras L " N
. e suministradas por los productores de pilas y/o acumuladores. c) Separar los residuos de
TERRITORIAL disposiciones. : . o .
pilas y/o acumuladores de los residuos sélidos domésticos para su entrega en puntos de
recoleccion 0 mecanismos equivalentes.
Articulo 12. De la Gestién de Residuos de Computadores y/o Periféricos. Los residuos de
computadores y/o periféricos deberan ser gestionados debidamente en sus fases de
almacenamiento, tratamiento, aprovechamiento y/o valorizacion (incluido el reciclaje) y
disposicion final, por personas naturales o juridicas autorizadas de conformidad con las
MINISTERIO DE Establece los Programas de normas ambientales vigentes.
RESOLUCION AMBIENTE, Recoleccion Selectiva y Gestion [-Articulo 15. Obligaciones de los consumidores. Para efectos de aplicacion de los Sistemas
71512 2010 VIVIENDA Y POSCONSUMO | Ambiental de Computadores y/o de Recoleccion Selectiva y Gestion Ambiental de Residuos de Computadores y/o
— DESARROLLO Perifericos y se adoptan otras | Periféricos, son obligaciones de los consumidores las siguientes: a) Retornar o entregar los
TERRITORIAL disposiciones. residuos de computadores y/o periféricos a través de los puntos de recoleccion o los
mecanismos equivalentes establecidos por los productores; b) Seguir las instrucciones de
manejo seguro suministradas por los productores de computadores y/o periféricos; c)
Separar los residuos de computadores y/o periféricos de los residuos sélidos domésticos
para su entrega en puntos de recoleccién 0 mecanismos equivalentes.
Articulo 10. Prueba estética para vehiculos automotores y motocicletas. Para el
establecimiento de los estandares maximos permisibles de emisién de ruido en
automotores y motocicletas, los Centros de Diagnéstico Automotor, deben realizar las
mediciones de ruido emitido por vehiculos automotores y motocicletas en estado
estacionario, de conformidad con lo consagrado en la Resolucién 3500 de 2005 de los
MINISTERIO DE A . - OIS L
Ministerios de Transporte y de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, informacion que
AMBIENTE, Porla cual se establece a norma deben registrar y almacenar en forma sistematizada.
RESOLUCION 627 | 2006 VIVIENDA Y RUIDO nacional de emisién de ruido y 9 y :
iiﬁﬁ%&'{:ﬁ ruido ambiental. En el término de un (1) afio, contado a partir de la vigencia de la presente resolucion, el
Ministerio de Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial, solicitaré a los Centros de
Diagnéstico Automotor, la informacion relacionada con las emisiones de ruido emitido por
vehiculos automotores y motocicletas en estado estacionario, con el fin de fijar la normas y
los estandares maximos permisibles de emisién de ruido por vehiculos automotores y
motocicletas en estado estacionario.
Articulo 5 - De los consumidores finales: Los consumidores finales son responsables de
. o entregar los residuos electrénicos en sitios de recoleccion autorizados, al proceder a la
De conformidad con los articulos I, I . L L
sustitucion o eliminacion de su equipo en forma total o parcial; y deben contribuir con la
46, 50, 140y 146 de la . ¥ ¥ o
L " sostenibilidad econdmica del tratamiento, tanto para residuos histéricos como de los
Constitucion Politica de la . . . o
. . . residuos electronicos que se generen a partir de la aplicacion del presente reglamento.
Republica de Costa Rica, asi . . A - .
o Articulo 9 — Del manejo: Todo residuo electrénico debe manejarse de forma tal que cause la
como los articulos 240, 263, 278 y L . . o P
MINISTERIO DE menor contaminacion ambiental posible y se aproveche al méaximo el valor econémico del
DECRETO MINAE | 1995 AMBIENTE Y RESIDUOS 279 de La Ley General de mismo en todas las etapas de su ciclo de vida y en estricto apego a la normativa
B NEnGa | ELECTRONICOS | Salud Namero 5395 del 30 de ap y pe

octubre de 1973 y sus reformas y
los articulos 1, 2, 68'y 69 de la
Ley Orgénica del Ambiente
Numero 7554, de 4 de octubre de

1995.

relacionada a la acumulacion, aimacenamiento, transporte, tratamiento y disposicion final
de residuos
Articulo 10 — De la separacién: Tanto los productores, los comercializadores, los
consumidores finales, los gestores, asi como las autoridades ptiblicas y las
municipalidades deben realizar las acciones necesarias para que los residuos electrénicos
no ingresen dentro de la corriente de los residuos ordinarios, sino que sean separados y
entregados en puntos de recoleccion autorizados o a gestores autorizados.
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ANEXO 48. GASTOS DE INSTALACION
Tabla 147. Gastos de instalacion en el area de produccién

Materia prima y materiales $1.840.000

| Servicio de Infraestructura web | $ 1.840.000 |
Mano de obra directa $6.141.497
Programador software $5.599.240
Disefiador web y multimedia $542.257
CIF
Electricidad $651.250
Telefonia + Internet S 343.600
Arriendo S 3.000.000
Administracion $ 120.000
Seguros $ 296.606

.
(') Se da una disminucion en el consumo de electricidad en el area de produccidn ya que para el desarrollo
del software no se cuenta con la presencia del Técnico en Soporte. El calculo se muestra en la Tabla 148

Tabla 148. Consumo eléctrico del area de produccion

| Equipo | Cant. | KW/h | Hrdeuso/dia | Consumo/Mes | Valor KW/h | Valor/Mes |
Vostro 470 2 0,405 8 155,52 404,0089 S 62.831
Bombilla fluorescente 2 0,03 8 11,52 404,0089 S 4.654
Impresora 1 0,3 0,2 1,44 404,0089 S 582
Aire acondicionado 0,43 2 8 164,5714286 404,0089 S 66.488
| Aumbradopiblico(to%)  [EERENSS
| Holguradelzo  EEFTEM
T s 162.812

Tabla 149. Gastos de instalacion en el area administrativa

Gastos de personal de administracion $ 15.647.312

Gerente general $7.823.656
Director 1+D $ 7.823.656
T sewicospublicos | S1a0ae0
Electricidad $ 651.250
Telefonia + Internet $ 343.600
Agua $209.800
| Otros gastos de administracion (honorarios) | $1.676728
Asesor juridico legal $429.337
Asesor contable $515.205
Especialista en seguridad informatica $732.186
Arriendo $ 3.000.000
Administracién $ 120.000
Seguros $231.062
Papeleria $ 200.000
Otros S 180.000
DT s
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ANEXO 49. CAPITAL DE TRABAJO

Tabla 150. Rubros del drea de produccién

Materia prima y materiales $ 2.760.000
Mano de obra directa $12.657.433
Programador software $4.522.542

Técnico de soporte informatico $ 7.321.506

Disefiador web y multimedia $813.385

CIF $5.948.612
Electricidad $976.875
Telefonia + Internet $ 515.400

Arriendo $3.857.143
Administracién S 154.286
Seguros S 444.909

Tabla 151. Rubros del drea comercial

Gastos de personal de ventas $6.047.623
Servicios publicos $ 667.798
Electricidad $ 410.098
Telefonia + Internet $257.700

Estrategias de promocién $4.528.500
Estrategias de publicidad $928.570

Otros gastos de ventas $ 4.473.607

Comisiones S 1.542.500

Arriendo $1.285.714
Administracion $51.429
Seguros S 375.244
Combustible S 648.720
Papeleria S 300.000
Otros $ 270.000

$ 16.646.098

Tabla 152. Rubros del area administrativa

Gastos de personal de administracion $ 23.470.968

Gerente general $11.735.484

Director I1+D $11.735.484

Servicios publicos $1.794.248

Electricidad $1.221.848
Telefonfia + Internet $ 257.700
Agua $314.700
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Tabla 152. (Continuacion)

Otros gastos de administracion (honorarios) ' $2.515.092 '

Asesor juridico legal S 644.006

Asesor contable $772.807
Especialista en seguridad informatica $1.098.279

| Otros gastos de administracién (Varios)  $4.928.022 |

Arriendo $3.857.143

Administracién $154.286

Seguros S 346.594

Papeleria $300.000

Otros $ 270.000

Cabe resaltar que no se tuvieron en cuenta los pagos por prestacion de servicios de la
secretaria general y la encargada de los servicios generales ya que se contratan a partir del
segundo afo al considerar que sus funciones no son estrictamente necesarias durante los

primeros 12 meses de operacion de la empresa.
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ANEXO 50. INGRESOS POR CONCEPTO DE MENSUALIDAD

Tabla 153. Proyeccion de ingresos por mensualidad para clientes nuevos

anexos [

Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

:g !é g (De::::ia L .‘g" E (De;()::tlia o -§ E (De;(:c:tlia o -ré g (De;o:::ia & -‘é’ E (De:woz:stlia L

= o 3 . o 3 . o S . = 3 . 2 3 .

2 § 2 Precio* | & 2 Precio* | E 2 Precio* & 2 Precio* | & 2 Precio *

£ 6) = £ 6) = g 6) = £ 6) = g 6)
s o A | 3 |$216.563 | $3.898.125 | 4 [$223.579| $5.365.899 | 6 |$230.488| $8.297.558 | 7 |$237.287 | $9.966.059 | 8 |$243.979| $11.710.973
g,': = B | 9 |$247.500 | $13.365.000 |15|$255.519 | $22.996.710 |19 |$263.415 | $30.029.257 |26|$271.185 | $42.304.901 |29|$278.833 | $48.516.888
C |2 |5257.813 | $3.093.750 | 4 |$266.166 | $6.387.975 | 4 |$274.390| $6.585.363 | 7 |$282.485 | S 11.864.355 | 8 | $290.451 | S 13.941.635
. o A | 2 |$433.125 | $5.197.500 | 4 |$447.158| $10.731.798 | 5 |$460.975| $13.829.263 | 6 |$474.574 | $17.084.672 | 7 |$487.957 | $20.494.203
g _E B | 8 | $495.000 | $23.760.000 |11|$511.038 | $33.728.508 |16 |S$ 526.829 | $50.575.591 |21 |S$542.371 | $ 68.338.687 |24 |S$557.665 | $ 80.303.815
© C |2 |8515.625| $6.187.500 | 3 [$532.331| $9.581.963 | 4 |$548.780 | $13.170.727 | 5 | $564.969 | $16.949.079 | 6 |$580.901 | $20.912.452
. A | 1|S$708.125| $4.248.750 | 2 [$731.068| $8.772.819 | 3 |$753.658 | $13.565.849 | 4 |$775.891 | $18.621.388 | 4 | $797.771| $ 19.146.511
3 B |5 |$756.250 | $22.687.500 | 7 |$780.753 | $32.791.605 | 9 |$804.878 | $43.463.399 |13 |$828.622 | $64.632.488 |15|$851.989 | $ 76.678.990
© C | 1|5790.625 | $4.743.750 | 2 |$816.241 | $9.794.895 | 3 |$841.463 | $15.146.336 | 3 | $866.286 | S 15.593.153 | 4 | $890.716 | $ 21.377.173

$ 87.181.875 $140.152.172 $194.663.343 $265.354.783 $313.082.639

Total Ingresos |

Tabla 154. Proyeccion de ingresos por mensualidades de clientes antiguos

Afio 4
t§ o 3 § Total 28 § Total 2 8 § Total o 8 § Total
é £ B @ (Demanda * | £ © © (Demanda * | £ T g 5 (Demanda* = © © (Demanda *
2 = =2 g Precio* | & =2 g Precio* & =2 g Precio* & =2 g Precio *
= E 12) = = 12) = (S 12) = = 12)
s o A| 3 [$223.579 | $8.048.849 7 $230.488 | $19.360.968 | 13 | $237.287 | $37.016.789 | 20 | $243.979 | $58.554.865
§ = B 9 |$255.519|527.596.052 | 24 $263.415 | $75.863.387 | 43 | $271.185 |$139.931.597| 69 | $278.833 | $230.873.468
C| 2 |5266.166 | $6.387.975 6 $274.390 | $19.756.090 | 10 | $282.485 | $33.898.158 | 17 | $290.451 | $59.251.947
. o A| 2 |$447.158|510.731.798 | 6 $460.975 | $33.190.232 | 11 | $474.574 | $62.643.796 | 17 | $487.957 | $99.543.270
§ & B| 8 |$511.038|$49.059.648 | 19 $526.829 |$120.117.029| 35 | $542.371 |$227.795.623| 56 | $557.665 | $374.751.136
© C| 2 [$532.331[$12.775.950| 5 $548.780 | $32.926.817 | 9 | $564.969 | $61.016.685 | 14 | $580.901 | $97.591.442
& A 1 |$731.068 | $8.772.819 3 $753.658 | $27.131.697 | 6 | $775.891 | $55.864.165 | 10 | $797.771 | $95.732.557
3 B 5 |$780.753 | $46.845.150 | 12 $804.878 |$115.902.396| 21 | $828.622 |$208.812.655| 34 | $851.989 | $347.611.421
© C 1 |$816.241 | $9.794.895 3 $841.463 | $30.292.672 | 6 | $866.286 | $62.372.611 | 9 | $890.716 | $96.197.278

$180.013.136 $474.541.289
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ANEXO 51. INFORMACION DE ENTRADA
Tabla 155. Variables macroecondmicas proyectadas

Variables Macroeconémicas Afol | Alo2 Afo3 Afo4

Inflacion®? 3,36% | 3,24% | 3,09% | 2,95% | 2,82%

Devaluacion -4,82% | 3,62% | -0,44% | -2,45% | -4,23%

IPP 3,60% | 3,40% | 3,40% | 3,40% | 3,40%

Crecimiento PIB 488% | 485% | 4,63% | 4,58% | 4,56%

DTF T.A. 472% | 531% | 5,35% | 5,04% | 4,93%
Tabla 156. Inversiones proyectadas

Estructura de capital Ao 0 ‘ Aol Afo2 Afo3 Afio4  Afo>5
Capital Socios $50.000.000 | $0,00|$0,00|$0,00 $0,00 S$0,00

Obligaciones Financieras | $ 102.000.000 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00 | $0,00
Tabla 157. Inversiones proyectadas

Inversiones Fijas Afio 0 Afio 1 Afio 2

Muebles y Enseres $ 6.390.816 $0 $1.040.028 | $1.059.459 $ 2.258.664 $0

Equipo de Transporte $ 2.950.000 $0 $3.261.247 $0
Equipos de Oficina $13.994.120 $0 $1.376.467 | $2.064.758 $5.596.872 $0

Total Inversiones Fijas $23.334.936 $2.416.495 | $3.124.217 | $11.116.782
Inversiones Diferidas
Gastos de Organizacién $ 405.664

Instalacién, pruebas y
puesta en marcha $ 34.652.705 $0 $0 $0 $0 $0

Total Inversiones Diferidas $ 35.058.369
Capital de trabajo
Rubros Area produccion $ 21.366.045 $0 $0 $0 $0 $0
Rubros Area comercial $ 16.646.098 $0 $0 $0 $0 $0
Rubros Area administrativa $ 32.708.329 $0 $0 $0 $0 $0
Total Capital de trabajo $70.720.472 SO SO SO SO $0
Total Inversiones $129.113.777 SO $2.416.495 | $3.124.217 | $11.116.782 SO

133 GRUPO BANCOLOMBIA. Informe de proyecciones macroecondmicas 2011-2017. [En linea]. 2012. [Citado el 17 de septiembre de 2012].
Disponible en: <http://investigaciones.bancolombia.com/InvEconomicas/sid/24 026/20110100609145721.pdf>
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Tabla 158. Ingresos proyectados
Ingresos por Tipo

. Ano 1 Ao 2 Aiho 3 Ano 4 Aho 5
de Institucion
Pequefio $29.718.839 | $92.662.152 | $180.573.870 | $302.519.407 $453.790.396
Mediano $46.501.710 | $144.196.665 | $287.224.923 | $485.006.496 $ 729.600.305
Grande $40.558.800 | $131.176.641 | $265.116.253 | $452.012.817 $ 686.739.816

eI N S 116.779.349

$ 368.035.459

$ 732.915.046

$1.239.538.720

$1.870.130.517

Tabla 159. Costos de Produccién proyectados

anexos [

Costos Directos de Produccion |

Ano 1

Afo 2

Ano 3

Afo 4

Ano 5

Materia prima \
Servicio de infraestructura Web
(laas)
Mano de obra directa (Con
prestaciones)

$5.520.000
$5.520.000

$ 25.314.866

$5.707.680
$5.707.680

$34.138.890

$11.803.482
$11.803.482

$50.778.356

$18.307.201
$18.307.201

$62.186.998

$ 28.394.469
$28.394.469

$63.940.671

Programador software $9.045.084 $17.341.966 | $17.877.833 | $28.315.909 $29.114.418
Técnico de soporte informatico $14.643.012 $15.117.445 | $31.169.149 | $32.088.639 $32.993.538
Disefiador web y multimedia $1.626.771 $1.679.478 $1.731.374 $1.782.450 $1.832.715

Total $30.834.866 | $39.846.570 | $62.581.838  $80.494.198 | $92.335.140
Costos indirectos de Produccion |
Servicios de Telefonia + Internet $1.030.800 $1.065.847 | $1.102.086 $1.139.557 $1.178.302
Servicios Publicos (Electricidad) | $2.443.695 | $2.526.781 | $3.136.520 | $3.784.800 | $3.913.483
Arriendo $7.714286 | $7.976571 | $8247.775 | $8528199 | $8.818.158
Administracién $308.571 $319.063 | $329.911 $341.128 $352.726
Seguros $ 889.818 $920.072 | $1.243.116 | $1546.976 | $1.599.573
Depreciacion de equipos de $1271.802 | $1271.802 | $1684.753 | $2.104.626 | $2.104.626
ComputaC|On y comunicacion
Depreciacion de equipo de $253.917 $253.917 | $359.863 $ 443,795 $ 443.795
oficina (muebles y enseres)
Total | $13.912.889 | $14.334.052 | $16.104.023 | $17.889.081 | $18.410.664
Total Costos de Produccién $44.747.755| $54.180.622 | $78.685.861| $98.383.280| $110.745.803
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Tabla 160. Gastos de ventas proyectados

Gastos de ventas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Aho 5
Gastos de personal de ventas $12.095.245  $12.487.131 $12.872.983 $26.505.473 $ 27.252.927
Servicios publicos $ 1.335.597 $1.381.007 $1.427.961 $1.476.512 $1.526.713
Electricidad $ 820.197 $ 848.083 $876.918 $906.733 $937.562
Telefonia + Internet $515.400 $532.924 $551.043 $569.778 $589.151

Gastos de estrategias de
mercadeo

$ 6.385.640

$6.841.606

$7.536.096

$10.304.190

$11.615.647

Estrategias de promocion $4.528.500 $4.682.469 | $4.841.673 $ 5.006.290 $5.176.504
Estrategias de publicidad $1.857.140 $1.920.283 $1.985.572 $4.106.164 $4.245.773
Estrategias Servicio Post-Venta SO $ 238.854 $ 708.850 $1.191.737 $2.193.370

Otros gastos de ventas $10.319.803  $12.331.619 $14.097.711 $19.614.781 $ 21.045.930
Comisiones $3.085.000 | $4.897.500 | $6.457.500 | S 8.700.000 $9.857.500
Responsabilidad social SO SO SO $749.976 $ 775.475
Arriendo $2571.429 | $2.658.857 | $2.749.258 | $2.842.733 $2.939.386
Administracién $102.857 $106.354 $109.970 $113.709 $117.575
Seguros $ 750.489 $ 776.005 $ 802.389 $1.647.480 $1.703.495
Combustible $1.297.440 | $1.341.553 | $1.387.166 | $1.434.329 $1.483.097
Papelerfa $ 600.000 $ 620.400 $ 641.494 $ 663.304 $ 685.857
Otros $ 540.000 $ 558.360 $577.344 $596.974 $617.271
Depreciacion de equipos de $ 654.201 $654201 | $654201 | $1.353.703 | $1.353.703
computaC|0n y comunicacion
Depreciacién de vehiculos $590.000 $590.000 $590.000 $1.242.249 $1.242.249
Depreciacion de equipo de $128.388 $128388 | $128.388 $270.322 $270.322
oficina (muebles y enseres)
$30.136.285 | $33.041.362 | $35.934.751 | $57.900.956 | $61.441.217
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Gastos de Administracion

Tabla 161. Gastos de administracién proyectados

Ano 1
$ 46.941.936

Afo 2

$ 60.949.985

Ano 3
$ 62.833.340

Ano 4
$ 64.686.924

Ano 5

$66.511.095

Gastos de personal de
administracion

Gerente general $23.470.968 $24.231.427 | $24.980.178 | $25.717.094 $26.442.316
Director de I+D $23.470.968 $24.231.427 | $24.980.178 | $25.717.094 $26.442.316
Secretaria General S0 $12.487.131 | $12.872.983 | $13.252.736 $13.626.464

Otros gastos de administracion
(honorarios)

$5.030.183

$6.129.259

$6.318.653

Servicios publicos $ 3.098.549 $3.710.504  $3.836.661 $3.967.108 $4.101.989

Electricidad $1.953.749 $2.526.781 | $2.612.691 $2.701.523 $2.793.375
Telefonia + Internet $515.400 $532.924 $551.043 $569.778 $589.151
Agua $ 629.400 $ 650.800 $672.927 $ 695.806 $719.464

$6.505.053

$ 6.688.496

Otros gastos de administracion

Asesor juridico legal $1.288.011 | $1.329.743 | $1.370.832 | $1.411.272 $1.451.069
Asesor contable $1545614 | $1595692 | $1.644.998 | $1.693.526 $1.741.283
el :
specialista en seguridad $2196.558 | $2267.727 | $2.337.800 | $2.406.765 $2.474.635
informatica
Servicios Generales SO $936.098 $965.023 $993.491 $1.021.508

ere $10.985.642 $11.949.910 $12.304.904 $12.671.969  $13.051.513
Arriendo $7.714.286 | $7.976.571 | $8.247.775 | $8.528.199 $8.818.158
Administracion $308.571 $319.063 | $329.911 $341.128 $352.726
Seguros $ 693.187 $966.621 | $999.486 | 1.033.469 $ 1.068.607
Papeleria $ 600.000 $620.400 | $641.494 $ 663.304 $ 685.857
Otros $ 540.000 $558360 | $577.344 $596.974 $617.271
Depreciacion de equipos de $872.822 $1.148.115 | $1.148.115 | $1.148.115 $1.148.115
ComputaCIOn y comunicacion
Depreciacion de equipo de $256.776 $360.779 | $360.779 $360.779 $360.779
oficina (muebles y enseres)
TR T $66.056311 | $82.739.658 | $85.293.559 | $87.831.053 | $90.353.093
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Tabla 162. Balance General Proyectado

BALA RA

ANEXO 52. BALANCE GENERAL PROYECTADO

Ano U

ANO

ANO

ANO

Ano 4

anexos [

A\q[e

Activo $152.000.000 | $90.168.967 @ $252.444.042 @$690.684.531 | $1.479.006.119 | $2.726.051.357
Total Activo Corriente $128.665.064 | $70.861.937 | $235.127.718 | $675.170.089 | $1.459.298.484 | $2.713.267.312
Efectivo $ 93.606.695 $35.803.568 | $200.069.350 | $640.111.721 | $1.424.240.116 | $2.678.208.944
Gastos Anticipados SO SO $0 $0 $0 $0
Otros Activos (Estudios, $35.058.369 | $35.058.369 | $35.058.369 | $35058.369 | $35.058.369 | $35.058.369
investigacion y proyectos)
Total Activo Fijo $23.334.936 $19.307.030 $17.316.324 $15.514.442 $19.707.635 $ 12.784.045
Muebles y Enseres $6.390.816 $5.751.734 $6.048.678 $6.259.107 $7.442.874 $6.367.977
Muebles y Enseres $6.390.816 $6.390.816 $7.430.844 $ 8.490.303 $10.748.967 $10.748.967
Depreciacion Acumulada SO $639.082 $1.382.166 $2.231.196 $ 3.306.093 $ 4.380.990
Equipo de Transporte $ 2.950.000 $ 2.360.000 $ 1.770.000 $ 1.180.000 $3.198.997 $1.956.748
Equipo de Transporte $ 2.950.000 $ 2.950.000 $ 2.950.000 $ 2.950.000 $6.211.247 $6.211.247
Depreciacion Acumulada S0 $ 590.000 $1.180.000 $1.770.000 $3.012.249 S 4.254.499
Equipo de Oficina $13.994.120 $11.195.296 $9.497.646 $ 8.075.335 $9.065.763 $4.459.320
Equipo de Oficina $13.994.120 $13.994.120 $15.370.587 $17.435.345 $23.032.217 $23.032.217
Depreciacion Acumulada SO0 $2.798.824 $5.872.941 $9.360.010 $13.966.454 $18.572.897
Pasivo $102.000.000 | $82.440.811 @$124.410.098 @ S 218.287.682 $354.773.738 $ 542.065.202
Cuentas X Pagar Proveedores SO SO $0 S0 $0 $0
Impuestos X Pagar SO0 $840.811 $63.210.098 $177.487.682 $334.373.738 $542.065.202
Acreedores Varios SO SO $0 S0 S0 S0
Obligaciones Financieras $102.000.000 | $ 81.600.000 $61.200.000 $ 40.800.000 $ 20.400.000 SO
Otros pasivos a LP SO SO $0 S0 $0 $0
Obligacién Fondo Emprender SO SO S0 S0 S0 SO
Patrimonio $ 50.000.000 $7.728.156 $128.033.944 | $472.396.849  $1.124.232.381 | $2.183.986.155
Capital Social $ 50.000.000 $ 50.000.000 $ 50.000.000 $ 50.000.000 $ 50.000.000 $ 50.000.000
Reserva Legal Acumulada S0 S0 S0 $ 7.803.394 $49.262.740 $151.759.704
Utilidades Retenidas SO S0 -$42.271.844 $70.230.550 $373.134.109 $922.472.677
Utilidades del Ejercicio SO -$42.271.844 | $120.305.788 | S 344.362.904 $651.835.532 $1.059.753.774
Revalorizacién patrimonio S0 S0 S0 S0 S0 S0
PASIVO + PATRIMONIO $152.000.000 | $90.168.967 | S 252.444.042 $690.684.531 | $1.479.006.119 | S 2.726.051.357
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Tabla 163. Estado de Resultados Proyectado

Ano 3

ANEXO 53. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

anexos I

ESTADO DE RESULTADOS Ano 1 Ao 2

complementarios (33%)

Ventas $116.779.349  $368.035.459 $732.915.046 $1.239.538.720 @ $ 1.870.130.517
Costos de Produccion  $44.747.755 = $54.180.622 & $78.685.861  $98.383.280 | $110.745.803
Costos Directos | $30.834.866 | $39.846.570 | $62.581.838 | $80.494.198 $92.335.140
Materia Prima $5.520.000 | $5707.680 | $11.803.482 | $18.307.201 $28.394.469
Mano de Obra $25314.866 | $34.138.890 | $50.778.356 | $62.186.998 $63.940.671
Costos Indirectos $13.912.889 | $14.334.052 | $16.104.023 | $17.889.081 $ 18.410.664
Depreciacion $1.525719 | $1525719 | $2.044.616 $2.548.421 $2.548.421
Servicios $3.474.495 | $3592.628 | $4.238.606 $4.924.357 $5.091.785
Otros CIF $8912.675 | $9.215706 | $9.820.802 | $10.416.303 $10.770.457
Utilidad Bruta $72.031.594  $313.854.837 | $654.229.185 $1.141.155.441  $1.759.384.714
Gasto de Ventas $30.136.285 | $33.041.362 | $35.934.751 | $58.057.713 $ 61.603.304
Gastos de personal $12.095.245 | $12.487.131 | $12.872.983 | $26.505.473 $27.252.927
Servicios $1335597 | $1.381.007 | $1.427.961 $2.383.245 $2.464.275
Depreciacion $1372.589 | $1.372.589 | $1.372.589 $2.866.274 $2.866.274
Estrategias mercadeo | $6.385.640 | $6.841.606 | $7.536.096 | $10.304.190 $11.615.647
Comisiones $3.085.000 | $4.897.500 | $6.457.500 $8.700.000 $9.857.500
Otros gastos de ventas $5.862.214 $6.061.530 $6.267.622 $7.298.530 $ 7.546.680
Gastos de $66.056.311 | $82.739.658 | $85.293.559 | $87.831.053 $90.353.093
Administracion
Gastos de personal $46.941.936 | $60.949.985 | $62.833.340 | $64.686.924 $66.511.095
Servicios $3.098549 | $3.710.504 | $3.836.661 $3.967.108 $4.101.989
Honorarios $5.030.183 | $6.129.259 | $6.318.653 $6.505.053 $ 6.688.496
Depreciacion $1.129.598 | $1.508.894 | $1.508.894 $1.508.894 $1.508.894
Otros gastos de $0.856.044 | $10.441.015 | $10.796.010 | $11.163.074 | $11.542.619
administracion
Utilidad Operativa -$24.161.002 $198.073.816 $533.000.875 $995.266.675 | $1.607.428.317
Ingresos no operacionales S0 S0 S0 S0 S0
Egresos no operacionales | -$17.270.031 | -$14.557.930 | -$11.150.289 -$9.057.405 -$ 5.609.340
Gastos financieros $17.059.610 | $14.234.047 | $10.705.473 | $6.982.577 $3.463.969
Gastosde $0 $0 $0 $1.614.887 $1.669.793
responsabilidad social
Gastos legales $210.421 $323.883 $444.816 $ 459.940 $475.578
Utilidad antes de -$41.431.033 $183.515.886 $521.850.586 $986.209.270  $ 1.601.818.976
|mpueStOS
I?j:qisrtc?ocz;m;;tg)?sx $840.811 $2.649.855 | $5.276.988 $8.924.679 $ 13.464.940
Impuesto de renta y $0 $60.560.242 | $172.210.693 | $325.449.059 | $528.600.262

‘Utilidad Neta del ejercicio | -$42.271.844 | $120.305.788 | $344.362.904

$ 651.835.532

$1.059.753.774

'>* COLOMBIA, CONCEJO MUNICIPAL DE BUCARAMANGA. Acuerdo N2 060 de 2005 de 29 de Diciembre. Por
el cual se modifican las tarifas del impuesto de industria y comercio.
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Tabla 164. Flujo de Caja Proyectado

ANEXO 54. FLUJO DE CAJA PROYECTADO

anexos. [N

OD AJA Ano O ANC ANOC ANGC ANno 4 ANO
Flujo de Caja Operativo $0 $20.343.517 | $201.316.324 | $474.272.060 $822.627.755 | $1.277.832.797
Utilidad Operativa $0 $24.161.002 | $198.073.816 | $533.000.875 | $995.266.675 | $1.607.428.317
resporizsgi?i;:j cocial $0 $0 $0 $0 -$1.614.887 -$1.669.793
Gastos legales $0 -$210.421 -$323.883 -$ 444.816 -$ 459.940 -$ 475.578
Depreciaciones $0 $4.027.906 $ 4.407.202 $4.926.099 $6.923.589 $6.923.589
Impuestos $0 $0 $840.811 | -$63.210.098 | -$177.487.682 | -$334.373.738
Flujo de Caja Inversiéon | -$58.393.305 @ -S$70.720.472 -$2.416.495 -$3.124.217 -$11.116.782 SO
Capital de Trabajo $O -$70.720.472 $O $O $O0 S0
Inversion Diferida -$35.058.369 SO0 S0 SO0 SO S0
Inversién Activos Fijos | -$ 23.334.936 $0 $2.416.495 | -$3.124217 | -$11.116.782 $0
Flujo de Caja
Financiamiento $152.000.000 | -$37.459.610 | -$34.634.047 @ -$31.105.473 | -$27.382.577 -$23.863.969
Dese:nb;::gzgfndo $0 $0 $0 $0 $0 $0
Desembolsos Pasivo $ 102.000.000 $0 $0 $0 $0 $0
Largo Plazo
Amortizaciones Pasivos $0 -$20.400.000 | -$20.400.000 | -$20.400.000 | -$20.400.000 | -$20.400.000
Largo Plazo
Intereses Pagados $0 $17.059.610 | -$14.234.047 | -$10.705.473 | -$6.982.577 -$ 3.463.969
Dividendos Pagados $0 $0 $0 $0 $0 $0
Capital $50.000.000 $0 $0 $0 $0 $0
Neto Periodo $93.606.695 -$128.523.600 $164.265.781  $440.042.371  $784.128.395 | $1.253.968.828
saldo anterior $0 $93.606.695 | $35.803.568 | $200.069.350 | $640.111.721 | $1.424.240.116
saldo siguiente $93.606.695 -$34.916.904 = $200.069.350 = $640.111.721  $1.424.240.116 $ 2.678.208.944
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Tabla 165. Informacién de salida
Informacion de Salida

Supuestos Macroeconémicos

ANEXO 55. INFORMACION DE SALIDA

anexos. [N

Flujo de caja descontado
Criterios de Decision
Tasa minima de rendimiento a la que aspira

Variacion anual de la Inflacién (IPC) 3,36% 3,24% 3,09% 2,95% 2,82%
Devaluacién -4,82% 3,62% -0,44% -2,45% -4,23%
IPP 3,60% 3,40% 3,40% 3,40% 3,40%
Variacion del PIB 4,88% 4,85% 4,63% 4,58% 4,56%
DTFT.A. 4,72% 5,31% 5,35% 5,04% 4,93%
Indicadores Financieros Proyectados ‘ ‘ ‘
Liquidez - Razdén Corriente N.A S84 3,72 3,80 4,36
Nivel de Endeudamiento Total 91% 49% 32% 24% 20%
Concentracion Corto Plazo 1% 51% 81% 94% 100%
Rentabilidad Operacional -21% 54% 73% 80% 86%
Rentabilidad Neta -36% 33% 47% 53% 57%
Rentabilidad Patrimonio -547% 94% 73% 58% 49%
Rentabilidad del Activo -47% 48% 50% 44% 39%
Flujo de Caja y Rentabilidad
Flujo de Operacidn $0 -$20.343.517 | $201.316.324 | $474.272.060 | $822.627.755 | $1.277.832.797
Flujo de Inversion -$152.000.000 | -$70.720.472 -$2.416.495 -$3.124.217 -$11.116.782 SO
Flujo de Financiacién $152.000.000 | -$37.459.610 | -$34.634.047 | -$31.105.473 | -$27.382.577 -$ 23.863.969
Flujo de caja para evaluacion -$152.000.000 | -$91.063.990 | $198.899.829 | $471.147.843 | $811.510.973 | $1.277.832.797
Tasa de descuento Utilizada 0% 21% 21% 21% 21% 21%
Factor 1,00 1,21 1,47 1,78 2,16 2,62
-$152.000.000 | -$75.119.754 | $135.347.230 | $264.471.970 | $375.771.917 | $488.102.953

21,23%
el emprendedor
TIR (Tasa Interna de Retorno) 100,55%
VAN (Valor actual neto) $1.036.574.317
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,09
Duracién de la etapa improductiva del
. . iy 6 meses
negocio ( fase de implementacién) en meses
TIRM (Tasa Interna de Retorno Modificada) 75,73%
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ANEXO 56. COSTOS OPERACIONALES ANOS POSTERIORES

Figura 110. Simulacidén Variable: Costo operacional Afio 2
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Figura 111. Simulacidén Variable: Costo operacional Afio 3
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Figura 112. Simulacién Variable: Costo operacional Afio 4
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Figura 113. Simulacidn Variable: Costo operacional Afio 5
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anexos I

ANEXO 57. ANALISIS DE SENSIBILIDAD: VARIABLE PRECIO

Flujo de caja En la Tabla 166, se puede observar que el efectivo generado y utilizado en las
actividades de operacidn, inversion y financiacidon de la empresa aumenta a medida que el
precio se incrementa, al inferir un aumento significativo en los ingresos. Dicho incremento
en el flujo neto de caja entre el escenario pesimista y el escenario mas probable es de
41,41% y del mas probable al escenario optimista es de 49,91%. Los flujos netos negativos
obtenidos en el afio 1 se deben a la pérdida asumida en dicho afio debido al
establecimiento de precios competitivos en el mercado.

Tabla 166. Flujo de caja neto por escenario — Variable Precio

“ E. Mas probable E. Optimista

Flujo de caja neto Flujo de caja neto Flujo de caja neto
Valor Precio Minimo Valor Precio promedio Valor Precio Maximo

0 $ 93.606.695 $93.606.695 $ 93.606.695
1 -$149.923.730 -$ 128.523.600 -$ 87.856.591
2 S 82.647.999 $ 164.265.781 $312.103.091
3 $292.896.255 $440.042.371 $ 695.477.076
4 $539.053.412 $784.128.395 $1.205.527.941
5 $ 886.757.807 $1.253.968.828 $1.879.782.881

< Valor Presente Neto (VPN) De acuerdo a la Figura 114, se observa que empleando una
tasa de descuento del 21,23%, correspondiente al costo promedio ponderado de capital
(WACC), existe una probabilidad del 100% de que el Valor Presente Neto sea superior a
cero, encontrandose este entre $633.363.203 y $1.762.000.000 segun la distribucion
establecida, con una desviacién estandar de $235.731.669 lo cual nos indica que los
valores negativos del VPN, en este caso, son improbables. Adicionalmente, el incremento
en el Valor de VPN entre el escenario pesimista y el mds probable es del 63,66% y entre el
escenario mas probable y el optimista es del 69,98%, viéndose la relacién existente entre
la variable precio y la rentabilidad del proyecto.

Figura 114. Simulacién VPN - Variable Precio
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< Tasa Interna de Retorno (TIR) De acuerdo a la Figura 115, se observa que el valor
promedio de la TIR es aproximadamente de 106,71% con una desviacién estandar de
13,67%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIR del
proyecto sea superior al 70%, encontrandose entre el 74,60% y el 140,38%, lo cual
significa que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversién a
una tasa superior a la exigida por las partes involucradas en el proyecto, que en este caso
es del 23,21%. Adicionalmente, el aumento en el Valor de la TIR entre el escenario
pesimista y el mas probable es del 34,79% y entre el escenario mas probable y el optimista
es del 39,61%. Por otra parte, se puede observar que la TIR, el VPN y el Precio presentan
una distribucién asimétrica, ya que sus valores tienden a concentrase hacia la derecha de
los valores centrales de la distribucion.

Figura 115. Simulacién TIR - Variable Precio
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Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) Segun la Figura 116, se observa que el valor
promedio de la TIRM es aproximadamente de 78,84% con una desviacidon estandar de
0,755%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIRM del
proyecto sea superior al 60%, encontrandose entre el 60,03% y el 96,67%, lo cual significa
que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversién a una tasa
real ajustada superior a la esperada por las partes interesadas del proyecto (21,23%).
Adicionalmente, la variacion en el Valor de la TIRM entre el escenario pesimista y el mas
probable es del 23,86% y entre el escenario mas probable y el optimista es del 18,44%.
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Figura 116. Simulacién TIRM - Variable Precio
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Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) De acuerdo a la Figura 117, se observa que
el valor promedio del Periodo de Recuperacion de la Inversidon (PRI) es aproximadamente
en el segundo ano de operacidon con una desviacién estandar de 17,67%, viendo
adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que el PRI del proyecto sea
superior a 1 afio y 7 meses encontrandose entre 1 afio y 7 meses y dos afos y 5 meses, lo
cual significa que el proyecto es viable ya que permite recuperar la inversion en el corto
plazo, siendo un lapso de tiempo menor al esperado para un sector tan dinamico como lo
es el sector de las TIC. Adicionalmente, la variacion en el Valor del PRI entre cada entre el
escenario pesimista y el mas probable es del 31,97% y entre el escenario mas probable y
el optimista es del 17,43%.

Figura 117. Simulacidén PRI- Variable Precio
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ANEXO 58. ANALISIS DE SENSIBILIDAD: VARIABLE DEMANDA

< Flujo de caja En la Tabla 167, se puede observar que el flujo neto de efectivo resultante
de las actividades de operacion, inversion y financiacién de la organizacion aumenta de
forma directamente proporcional al incremento de la cuota de captacion del mercado
meta, al igual que al incremento del crecimiento minimo esperado por la empresa ya que
infiere un mayor mercado atendido y por ende, mayor obtencién de ingresos. Dicho
incremento en el flujo neto de caja del escenario pesimista al mas probable es de 67,70%
y del escenario mas probable al optimista es de 31,59%. Los flujos netos negativos
obtenidos en el afio 1 se deben a la pérdida asumida en dicho afio debido al
establecimiento de precios competitivos en el mercado al igual que la baja cuota de
mercado asumida para dicho afio.

Tabla 167. Flujo de caja neto por escenario — Variable Demanda

E. Mas probable
Ano

Flujo de caja neto Flujo de caja neto Flujo de caja neto
Valor Demanda Minima | Valor Demanda promedio Valor Demanda Maxima

0 $93.606.695 $ 93.606.695 $93.606.695
1 -$191.887.301 -$128.523.600 -$51.662.734
2 $ 38.549.557 $164.265.781 $344.994.716
3 $181.357.085 $440.042.371 $724.733.984
4 $ 395.860.047 $784.128.395 $1.152.168.524
5 $747.731.791 $1.253.968.828 $1.650.149.232

Valor Presente Neto (VPN) De acuerdo a la Figura 118, se observa que empleando una
tasa de descuento del 21,23%, correspondiente al costo promedio ponderado de capital
(WACC), existe una probabilidad del 100% de que el Valor Presente Neto sea superior a
cero, encontrandose este entre $446.986.082 y $1.657.000.000 segun la distribucion
establecida, con una desviacidon estandar de $211.903.476, lo cual nos indica que los
valores negativos del VPN, en este caso, son improbables. Adicionalmente, la variacién en
el Valor de VPN entre el escenario pesimista y el mds probable es del 131,90% y entre el
escenario mas probable y el optimista es del 59,85%.
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Figura 118. Simulacién VPN - Variable Demanda
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< Tasa Interna de Retorno (TIR) De acuerdo a la Figura 119, se observa que el valor
promedio de la TIR es aproximadamente de 101,91% con una desviacidon estandar de
15,91%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIR del
proyecto sea superior al 50%, encontrandose entre el 59,25% y 145,51%, lo cual significa
que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversidn a una tasa
mayor a la esperada por los inversionistas (21,23%). Adicionalmente, la variacién en el
Valor de la TIR entre el escenario pesimista y el mas probable es del 69,70% y entre el
escenario mas probable y el optimista es del 44,71%. Por otra parte, se puede observar
que la TIR, el VPN y la demanda presentan una distribucién simétrica, ya que sus valores
tienden a concentrarse en igual proporcién tanto a la izquierda como a la derecha del
valor central.

Figura 119. Simulacién TIR - Variable Demanda
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% Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) Segun la Figura 120 se observa que el valor
promedio de la TIRM es aproximadamente de 75,93% con una desviacién estandar de
0,817%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIRM del
proyecto sea superior al 47%, encontrandose entre el 48,51% y el 96,88%, lo cual significa
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que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversién a una tasa
real ajustada superior a la esperada por las partes interesadas del proyecto (21,23%).
Adicionalmente, la variacidn en el Valor de la TIRM entre el escenario pesimista y el mas
probable es del 36,11% y entre el escenario mas probable y el optimista es del 21,62%.

Figura 120. Simulacién TIRM - Variable Demanda
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Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) De acuerdo a la Figura 121, se observa que
el valor promedio del Periodo de Recuperacion de la Inversidn es aproximadamente en el
segundo afio de operacion con una desviacién estandar del 26,59%, viendo
adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que el PRI del proyecto sea
superior a 1 afio y 5 meses encontrandose entre 1 afio y 5 meses y dos afios y 11 meses, lo
cual significa que el proyecto es viable ya que permite recuperar la inversién en el corto
plazo. Adicionalmente, la variacién en el Valor del PRI entre el escenario pesimista y el
mas probable es del 42,97% y entre el escenario mas probable y el optimista es del
39,45%, viéndose la relacién clave existente entre la demanda y la rentabilidad del
proyecto por medio de las fluctuaciones generadas entre los PRI calculados para los
diferentes valores de la variable demanda.

Figura 121. Simulacién PRI - Variable Demanda
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ANEXO 59. ANALISIS DE SENSIBILIDAD: VARIABLE COSTOS OPERACIONALES

% Flujo de caja En la Tabla 168, se puede observar que el efectivo generado en las
actividades de operacion, inversidon y financiacién de la organizacién, disminuye a medida
que lo costos operacionales en los que incurre la misma aumentan, ya que infiere un
aumento en los flujos de salida (egresos) y por tanto, en la disminucion de las utilidades
de percibidas por la empresa. El incremento en el flujo neto de caja del escenario
pesimista al mas probable es de 16% y del mas probable al escenario optimista es de
19,19%. Los flujos netos negativos obtenidos en el afio 1 se deben a la pérdida asumida en
dicho afio debido al establecimiento de bajos precios al igual que a la baja cuota de
mercado atendida.

Tabla 168. Flujo de caja neto por escenario — Variable Costos operacionales

E. Mas probable
Ano

Flujo de caja neto Flujo de caja neto Flujo de caja neto
Valor Costo Maximo | Valor Costo promedio | Valor Costo Minimo

0 $ 93.606.695 $ 93.606.695 $ 93.606.695
1 -$ 149.019.649 -$128.523.600 -$104.271.895
2 $141.613.629 $164.265.781 $195.794.251
3 $413.478.974 $440.042.371 $474.285.231
4 $752.802.752 $784.128.395 $ 825.219.697
5 $1.220.047.046 $1.253.968.828 $1.298.326.366

< Valor Presente Neto (VPN) De acuerdo a la Figura 122, se observa que empleando una
tasa de descuento del 21,23%, correspondiente al costo promedio ponderado de capital
(WACC), existe una probabilidad del 100% de que el Valor Presente Neto sea superior a
cero, encontrandose este entre $1.001.000.000 y $1.117.000.000 segun la distribucién
establecida, con una desviacidén estandar de $15.960.133,84 lo cual nos indica que los
valores negativos del VPN, en este caso, son improbables. Adicionalmente, la variacién en
el Valor de VPN entre el escenario pesimista y el mas probable es del 3,55% y entre el
escenario mas probable y el optimista es del 7,76%.
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Figura 122. Simulacién VPN - Variable Costos operacionales
VPN

1,0307 1,0835

90,0%

3,04

Il

Minimum =1, 001E+D05
Maximum 1 117E+0D9
Mzzn £1,057E+009
Std Dev  $15960133,8487
Waluzs 10000

Values x 107-8

04
0
08

=1
D\.
—_

[ [}
—_ —_
— — — —

Values inBillions (%)

Tasa Interna de Retorno (TIR) De acuerdo a la Figura 123, se observa que el valor
promedio de la TIR es aproximadamente de 101,52% con una desviacién estandar de
1,79%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIR del
proyecto sea superior al 94%, encontrandose entre el 95,93% y el 107,43%, lo cual
significa que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversién a
una tasa superior a la esperada por las partes interesadas del proyecto (21,23%).
Adicionalmente, la variacién en el Valor de la TIR entre el escenario pesimista y el mas
probable es del 4,82% y entre el escenario mas probable y el optimista es del 6,84%. Por
otra parte, se puede observar que la TIR, el VPN y los costos operacionales presentan una
distribucién simétrica normalizada, ya que sus valores se presentan una concentracion
equivalente hacia los limites de los valores centrales de la distribucion.

Figura 123. Simulacién TIR - Variable Costos Operacionales
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% Tasa Interna de Retorno Modificada (TIRM) De acuerdo a la Figura 124, se observa que
el valor promedio de la TIRM es aproximadamente de 76,14% con una desviacion estandar
de 0,967%, viendo adicionalmente que existe una probabilidad del 100% de que la TIRM
del proyecto sea superior al 73%, encontrandose entre el 73,23% y el 79,01%, lo cual
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significa que el proyecto es viable pues va a permitir garantizar el retorno de la inversion a
una tasa real ajustada superior a la esperada por las partes interesadas del proyecto
(21,23%). Adicionalmente, la variacién en el Valor de la TIRM entre el escenario pesimista
y el mas probable es del 3,82% y entre el escenario mas probable y el optimista es del
3,63%.

Figura 124. Simulacién TIRM - Variable Costos Operacionales
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< Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) De acuerdo a la Figura 125, el valor
promedio del Periodo de Recuperacion de la Inversidn es aproximadamente en el segundo
afio de operacidn con una desviacidén de 3,02%, viendo que existe una probabilidad del
100% de que el PRI del proyecto sea superior a 1 aflo y 10 meses encontrandose entre 1
afio y 11 meses y dos anos y 2 meses, lo cual significa que el proyecto es viable ya que
permite recuperar la inversion en el corto plazo. Adicionalmente, la variacidn en el Valor
del PRI entre el escenario pesimista y el mas probable es del 6% y entre el escenario mas
probable y el optimista es del 4,02%.

Figura 125. Simulacién PRI - Variable Costos Operacionales
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ANEXO 60. CRITERIOS DE EVALUACION DE MATRIZ PCI

Numero: Es la numeracidn que se le da a cada una de las fortalezas y debilidades con
el fin de manejar una codificacién, facilitando asi su posterior analisis.

Porcentaje: Es el grado de relevancia o importancia que representan cada una de las
fortalezas y debilidades para la empresa.

Calificacidn: Es la calificacion de 1 a 5 que se le da a cada fortaleza y debilidad,
teniendo en cuenta como esta la empresa en cada una de ellas

Ponderacién: Es el peso que va a tener cada fortaleza y debilidad con el fin de ver
aquellas que tienen un impacto significativo para la empresa.

Frecuencia: Es el porcentaje que representa la ponderacidn asociada a cada debilidad
o fortaleza frente a la ponderacién total

Frecuencia acumulada: Es la acumulacién de la frecuencia actual mas la siguiente.
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ANEXO 61. OBJETIVOS EMPRESARIALES

Aumentar gradualmente el porcentaje de participacion en el mercado para ser la
empresa lider en cuanto a calidad e innovacion.

Mantener personal calificado, especializado, capacitado y actualizado en relacion a las
nuevas tecnologias de la informaciéon y las comunicaciones y a la gestiéon de la
seguridad informdtica que permita garantizar la seguridad en el servicio y brindar
confianza a los clientes.

Adquirir equipos tecnoldgicos de alta calidad que permitan que la empresa preste los
mejores servicios y se desarrolle competitivamente.

Satisfacer las necesidades del cliente de manera agil y oportuna para ganar su
fidelidad y asi poder contar con un gran directorio de clientes fieles a la marca para un
mayor crecimiento y desarrollo de la empresa.

Ofrecer a los empleados un ambiente de trabajo seguro, promoviendo el uso de los
canales de informacién con el fin de trabajar en equipo en pro del desarrollo de ideas
innovadoras y con alto potencial de acogida en el mercado, asi como un ambiente
laboral agradable que permita que el empleado trabaje con buena actitud y se
identifique y comprometa con la empresa.

Promover la cultura ecoldgica por medio del Green Computing, reduciendo el
consumo de energia, aumentando la capacidad y disminuyendo la necesidad de
infraestructura.
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ANEXO 62. VALORES EMPRESARIALES

Orientacion a logros y resultados Estamos enfocados en el rendimiento y los
resultados de todas las actividades que desarrollamos en nuestro entorno, actuando
rapidamente para satisfacer y superar las expectativas de nuestros clientes, motivados
en cumplir sus exigencias.

Proactividad, Creatividad e Innovacidn Orientamos la capacidad y experiencia de
nuestros servicios en un entorno dindmico, anticipdndonos a los posibles
requerimientos, circunstancias y métodos de trabajo que nos plantean nuestros
clientes, manteniendo una actitud receptiva y abierta a los cambios, incorporando las
mejores practicas y aportando soluciones creativas con base en la investigacion, el
desarrollo, la innovacion y la preparacidon permanente de nuestro equipo de trabajo.

Trabajo en equipo Integramos a un equipo de trabajo interdisciplinario altamente
capacitado, fomentando la cohesion, la toma de decisiones y el pensamiento en
equipo; e incentivando la colaboracién mutua, la comunicacién y la resolucion de
conflictos con el fin de lograr que orienten sus esfuerzos hacia la consecucién de los
objetivos estratégicos de la empresa.

Orientacidn hacia el servicio al cliente Estamos comprometidos en ofrecer a nuestros
clientes un servicio oportuno, eficiente y de calidad, por medio de un trato amable y
competente, buscando constantemente atender y satisfacer sus exigencias vy
necesidades.

Eficiencia, Calidad y Visidon Global Mantenemos una visién global en cada accién que
emprendemos, buscando la optimizacién en el uso y gestidon de los recursos,
ofreciendo el mejor servicio posible a través de la mejora continua de nuestros
procesos y el alcance de nuestros objetivos organizacionales en los tiempos
establecidos.

Responsabilidad, integridad y transparencia Asumimos la responsabilidad de actuar
con integridad, a través de un comportamiento honesto, digno y ético, que genere
confianza en nuestra empresa sobre la base de la transparencia en la gestién vy
comunicacién que transmitimos a nuestros clientes.
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ANEXO 63. POLITICAS EMPRESARIALES

Politicas de Desarrollo Empresarial Buscan que la gestion de la empresa se mantenga
actualizada y bajo un proceso de mejoramiento continuo, permitiendo a la compania el
alcance de sus objetivos estratégicos.

% El drea administrativa deberd mantener la estructura de la compafiia enfocada hacia el
cliente, en relacion a la satisfaccién de sus necesidades y al desarrollo de productos y
servicios, acordes con los avances tecnoldgicos.

% Cualquier modificacién en la estructura organizacional debera ser aprobada por la
junta de socios, en base a estudios y andlisis de los procesos organizacionales.

< La creacion, puesta en marcha y posterior funcionamiento de nuevas unidades de
negocio soélo se realizard si éstas crean nuevos servicios o0 mejoran los existentes, ya
sea en relacién a costos, tecnologia, oportunidad y calidad.

% La gerencia general en los meses de junio y diciembre de cada afio, presentard un
informe actualizado de los procesos de la empresa a la junta de socios, para efectuar
posibles cambios o mejoras, que garanticen el cumplimiento de los objetivos de Ia
empresa.

% La empresa deberd realizar la comunicaciéon interna a través de los medios
electrénicos que disponga la compaiiia, junto con la seguridad y nuevas tecnologias
como la firma digital, con el fin de reducir el gasto innecesario de recursos naturales y
garantizar la veracidad de la informacién suministrada.

% Las areas funcionales de la empresa deben guardar relacién con los procesos que
realizan, evitando la duplicidad de funciones y atribuciones y al mismo tiempo,
contando cada una con un responsable, el cual respondera por la efectividad de cada
proceso.

% El desarrollo de planes, programas y proyectos de la empresa, incluyendo el desarrollo
de nuevos productos y servicios, deberdn acogerse a los lineamientos y metodologia
establecida por la junta de socios.

®,
X4

» Los jefes de cada area funcional presentaran un informe trimestral a la gerencia
general especificando los avances y resultados obtenidos en el desarrollo de las
actividades de su area. Dichos informes se evaluaran segun los planes, programas y
presupuestos de la compania.
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El desempefiio del area administrativa y operativa se medira en funcién de indicadores
de gestidn y reportes que incluirdn el nivel de cumplimento de las metas establecidas
durante el periodo en cuestion; de no cumplirlas, la gerencia iniciard un proceso de
observacion y auditoria.

Politicas de regulacion interna Permiten difundir el marco normativo interno de Ia
empresa.

KeepInCloud Ltda. mantendra informado a todo su personal sobre las Normas,
Politicas, Reglamentos, Procesos, Estructura y Procedimientos, con el fin de que cada
empleado tenga claro el rol y las funciones que ejerce al interior de la empresa, asi
como su relacion con las demas areas funcionales.

Los documentos que expongan la regulacién vigente de la empresa deberdn ser
publicados mediante correo electrénico interno a todos los empleados, con el fin de
facilitar el acceso y la consulta de aquellos que sean necesarios para el desarrollo de la
funciones de cada cargo. Por otra parte, se publicaran los documentos de la empresa
que aun no han sido aprobados, para que estos sean revisados con anterioridad por
todas las areas de la empresa, emitiendo sus criterios para complementar la visién del
proyecto que se esté desarrollando.

La documentacidon deberd guardar el siguiente orden: en primer lugar, deberdn
encontrarse expuestas las politicas de la empresa; en segundo lugar, se ubicaran los
reglamentos; y en tercer lugar, se expondran los manuales que consignen las
funciones e instrucciones de trabajo de forma detallada para la realizacién de cada
actividad.

Cada empleado serd responsable de que la documentacidn de los procesos a su cargo
sea revisada y actualizada (de ser necesario) por lo menos una vez al ano, para
garantizar la correcta ejecucion de éstos.

Los manuales de procedimientos deberan ser elaborados por los jefes de cada area
utilizando los formatos aprobados por la gerencia general. Estos serdn evaluados por
la junta de socios y una vez aprobados, serdn devueltos a la gerencia general para que
ésta se encargue de archivar los originales y ponerlos a disposicién de los empleados.

Politicas Salariales Permiten crear un sistema de remuneracion equitativo y estructurado
para los empleados, motivando el trabajo productivo y el cumplimiento de los objetivos
de la organizacion.

3
o

Los incrementos en el salario se realizardn Unicamente como consecuencia de la
evaluaciéon de desempefio y la situacidn financiera de la empresa, manteniendo la
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proporcién entre ingresos netos totales y gastos de personal.

% El pago de horas extras y viaticos se realizara Unicamente si ha sido programado
previamente y si su relacidon costo/beneficio lo amerita; éstos deberan ser autorizados
por los jefes de cada area cumpliendo con el presupuesto que el Gerente general
establecié para cada dependencia.

% Los empleados sometidos a condiciones y horarios especiales de trabajo, de acuerdo a
las normas internacionales del trabajo, no podrdn trabajar horas extras a fin de
preservar su salud y bienestar.

Politicas de reclutamiento Buscan establecer la metodologia a emplear por la empresa en
las actividades de reclutamiento de personal idéneo para ocupar la vacante de un puesto
que ha sido recientemente creado o como remplazo de algin empleado despedido, que
renuncié o que por causas mayores dejo de ejercer el cargo.

% La empresa deberd seguir los pasos estipulados en el manual de procedimiento para
llevar a cabo el proceso de reclutamiento de personal.

% La empresa llevard a cabo un proceso de reclutamiento mixto con el fin mostrar una
posicion neutra, imparcial y flexible. Mediante el reclutamiento interno busca
estimular la participacion de empleados vigentes en la empresa, permitir la promocién
y transferencia del personal dentro de la organizacién, promover la transparencia en la
gestion de dicho proceso y motivar al personal a capacitarse. Adicionalmente, a través
del reclutamiento externo, busca traer a la organizacién nuevos talentos, experiencias,
conocimientos, ideas, habilidades y competencias y aprovechar las inversiones en
preparacién y desarrollo del potencial del personal efectuadas por otras companias.

% Enlos casos en los que se genere una vacante, se dara preferencia al personal vigente
en la empresa que se ajuste al perfil requerido para el cargo, mediante un concurso
interno, en el que se tomardn en cuenta el desempeno actual y las habilidades,
conocimientos y aptitudes. En caso de no encontrar personal idoneo en el concurso, se
optara por buscar fuentes de reclutamiento externo.

Politicas de seleccion y contratacion de personal Buscan establecer la normatividad
relacionada a las actividades de seleccion y contratacion del capital humano con el fin de
seleccionar personal idéneo, el cual se ajuste a los requerimientos de la empresa y a los
perfiles establecidos por ésta para alcanzar sus objetivos estratégicos y asegurar su futuro
desarrollo y crecimiento.

% La empresa deberd seguir los pasos estipulados en el manual de procedimiento para
llevar a cabo el proceso de seleccidn de personal.
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% Todo proceso de seleccion de personal iniciard con la elaboracién del documento
“Requerimiento de personal”, en el cual se especificara el cargo a ocupar vy el perfil
profesional, describiendo la experiencia, formacién y habilidades necesarias para éste.
El documento deberd estar firmado por el jefe de la dependencia a la cual corresponda
el cargo y se aplicara para los casos de vacantes, remplazos y creacién de nuevos
puestos; para este ultimo caso, se deberd contar con la autorizacién de la junta de
socios. El gerente general sera responsable de aprobar los requerimientos de personal
con base a la documentacién que justifique la decision.

< No podra realizarse ninguna contratacidon de personal que no haya cumplido con el
proceso de seleccion.

< Para la incorporacion de personal en los niveles administrativos y estratégicos, la junta
de socios debera evaluar y aprobar a la persona aspirante al cargo, llegando a un
comun acuerdo.

< Para el proceso de contratacion de nuevo personal, el tipo de contrato de trabajo a
emplearse en la empresa debera ser establecido y aprobado previamente por el
gerente general. Por otra parte, el nuevo personal serd puesto bajo 2 meses de prueba
con el fin de evaluar su desempefio en el cargo y ratificar el tipo de contrato otorgado.

Politicas de plan de carrera empresarial Buscan establecer la normatividad y los criterios
gue permitan optimizar el desarrollo del capital humano dentro de la empresa, segin sus
competencias laborales y profesionales, con relacién a las necesidades y estructuras
funcionales de la empresa.

% Las promociones o ascensos se otorgaran cuando las necesidades y estructuras de la
empresa se satisfagan con los perfiles de los empleados que han demostrado un alto
desempeiio y potencial para cargos de mayor responsabilidad y que cumplan los
requisitos académicos y de experiencia exigidos en el nuevo cargo.

% La gerencia general llevard a cabo un programa de evaluacién de desempefio al menos
una vez al afio, cuyos resultados deberdn ser entregados en julio. Esta evaluacion
tendra relaciéon directa con el grado de cumplimiento de los objetivos organizacionales
y los resultados alcanzados en todas las areas de la empresa, lo cual servird de base
para posibles promociones y ascensos.

®,
X4

% Toda promocién o ascenso incluird la remuneracion del nuevo cargo, de acuerdo a la
politica salarial vigente. Por otra parte, antes de ocupar formalmente el cargo, deberd
cumplir un periodo de 2 meses en el ejercicio de su cargo con el fin de evaluar su
desempeiio.
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Politicas comerciales Buscan redefinir el portafolio de productos y servicios, con
orientacién a la creacién de valor a través de la satisfacciéon de los requerimientos del
mercado, la optimizacién del uso de los recursos de la empresa, la maximizacién de la
rentabilidad y la innovacién en los servicios y su comercializacién.

% El drea administrativa de la empresa, dard prioridad a la ejecucion de proyectos
orientados a la generacidn de valor en la empresa, manteniendo la rentabilidad del
portafolio actual y fomentando el desarrollo de nuevos productos y/o servicios, los
cuales permitan incrementar los ingresos y maximizar la rentabilidad de Ia
infraestructura.

% La empresa deberd realizar un mejoramiento continuo de los procesos de negocio
vigentes con el fin de adaptarse a los nuevos desarrollos tecnolégicos del mercado.

)
*

o,
g

% La gerencia general deberd definir estrategias sostenibles en el tiempo, explotando al
maximo el factor diferenciador de sus productos y servicios, desarrollando alianzas
estratégicas con empresas o unidades de negocios afines, las cuales agreguen valor a
los productos y servicios ofrecidos a los clientes.

D

% Para la adquisicion de nuevos productos y servicios desarrollados por la empresa, el
cliente debera estar al dia en sus pagos, salvo excepciones estratégicas que deberan
ser aprobadas por el gerente general.

)
*

Politicas de servicio al cliente Buscan crear, estructurar e implantar una eficaz y eficiente
gestiodn de servicio al cliente, la cual estimule el desarrollo y crecimiento de la identidad de
la empresa vy la cultura de servicio dirigida al cliente.

% La atencién y servicio al cliente, seran acciones de gran prioridad y de caracter
estratégico para la organizacién, es por esto que la gerencia general debera asegurarse
de que la empresa esté orientada a servir con efectividad al cliente empleando normas
de cortesia, amabilidad y cordialidad, direccionando las acciones del personal hacia un
servicio de cardcter integral cuyo principal objetivo sea la satisfaccién del cliente.

% Las areas que brinden atencion al publico, deberan ofrecer comodidad y agilidad a los
clientes actuales y potenciales, manejando sistemas automatizados de gestion que
permitan mantener un ambiente de trabajo organizado, reducir tiempos de espera y
evaluar la gestion de servicio del personal.

®,
X4

» Toda queja, reclamo o recomendacion deberd ser presentada a la empresa por via
correo electrénico, las cuales seran correctamente registradas en el sistema con el fin
de brindar una solucién en forma inmediata, exceptuando aquellos casos que
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requieran de un andlisis, investigacién o soporte detallado de otras areas, para las
cuales el plazo no debera ser mayor a 15 dias habiles.

% Todo material de publicidad o con informacidon promocional de nuevos productos o
servicios debera estar a disposicidn del personal responsable de atencidn al publico y
de los clientes.

< La gerencia general debera buscar el continuo mejoramiento del servicio al cliente, a
través del desarrollo de estrategias que optimicen la atencién personalizada, la
eficiencia en las instalaciones, soporte técnico y oportuna disponibilidad de la entrega
de facturas, la agil solucién a reclamos o quejas, entre otras. Dichas acciones serdn
medidas y evaluadas constantemente mediante el desarrollo de indicadores de
gestiéon que permitan medir el desempefio de los empleados y supervisar la
percepcion y satisfaccion de los clientes.

Politicas de vacaciones Buscan establecer la normatividad bajo la cual la gerencia debera
planificar las vacaciones de sus empleados, con el fin de propiciar su necesario descanso
anual, asegurando que la ausencia temporal de éstos, no genere inconvenientes en el
desarrollo normal de los procesos de la empresa.

% El periodo de vacaciones de cada empleado iniciard en las fechas que se pacten
previamente entre éste y el empleador al inicio de cada afio, seglin la programacion
establecida por el jefe de cada dependencia.

% Cuando por circunstancias especiales de la compafia, el trabajador se vea
imposibilitado a hacer uso de las vacaciones, el jefe inmediato del area y el empleado
deberdn acordar una nueva fecha para iniciar el periodo de vacaciones, la cual debe
ser comunicada a la gerencia general.

Politicas de capacitacion Buscan establecer las directrices para desarrollar competencias
laborales y profesionales en sus empleados, las cuales contribuyan a la satisfaccion de los
clientes y a alcanzar los objetivos organizacionales y de cada trabajador.

< Anualmente se evaluara la posibilidad de implantar un programa de capacitacion al
personal vigente, con base a las necesidades de actualizacién de las areas funcionales
para mejorar su desempefio y a las realidades actuales del funcionamiento de la
empresa; dicho programa sera presentado por los jefes de cada dependencia y
aprobado por el gerente general.

®,
X4

» Todo personal contratado o ascendido por la empresa deberd pasar por un proceso de
induccion empresarial del cargo a desempenar, cuya duracion serd de 1 semana
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% Para la realizacién de programas tecnoldgicos, profesionales y de postgrado, la
empresa cubrird un porcentaje del mismo en funcion de las necesidades de la
organizacidn, el costo y los ingresos del trabajador. Para estos casos, el trabajador que
participe en dicha capacitacion deberd comprometerse a cumplir con el plan de
estudios, aprobarlo y poner en practica los conocimientos adquiridos, en un proyecto
o actividad de la empresa, pues de lo contrario deberd reintegrar el valor cubierto, a
excepcion de algun caso especial o de fuerza mayor.

Politicas de relaciones publicas Buscan mejorar la imagen corporativa ante los clientes
actuales y potenciales.

< El jefe de Investigacion y Desarrollo, a través de los perfiles de las redes sociales y la
pagina web de la empresa, publicara los planes en ejecucién, las metas, los objetivos
alcanzado y los productos, servicios y eventos que desarrolle la organizacién con el fin
de mantener informados a los clientes del funcionamiento y evolucién de la empresa.

Politicas tecnoldgicas Buscan direccionar la modernizacidn, crecimiento y desarrollo de la
plataforma tecnolégica actual de la empresa al igual que el desarrollo de nuevos
productos y servicios, en funcidn de las tendencias tecnolégicas y del mercado.

% La plataforma tecnolégica de la empresa orientara su modernizacién, crecimiento y
desarrollo, hacia el uso de redes de arquitectura y estandares modernos y alternativas
tecnoldgicas que mejor se adapten a los requerimientos del mercado, en funcién del
analisis costo-beneficio, con el fin de contar con sus altas prestaciones, economias de
escala, capacidades e interoperabilidad con otras marcas y tecnologias emergentes.

% El area de Investigacion y Desarrollo tendrd la responsabilidad de controlar y llevar un
inventario detallado de la infraestructura de hardware de la empresa, al igual que
definir los estandares a considerar en la adquisicion de activos informaticos. Solo
podran adquirirse aquellos activos que cumplan con el presupuesto autorizado por el
gerente general.

< EI mantenimiento técnico preventivo y correctivo de todos los activos de
infraestructura de TIC de la empresa debera ser realizado por el area de Investigacion
y Desarrollo.

®,
X4

% En caso que el contrato de adquisicion de bienes y/o servicios con lo clientes incluya
equipos informaticos, dichos equipos deberdn contar previamente con un informe
favorable por parte del area de I+D, en el que se verifigue el cumplimiento de
estandares tecnoldgicos aceptables para la empresa y en el cual se revise que éstos
sean compatibles con la infraestructura instalada y el mantenimiento y soporte
técnico brindado por la empresa.
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% El drea de I+D evaluara los requerimientos de cambios de los clientes y procurara
atenderlos todos, siempre y cuando sean razonables, necesarios, justificados, no
causen incompatibilidades funcionales o de datos con otras aplicaciones en
funcionamiento y su relacidon costo/beneficio sea conveniente para la empresa. Estos
cambios seran atendidos bajo el esquema de “primero en llegar, primero en ser
atendido”, con el fin de evitar efectos negativos sobre la operacién de la empresa. Sélo
en casos extraordinarios y debidamente justificados se alterara el orden, dicha
decisién sera tomada por el area de I1+D.

Politicas de seguridad informatica

% El drea de I+D deberd mantener actualizadas las licencias y el software de protecciéon
(antivirus, antispam, deteccion de accesos no autorizados, etc.) con el fin de respaldar
las instalaciones y los activos informaticos de la empresa al igual que procurar una
operacion sin sobrecargas en la red de datos.

% El area de 1+D debera tener siempre un plan de contingencia, que permita recuperar
su operacion en corto tiempo en caso de fallas inoperatividad de su infraestructura
informatica.

% El tratamiento de la informacién y documentacidn estratégica y confidencial debera

contar con todos los aspectos de seguridad, con el fin de que el manejo de la misma se

realice de forma segura para que la competencia y personas ajenas no tengan acceso a

las actividades de negocio de la empresa.

)
*

)
*

% El uso de los recursos légicos de la empresa deberan ser destinados Unicamente para
fines empresariales.

% Toda la informacidn critica que viaje por medio de un ambiente publico, debera ser
previamente encriptada.

% Todos los administradores de las plataformas de datos electrdnicos, operadores de
cuentas y recursos deberdn regirse a estandares de instalacién, administracién y
operacion segura de equipos.

®,
X4

% Los permisos de acceso a todos los sistemas y plataformas de la empresa, tendran un
tiempo de expiracién de maximo 6 meses.

®,
X4

» Todos los contratos para los nuevos empleados deberan incluir una clausula de
confidencialidad, con el fin de proteger la informacion sensible de la empresa que
éstos pudieran llegar a manejar.
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ANEXO 64. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO INTERNO PCI

Tabla 169. Diagnéstico PCI

Capacidad directiva fortaleza m
ﬂlﬂﬂﬂlﬂl“l

1. Imagen corporativa

2. Responsabilidad social X

3. Actualizacion permanente de los conocimientos «
tedrico y practicos

4. Uso de planes estratégicos. Andlisis estratégico X

5. Evaluacion y prondstico del entorno X

6. Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes X

7. Flexibilidad de la estructura organizacional

8. Comunicacion y control gerencial

9. Habilidad para atraer y retener personal altamente «
creativo y competente

10. Habilidad para responder a la tecnologia cambiante X

11. Habilidad para manejar fluctuaciones econdmicas X

12. Sistemas de control empleados X

13. Sistemas de toma de decisiones X

14. Evaluacion de gestion X

E——
A M B/ A M B

X | X X X |X x| X X X X | X X x X | X X | X X | X X X X
x x X X x x

1. Fuerza de servicio, calidad y exclusividad X
2. Capacidad para lograr la satisfaccion del cliente X
3. Participacién del mercado X
4. Bajos costos de distribucion y ventas X
5. Uso de la curva de experiencia X
6. Uso del ciclo de vida del producto y ciclo de reposicion X
7. Alianzas estratégicas propias X
8. Inversion en 1+D para desarrollo de nuevos servicios
y/o productos X
9. Fortaleza de proveedores y disponibilidad de insumos X
10. Concentracién de clientes X
11. Administracion de clientes X
12. Acceso a organismos privados o publicos X
13. Portafolio de servicios X
15. Agresividad para enfrentar la competencia X
14. Programas post-venta X
15. Posicionamiento de la empresa X
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anexos I

Capacidad financiera Fortaleza Debilidad Impacto
M Bl A M B
1. Acceso a capital cuando lo requiere X X
2. Grado de utilizacidn de su capacidad de X X
endeudamiento
3. Facilidad para salir del mercado X X
4. Rentabilidad, retorno de la inversion
5. Liquidez, disponibilidad de fondos internos X
6. Habilidad para mantener el esfuerzo ante la demanda
7. Inversion de capital X X
8. Estabilidad de costos X
9. Disponibilidad de fondos X X
10. Habilidad para competir con precios X
11. Elasticidad de la demanda con respecto a los precios X
Capacidad tecnoldgica DEbilicad Impacto
M B A M B
1. Habilidad técnica, de desarrollo y prestacion X X
2. Capacidad de innovacidn X
3. Nivel de tecnologia utilizado en los servicios X
4. Fuerza de patentes y procesos X X
5. Efectividad de la produccidn y programas de entrega X X
6. Valor agregado al servicio
7. Intensidad de mano de obra en el desarrollo y
prestacion del servicio
8. Nivel tecnolégico
9. Aplicacion de tecnologia de computadores X
10. Nivel de coordinacidn e integracidn con otras areas X X
11. Flexibilidad de la prestacién X
Capacidad de talento humano Impacto
A M| B
1. Nivel académico del talento humano X | X
2. Experiencia técnica X X
3. Estabilidad X
4. Nivel de remuneracién X X
5. indices de desempefio X
6. Capacitacion permanente X
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ANEXO 65. PONDERACION DE FORTALEZAS

Tabla 170. Ponderacion de las Fortalezas

. e - Frecuencia
Fortalezas Porcentaje | Calificacion | Ponderacion
acumulada
de una

Manejo cultura
organizacional con enfoque en 1 13,5 4,2 56,7 13,506 13,506
responsabilidad social

Continua evaluacion del
comportamiento del entorno
Flexibilidad en la estructura
organizacional manejada en la 3 9 5 45 10,719 36,551
organizacion

Permanente actualizacion de

los conocimientos tedricos vy 4 11 4 44 10,481 47,032
practicos del personal

Bajos costos de

comercializacion y prestacion 5 7,5 5 37,5 8,932 55,964
del servicio

Estabilidad y alto respaldo de
los proveedores

Capacidad para lograr
satisfacer las necesidades vy
exigencias de los usuarios del
servicio

Factor diferenciaciéon y de
innovacion del servicio ofrecido
Alta rentabilidad 9 5,6 3 16,8 4,002 81,173
Personal calificado,

especialmente en relaciéon a 10 3,1 4 12,4 2,954 84,127
conocimientos técnicos

Nivel de tecnologia utilizado
para el desarrollo de las
soluciones software y |Ia
prestacion del servicio

Canales abiertos para |la
comunicacion y participacién a 12 1,7 4,8 8,16 1,944 88,821
nivel interno de la empresa
Habilidad para responder a la
tecnologia cambiante
Metodologia empleada para la
realizacidn del proceso racional 14 2,1 3 6,3 1,501 92,132
de toma de decisiones
Desarrollo y manejo de planes
estratégicos

Fuerza de servicio, calidad vy
exclusividad

2 11,5 4,5 51,75 12,327 25,832

6 8 4,5 36 8,575 64,540

7 6,2 4,6 28,52 6,793 71,333

8 5,7 4,3 24,51 5,838 77,171

11 3,3 3,5 11,55 2,751 86,878

13 1,9 4 7,6 1,810 90,632

15 1,6 3,8 6,08 1,448 93,581

16 18 3 5,4 1,286 94,867
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anexos I

acumulada
Habilidad técnica, de desarrollo
y prestacion por parte del 17 1,3 3,7 4,81 1,146 96,013
personal
Capacidad para competir con
precios bajos y servicios de 18 0,8 4,5 3,6 0,858 96,870
calidad
Nivel de coordinacion e
integracion con las demas 19 1,5 2 3 0,715 97,585
areas funcionales
Valor agregado al servicio 20 0,7 4 2,8 0,667 98,252
Amplio portafolio de servicios 21 0,9 3 2,7 0,643 98,895
FIeX|b|I|-cI,ad mane!a.da en la 2 0,6 4 24 0,572 99,466
prestacion del servicio
Estrategias y programas para la
prestacion del servicio post 23 0,4 4,1 1,64 0,391 99,857
venta
Estabilidad de costos 0,6 0,143 100,000
- I_I 419,82 100 I

Figura 126. Diagrama de Pareto para Fortalezas
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ANEXO 66. PRINCIPALES FORTALEZAS
< Capacidad directiva

F1 Gracias al manejo del modelo de negocios de Cloud Computing y a las jornadas de
capacitacién que se buscan ofrecer de forma gratuita, la empresa maneja una politica de
responsabilidad social en la cual reduce el consumo energético de servidores al igual que
su generacién de calor y promueve una sociedad del conocimiento en la regién.

F2 La empresa al tener un departamento de |+D puede estar continuamente evaluando y
analizando las condiciones del entorno del sector TIC, lo cual permite tener un
conocimiento claro de los diferentes medios de accién a nivel empresarial

F4 La empresa al manejar una politica relacionada al apoyo del personal en la realizacién
de estudios de posgrado, permite estar incorporando a la empresa nuevos conocimientos,
experiencias e ideas de forma continua

F3 La empresa al contar con una estructura organizacional flexible en la cual promueve la
integraciéon y apoyo mutuo, permite mantener canales abiertos de comunicacién,
incentivando la participaciéon activa del personal

< Capacidad competitiva

F6 La empresa cuenta con proveedores de gran reconocimiento en el mercado de
prestacidon de servicios laaS (Infrastructure As a Service), permitiendo contar con gran
respaldo, garantia y estabilidad en el suministro de sus insumos como lo es alojamiento
web (Amazon) e Internet (Telefénica).

F5 La utilizacion del modelo de Cloud Computing, permite disminuir los costos de
desarrollo, distribucidén y ventas, facilitando a la empresa competir por bajos costos y
bajos precios en el mercado.

F7 La centralizacién del software permite que los clientes utilicen una aplicacion
actualizada en tiempo real, permitiendo que la empresa garantice la satisfaccién del
cliente al brindarle el acceso a informacion sincronizada con cada uno de las transacciones
y movimientos realizados hasta el momento de la consulta.

< Capacidad financiera
F8 La empresa cuenta con capacidad para estar innovando y mejorando las aplicaciones

suministradas a los clientes, permitiendo la elaboracién de nuevos servicios a partir del
software existente.

401



ANEXOS

F9 De acuerdo a los resultados obtenidos en el Estudio financiero, el proyecto cuenta con
una alta rentabilidad reflejada bajo una Tasa Interna de Retorno del 100,555%, un periodo
de recuperacién de la inversion inferior a 3 afios y una Valor presente neto de los flujos de
efectivo de los primeros 5 afios de funcionamiento de la empresa de $ 1.036.574.317.

F13 La empresa cuenta con facilidad para ampliar su infraestructura tecnolégica, lo que
representa flexibilidad para obtener incrementos en la capacidad operativa y permite
prestar sus servicios a un mayor numero de clientes con un menor tiempo de respuesta.

< Capacidad tecnoldgica

F11 La empresa al contar con tecnologia avanzada e innovadora para la prestacién de sus
servicios y establecer claras politicas direccionadas a la flexibilidad en los precios, la
atencion y satisfaccion del cliente, brinda valor agregado e sus servicios.

F10 La empresa cuenta con personal capacitado y creativo, el cual esta siempre a la
vanguardia de los nuevos desarrollos software al igual que en la implantacién de las
tecnologias computacionales, lo cual garantiza a los usuarios del sistema de la empresa el
uso de tecnologia avanzada y actualizada para la prestacién del servicio. Adicionalmente,
al contar con un gran porcentaje de la plantilla del personal dedicado al disefio, desarrollo
e investigacién relacionada a las soluciones software, se cuenta con una intensidad de
mano de obra adecuada para responder a las exigencias de la demanda y a los cambios
constantes en la tecnologia existente.

< Capacidad de talento humano

F12 La empresa al apoyar la promocidn del personal y brindar financiamiento para la
realizacion de cursos de posgrado y diversas capacitaciones a nivel técnico, brinda al
personal y a la organizacién en si, una estabilidad a nivel del capital humano, evitando los
altos costos y consecuencias de una alta rotacion de personal.

F14 La empresa al manejar un proceso claro de reclutamiento, selecciéon y contratacion,
cuenta con personal con excelentes conocimientos técnicos en relaciéon al desarrollo
software y TIC.
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ANEXO 67. PONDERACION DE DEBILIDADES

Tabla 171. Ponderacion de las Debilidades

Poco reconocimiento en el
mercado a nivel de marca
e imagen corporativa

1 22,5

28,430

anexos I

Frecuencia
acumulada

28,430

Baja cuota de participacion
en el mercado

2 13,6

58,48 15,394

43,824

Baja capacidad de
respuesta a las condiciones
cambiantes del entorno
econdémico y social

3 17,3

51,9 13,662

57,487

Dificultad en el acceso a
capital

4 9,8

4,9

48,02 12,641

70,127

Poco posicionamiento de
la empresa en el sector

5 11,9

47,6 12,530

82,658

Necesidad de capacitar
permanentemente al
personal en las tecnologias
emergentes

28,8 7,581

90,239

Bajo nivel de coordinacion
e integracion entre las
areas funcionales

18,6 4,896

95,135

Desconocimiento del
personal en la operatividad
de las instituciones
educativas

T o

8 8,4

100

2,2

Figura 127. Diagrama de Pareto para Debilidades
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ANEXO 68. PRINCIPALES DEBILIDADES
< Capacidad directiva

D1 La empresa al estar en su etapa de lanzamiento, adin no posee una fuerte imagen
corporativa lo que dificulta la adquisicion de una alta cuota de participacién en el
mercado, la introduccion del servicio y el posicionamiento de la marca.

D3 Al ser una empresa nueva, la cual se encuentra en una etapa introductoria en la que
esta tratando de adaptarse a las condiciones del mercado, no cuenta con la experiencia y
el recorrido suficiente para responder de forma agil y rapida a las fluctuaciones no solo de
la demanda sino también del mercado en general.

D5 La empresa no cuenta con alto posicionamiento en el sector TIC al ser una empresa
nueva la cual se encuentra en un periodo de adaptacién e identificacién de la operatividad
y comportamiento dindmico del sector al que pertenece.

< Capacidad competitiva

D2 La empresa al estar en su etapa inicial, no cuenta con una alta participacion en el
mercado y con clientes fidelizados, lo que genera pocos ingresos en relacién a los costos y
gastos en los que incurre, generando pocas utilidades netas con las cuales pueda
proponer al personal remuneraciones e incentivos mucho mas atractivos para retenerlos
en la empresa, sumado a la poca estabilidad que tiene como nueva organizacién.

< Capacidad financiera

D4 La empresa al no contar con una cuota de mercado fija y por ende, ingresos fijos tiene
una baja estabilidad financiera, lo que dificulta el acceso a capital para realizar continuas
inversiones, viéndose obligada a incurrir en ocasiones en obligaciones con terceros para
contar con la liquidez necesaria para la puesta en marcha de sus operaciones.

< Capacidad tecnoldgica

D7 Al ser una empresa nueva, el nivel de coordinacién e integracion existente entre las
diversa areas funcionales no es éptimo, debido a que la empresa aln se encuentra en un
periodo de adaptacion a nivel de interrelaciones personales al igual que en la ejecucién de
los procesos operativos y administrativos.

< Capacidad de talento humano
D8 La poca experiencia del personal de la empresa en el manejo de los procesos internos

de las instituciones educativas, pueden llevar un mayor tiempo en el desarrollo de
soluciones software.
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D6 Para que la empresa logre brindar un excelente servicio el cual se adapte a las nuevas
tecnologias existentes en el mercado, se ve en la necesidad de capacitar
permanentemente al personal debido al rapido y continuo avance de las Tecnologias de la
Informacién y Comunicacion, especialmente en lo relacionado con el desarrollo de
aplicaciones web y redes computacionales.
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ANEXO 69. CRITERIOS DE EVALUACION DE LA MATRIZ POAM

Factores econdmicos: Relacionados con e comportamiento de la economia, el flujo de
dinero, de bienes y servicio, tanto a nivel nacional como internacional

Factores politicos: Hacen referencia al uso o asignacién del poder, en relacién con los
gobiernos nacionales, departamentales, locales; los drganos de representacién vy

decisién politica (normas, leyes, reglamentos), sistemas de gobierno y otros.

Factores sociales: Son aquellos que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus
valores (educacion, salud, empleo, seguridad, creencias, cultura)

Factores tecnolégicos: Los relacionados con el desarrollo de hardware, software, los
equipos, procesos, materiales, etc.

Factores competitivos: Los determinados por los productos, el mercado, la
competencia, la calidad y el servicio.

Factores geograficos: Los relativos a la ubicacion, espacio topografia, clima, plantas,
animales y recursos naturales.
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ANEXO 70. DIAGNOSTICO ESTRATEGICO EXTERNO POAM

Tabla 172. Diagnéstico POAM

o Oportunidad Amenaza Impacto
Factores econémicos - : ! :
Al M ‘M B A M| B |

1. Los acuerdos de libre comercio X X

2. Crecimiento del numero de empresas del sector TIC X X

3. La politica fiscal y los impuestos X X

4. Apertura econémica X X

5. La competencia global desigual X X

6. Los subsidios de otros paises al sector X X
7. Los sobrecostos inesperados X X

8. Lainestabilidad del sector X X

Oportunidad

Factores politicos
= A M A M| B
X

Politica del pais X

Participacion activa de la gerencia X X
Los incentivos gubernamentales
Los acuerdos de comercio internacionales X
La coordinacién de los econdmico con lo social X X
Incentivos a la pequefia y mediada empresa
Politica tributaria y fiscal X X
Politicas salariales X X
Oportunidad

Factores sociales
A M B

El desempleo X X
Las reformas a la seguridad social X
Crecimiento de la poblacion
El nivel de educacién de la sociedad X
Crecimiento del nimero de instituciones educativas
Debilidad del sistema educativo X
Capacitacion del personal del sector TIC X
Inestabilidad laboral X X

Factores tecnolégicos Oportunidad Amenaza Impacto
e M B

A
Crecimiento en Telecomunicaciones X
X
X
X

ol Dl K Rl P Rl Do) oy

X X X | X X | X

ol Dl K2 Bl Pl Ball Eod fa

Crecimiento en Internet y comercio electrénico
Facilidad de acceso a la tecnologia
Globalizacién de la informacidn

Nuevas tecnologias industriales X X
La velocidad del desarrollo tecnoldgico
Las investigaciones

La resistencia al cambio tecnoldgico X
. Nuevas tecnologias computacionales
10. Flexibilidad en el desarrollo y prestacion X
11. Velocidad de desarrollo de software X X

X X [ X | x 5=

x
x

©l® No s Wi e
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Tabla 172. (Continuacion)

Oportunidad Amenaza Impacto

Factores geograficos A 7 5 ML M =
X X
X

1. Localizacidn de los proveedores
2. Localizacién de los clientes X
Factores competitivos Oportunidad
A M B
1. Existencia de competencia directa X X
2. Posicionamiento de la competencia X
3. Desarrollo tecnoldgico de la competencia X
4. Rotacion de talento humano competencia X X
5. Nuevo competidores entrantes X X
6. Alianzas estratégicas de la competencia X X
7. Cuota de participacion de la competencia X
8. Capacidad de innovacion de la competencia X
9. Acceso a canales de distribucion X X
10. Existencia de productos sustitutos X X
11. Costo de desarrollo de la competencia X X X
12. Diferenciacién del producto X
13. Facilidad de acceso a la tecnologia por parte de la X
competencia
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ANEXO 71. PONDERACION DE OPORTUNIDADES

Tabla 173. Ponderacion de Oportunidades

anexos I

Oportunidades % | Calificacién | Ponderacién AL LU
acumulada

Incentivos formulados por
entidades gubernamentales
para el desarrollo e
implantacion de TIC en
Colombia

Crecimiento del ndimero de
instituciones educativas
Incorporacion de TIC en los
procesos por parte de las
instituciones educativas
Localizacion de los clientes
(cercania)

Programas de capacitacion
ofrecidos para el personal del
sector TIC

Facilidad de acceso a la
tecnologia

Incremento en los indices de
desarrollo tecnoldgico

Altos precios en el portafolio

de servicios de la
competencia
Bajo numero de

competidores directos

Altos costos operacionales
por parte de la competencia
Apertura econdmica en el
sector TIC

Poca diversificacion en el
portafolio de productos de la
competencia

Constantes investigaciones y
estudios realizados en el
sector

Subsidios ofrecidos por otros
paises al sector de las TIC
Incremento en el nivel de
educacion y escolaridad en la

poblacién
Incremento en las tasas de
crecimiento del sector

telecomunicaciones, internet
y comercio electrénico

10

11

12

13

14

15

16

13,9

12,5

9,2

8,6

11,8

8,5

9,1

7,4

7,5

5,4

2,3

1,3

0,7

0,5

0,4

0,6

4,5

4,8

3,6

4,5

4,6

4,7

4,8

409

62,55

50

44,16

43

42,48

38,25

36,4
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65,144
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81,507
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98,497

98,962

99,426
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Tabla 173. (Continuacidn)

Oportunidades

anexos I

> e o Frecuencia
Numero % Calificacion Ponderacion
acumulada

Tratados de libre comercio

que faciliten la

internacionalizaciéon del 17 0,2 4,2 0,84 0,195 99,900
servicio , su comercializacion

e innovacion en TIC

Globalizacion — de a5 | 5, 43 0,43 0,100 100,000
informacion

Figura 128. Diagrama de Pareto para Oportunidades
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ANEXO 72. PRINCIPALES OPORTUNIDADES
+ Factores econémicos

011 Dadas las caracteristicas del entorno como lo es el desarrollo econdmico a nivel
nacional, las inversiones asociadas al avance tecnoldgico y el continuo crecimiento y
estabilidad del sector TIC, se abre la posibilidad de expandir la cobertura del mercado a
otras regiones del pais.

< Factores politicos

O1 Los continuos incentivos e inversiones realizadas por el gobierno nacional para
promover el desarrollo y adopcion de las TIC en Colombia, representan una enorme
posibilidad de crecimiento y apertura para KeeplInCloud en el mercado nacional, al igual
que los incentivos proporcionados por las entidades gubernamentales y otras
organizaciones como el Fondo Emprender, Bancoldex, Cdmara de comercio, Corporacién
Bucaramanga emprendedora, Bavaria, entre otras, las cuales promueven el espiritu
emprendedor en la sociedad, para que creen empresas, facilitindoles el acceso a capital
semilla para la constitucién y puesta en marcha de la organizaciéon. Lo cual es una
oportunidad inmensa para KeepInCloud para poder financiar sus primeros anos de
funcionamiento y operacién.

< Factores sociales

02 Las tasas de crecimiento en el numero de instituciones educativas no oficiales
muestran un aumento en los ultimos afos, lo cual infiere amplias oportunidades para la
empresa al representar un mayor numero de clientes potenciales a los cuales podria
prestarle su servicio.

O5 El incremento de programas de capacitacién para el personal del sector TIC, es una
ventaja para la empresa ya que le permite contar con personal altamente capacitado y
con amplios conocimientos en dicha area. Ademas, facilita el acceso del personal de la
empresa a cursos de capacitacion permanente para profundizar sus conocimientos y
experiencias en determinadas areas.

< Factores tecnoldgicos
03 Actualmente hay una fuerte tendencia a la implantacion de nuevas TIC en el sector
educativo, lo cual muestra la necesidad que estan adquiriendo las instituciones educativas

por gestionar su informacion de forma 4gil a través de las TIC.

07 La velocidad del desarrollo tecnolégico a nivel mundial, representa para la empresa
mayor facilidad de acceso a tecnologias avanzadas, las cuales puede implantar para la
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prestacion de sus servicios ofrecidos ya que al existir un avance acelerado a nivel
tecnolégico éste repercute en la minimizacion de los precios de los insumos de la
organizacién como lo son los equipos de computacién, software libre, redes de
computacion, entre otros.

06 La facilidad existente para adquirir nuevas tecnologias a nivel empresarial, ofrecen
beneficios a la organizacién al permitir la implementacion continua de las tecnologias
emergentes de manera que la prestacidon del servicio sea mas efectiva y por ende,
satisfaga las necesidades y exigencias de los clientes.

< Factores geograficos

04 La ubicacién préxima de las instalaciones de la empresa con la localizaciéon de los
clientes, en este caso de las instituciones educativas no oficiales, es una gran oportunidad
para la empresa al facilitar el acceso, la comunicaciéon y el contacto con su mercado
atendido y a la vez con su mercado potencial.

< Factores competitivos

09 El nivel de competencia directa es bajo debido a la falta de soluciones software
orientadas a instituciones educativas bajo el modelo de negocio de Cloud Computing en el
area metropolitana de Bucaramanga.

010 El mercado actual ofrece soluciones que implican costos de desarrollo y operacion
muy altos

08 Las soluciones software ofrecidas por las empresas competidoras tienen precios muy
altos, lo que dificulta su adquisicion por parte de los clientes.

012 La empresa al prestar sus servicios de gestidon de informacién bajo el modelo de
negocio de Cloud Computing, soportado bajo SaaS (Software as a Service) incluye un alto
componente de innovacion y diferenciacidén en su portafolio frente a los ofrecidos por la
competencia, lo cual permite obtener una mayor cuota del mercado al tener una amplia
ventaja competitiva.
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ANEXO 73. PONDERACION DE AMENAZAS

Tabla 174. Ponderacion de Amenazas

anexos I

Frecuencia
Amenazas Calificacion | Ponderacion
acumulada

| Crecimiento en el nimero de 43 16 20,166 20,166

empresas del sector TIC

Politicas salariales estipuladas 2 15 4 60 14,828 34,993

Eg::::;‘i del  sistema 3 12 43 51,6 12,752 47,745

eDglfjl:::;isgonomlco en el sector 4 10 472 2 10,379 58,124

f:‘cpr:gfggicoe" el desarrollo 5 9 46 41,4 10,231 68,355

Ubicacion de los proveedores 6 7 4,7 32,9 8,130 76,486

Resistencia al cambio por parte

de algunas instituciones 7 8 4 32 7,908 84,394

educativas

Existencia de productos

sustitutos con alto 8 6,5 3,8 24,7 6,104 90,498

componente innovador

El alto posicionamiento de las

empresas competidoras en el 9 5,2 3 15,6 3,855 94,353

mercado

?olltlcas trlbuta.rlas con 10 58 ) 116 2867 97,220

incrementos en los impuestos

La inestabilidad del sector TIC 11 4,5 2,5 11,25 2,780 100,000
P 100 B 404,65 100,000

Figura 129. Diagrama de Pareto para Amenazas
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ANEXO 74. PRINCIPALES AMENAZAS
+ Factores econémicos

Al Debido al elevado crecimiento en el mercado de las aplicaciones web, hay una gran
posibilidad de que entren al mercado nuevos competidores en el sector de las TIC, los
cuales representan para la empresa una amenaza significativa al conducir a la reduccion
de la cuota de mercado atendido y abarcado por la empresa.

< Factores politicos

A2 Un aumento en los valores establecidos en las politicas salariales a nivel nacional,
representan para la empresa mayores gastos a nivel del capital humano como lo son el
pago de prestaciones sociales, SMMLYV, etc.

A10 El establecimiento de politicas tributarias que formulen tendencias alcistas en los
impuestos a nivel industrial perjudica a la empresa al aumentar sus erogaciones.

< Factores sociales

A3 Las deficiencias y altibajos en el sistema educativo, afectan a la empresa pues éste es
su mercado objetivo y puede representarle pérdida de ingresos y clientes actuales.

A4 El| bajo presupuesto destinado al sector educativo para la sistematizacidon de sus
procesos genera una disminucién para la empresa del mercado demandante.

< Factores tecnoldgicos

A5 La rapidez con que se dan los avances tecnoldgicos a nivel global, representa al mismo
tiempo una amenaza para la empresa ya que la obliga a realizar constantes inversiones en
software y equipos que se adapten a dichos adelantos para prestar sus servicios.

A7 la resistencia por parte de las instituciones educativas al desarrollo tecnoldgico, las
cuales prefieren operar y gestionar su informacidon por medio de los pardmetros vy las
metodologias tradicionales, afecta a la empresa al reducir el porcentaje de instituciones
con disponibilidad y disposicion para la adquisicion del servicio disminuyendo asi, el
tamafio de su mercado potencial.

< Factores geograficos
A6 La ubicacidn de los proveedores de alojamiento web al ser lejana a la localizaciéon de la

empresa, es una amenaza para ésta pues dificulta su gestidon en relacion a las garantias,
problemas originados, reclamos, soporte, entre otros.
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< Factores competitivos

A8 La existencia de productos sustitutos en el mercado como lo es el software a la medida
y el software estdndar, genera una pérdida de cuota de mercado a la empresa,
disminuyendo su poder en la negociacidon de los precios de sus servicios. Ademas, la
constante innovacion en el portafolio de productos de la competencia y facilidad en el
acceso a nuevas tecnologias, obliga a la empresa a estar desarrollando nuevos servicios de
forma permanente con el fin de estar a la vanguardia con las tecnologias, productos y
servicios emergentes en el mercado.

A9 El gran posicionamiento de la competencia en el mercado, reduce la cuota de
participacién de la empresa, representando para la empresa la necesidad de implantar
acciones estratégicas.
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