ANALISIS DE FACTIBILIDAD TECNICO, ECONOMICA Y DE MERCADO PARA LA
CREACION DE UNA EMPRESA DENTRO DEL SECTOR DE LAS TECNOLOGIAS DE
INFORMACION Y COMUNICACION.

CARLOS DAVID VILLEGAS CABAL

UNIVERSIDAD EAFIT
ESCUELA DE INGENIERIA
DEPARTAMENTO DE INGENIERIA DE PRODUCCION

MEDELLIN
2011



ANALISIS DE FACTIBILIDAD TECNICO, ECONOMICA Y DE MERCADO PARA LA
CREACION DE EMPRESA DENTRO DEL SECTOR DE LAS TECNOLOGIAS DE
INFORMACION Y COMUNICACION.

CARLOS DAVID VILLEGAS CABAL

Trabajo para optar por el
Titulo de Ingeniero de Produccion

Asesor

Andrés Felipe Correa Uribe

UNIVERSIDAD EAFIT
ESCUELA DE INGENIERIA
DEPARTAMENTO DE INGENIERIA DE PRODUCCION
MEDELLIN

2011



Nota de aceptacion

Presidente del jurado

Jurado

Jurado

Medellin, Abril 25 de 2011



Este proyecto naci6 de un suefio y hoy
alcanza este primer paso gracias al apoyo
incondicional de mis padres quienes
creyeron y confiaron en mi en todo momento
y a todos aquellos quienes me acompafiaron
con sus buenas energias durante este camino.



“Hasta yo me rei de mi mismo cuando pensé en este proyecto, pero yo solito
me convenci!”




CONTENIDO.

TITULO PAG.
1. PRELIMINARES ... reeseeeereesesssssessss s s ssss s sssssssssesssssssssssssssssssesans X
1.1 TEIMINOS ClAVE...uiureeereeeeesreesseesssessessessesses s ssssssse s sssss s ssssssssssesasssssesns X
OO0 10T 0 (o= os U0 s DO XI
1.3 ODJELIVOS et XII
S TR0 R CT=) 4 1) = (=P XII
1.3.2 ESPECIICOS.cvirnrrirmninnerrirssesesssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssssessssssssessnes XII
R 1= o o (o) (o] o = TR OSSPSR XIII
1.5 ANTECEARNTES. ...ttt X1V

1.6 Marco de Referencia.......oeeenessssesessssssssessssssessssssssessssssessesssssens XVI

2. INVESTIGACION DE LA INFORMACION...coccouerrmsmrmsmmssrsesessessssssssssessesessesesens 1
2.1 INELOAUCCION. ccu.eererctereeeeeesse s sseeses s ssss s s b s st 1

2.2 El sector de las tecnologias de la informacion y la telecomunicacion.

(MACRO ENTORNO).ccueeeeeeresseessesssessssssssssssssssssssssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessssssssessasessss 2
2.2.1. Indicadores SECLOT TIC. .. sess s ssessesssessesssesssssssssssenns 3
2.2.2 ENtOrn0o deMOGIAfiCO. ... reereereereesseessenssesssessesssesssessesssssssesssssssessssssssssessssssssssseens 3
2.2.3 Entorno Tecnolégico, politico y cultural.........eenenesecneeseeseeseesesseeseeens 4
2.2.5 ENtOrn0 ECONOMICO....cierereretreeseeretseessssesssssessesssssss st ssssssssssssssssssssssssssssaneas 8
2.3 El Marketing Mévil. (ENTORNO COMPETITIVO)..ceeeereeseersneesseesseesseees 12
2.3.1 Proveedores de contenido. (Andlisis de la industria).......c.ccooeoeermeesreereenn. 14
2.3.1.1 Perfil de 1a INAUSEIIIA....ireeersiesesssesesssssessssssssesessssssssssssssssssssssssssssssnss 27

ST BB\ (=3 ot Lo Lo X6 (=) WY o) {132 1 o < oo 18



2.3.1.3 Organizacion de 1a INAUSIria.. .. 20
2.3.1.4 Analisis de 1a COMPELENCIA....mminrersisnesessernesesssssssesssssssssssssssssssssssessssnns 21

2.3.1.4.1 Principales competidores en el desarrollo de software para

N OVILES .coueeiteereeee ettt a et s bbb 22
2.3.2 El celular como herramienta del marketing.........coumnnnneneneneeseesennenn. 25
2.3.3 E] USUATIO. et ssssss s ssssss s sssssssssssssssssanes 29
2.3.4 Operadores de redes de telefonia movil (Proveedores de red)............. 30
2.3.5 Integradores y distribuidores de contenido. .......cconrennneneresenesesenens 33
2.3.6 Medios de comunicacion del marketing. ......c.ooeeeenmeenseesserseesseessensseenens 47
2.3.7 Anunciantes de productos y servicios. (Analisis del cliente)........c........ 50
2.4 Sistemas operativos que operan en smartphones en el mercado

(000 103511 0] £=1 Lo J000N 0TS OO STTTTSR 43
0 ) 211 ) o VPPN 44
I - s Lo D o) U O OO 45
2.4.3 BlaCKDEITY ....coieeeeereereeeeseeseesseessenssesssessesssessesssesssesssesssesssessssssesssesssssssesssssssesssessssssees 46
2.4.4 ADPPIE. 10S i 47

2.5 Disefio de interface y contenido graficos para aplicaciones en mdviles. 48

3. DESARROLLO DEL PROYECTO.....ccueeereesseesssemssessseesssesssessssesssessssesssssssssssssssssessas 51
3.1 EStudio d€ MerCado.....ueereenesreessesesssssessessssssesssssesssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssesns 51
3.1.1 Descripcion detallada del producto 0 SErviCio......eeereeseesseesseessersseesens 52
3.1.2 Diagnostico de 1a Demanda......c.oeeerreeseesreemerseseesseesseessesssesssesssesssesssssessees 60
3.1.2 Estimacion del Mercado.....eeneneneeneesessesssssessssssessssssssssssssssssssssssesnes 61

3.1.3 Participacion de la inversion de medios digitales frente a otros
0 0= D (0 F PSSP 61



3.1.4 Segmentacion del Mercado..... s 62

3.1.5 Mercado ODJELIVO.....erereresesesesesesessss st s st ssssss s ssesssssssssssssssssessessenns 63
3.1.5.1 Caracteristicas GENerales..... s 63
3.1.5.2 Estimacion de 1a poblaciOn.....ineensissssssssssssssssesssssssssssssssssnes 64
700 ST 0L =) (o U o J00 OO 65
R T80 I T 1Y =) (o U o 20 PP 69
3.1.5.5 Estimacion del precio de Venta......eessssnsesssssssssnns .69
3.1.6 Determinacién y proyeccion de la demanda.......cuomrmenesssnessesssssesneennes 64
3.2 Plan de Mercadeo........eineesneissessssesssssssssssssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssans 71
3.2.1 Estrategia COMErcCial.....ooenenirisiesesssssssessssss s ssssssssssssnss 71
3.2.2 Sistema de publicidad y mercadeo.......nnneneneeneessesesesesenns 71
3.2.3 Canal de distribucion al Cliente.........oerereenneenseeneessesseesesseesessesseesssessessees 74
3.2.4 Canal de distribucion al USUATIO.....cceeeeeereesseesseessesseesessesssessessssessesssesssesnns 76
3.2.5 Sistema de VENta ¥ PAZOS...ccuerrnemersesssessesssssesssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssees 76
3.3 Analisis de 1a INAUSITIA. ... sses s 77
3.3.1 Entorno Tecnolégico, politico y cultural del Sector......overeereereesreeneen. 77
3.3.2 ENtOINO ECONOMUICO. ... curiuerresriseessessesssessessessssssessesssssssssssssssessssssssssssssssessesssssssssssases 77
3.4 AnAliSis del MEICAO. ...ureeereererreesreeserseeserss s sses s sssssse s s s sssnsssees 78
3.5 Factores CritiCoS de EXit0.....oenerrieneenernessesssssesesssssessses s sssssesssssssssessssssans 79
3.6 ANALISIS TECNICO.c...cueurieerreereieer et s s s s 80
3.6.1 Procesos y métodos de trabajo......cnnninnnnssssssssssssesssssessens 81
3.6.1.1 Metodologia SCRUM........comneieinesesssssessesssessesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssees 81
3.6.1.2 FIUJO del PrOCESO.....vrerereresesisessssessssssssssssss s ssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesnes 82

3.6.1.3 Creacion de dOCUIMEINTOS ...cooeeeeeeereeerereseeresssesesssssssessssesssessssssssssssssssssssssssnns 82



3.6.1.4 Aseguramiento de la calidad......coneenrereensenneneeneeseeeeese s 83

3.6.1.5 Perfil del eqUipo hUmMaNO......cccvrercercrece s ssssss 83
3.7 Estudio Organizacional.........ceeeesseessessessesssesssesssessssssessessessesssessees 84
3.7.1 Estructura organizacional........ceeeeneeesersssssessesssesssesssesssesssesssesssesees 84
3.7.2 Roles y perfiles profesionales.........oeeeeeneeeeesessesssesssesssesssesseeens 85
TR e 2o 1= . ) OO 88
3.8.1 Sociedad por acciones simplificada (S.A.S) . cereereerernreenrerreerseesseesseesseeseeenns 89
3.8.1.1 Proceso de CONSTITUCION........occrrunereereeeesretsseeessesssssessessssssessessssssessssssssesssssssans 89
3.8.1.2 Obligaciones laborales y de seguridad social para los empleados.....90
3.8.2 Ley de Formalizacidn y Generacion de Empleo.......oeneneeneeneeseenneens 91
3.9. EStUAIO @CONOMICO. .. cuueurrereeneereeseessessesssessessessesse s sssssessssssessssssassssssssssessssssessssssanes 92
3.9.1 Inversiones en activos fijOS....cceerememnemsersessesssesssesseessesssesssssssessessssssesses 92
3.9.2 COStOS INAITECLOS...cuieueurerreeesrerssesessesssssessessssssesss st sssssssssssss s ssssasessssanes 94
3.9.3 Costos asociados con la estructura organizacional........c.cooeeesreenreesseeseeens 96
3.9.4 Otros gastos @ Aiferil ... ssesssesaas 97
3.9.5 Fuentes de fiNanCiacCion........nenereensensessesnsesesssssssssssesssssssssssssssssssssssssssssssans 98
3.9.6 ANAliSiS FINANCIEIO...cucerieeeeeereieeeesessessstssssssssssessssssssss st ssssssssssssssans 98
3.9.7 Presupuesto de VENTAS......oeereereesreesmeessesssessessesssssesssesssssssesssesssesssessssssesssssseeas 98
3.9.8 Estado del costo del servicio Vendido......coeeereeseeneesseemseessenssesssesssesseeens 103
3.9.9 BalancCe GENETal....oeeeniinenesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssans 109
3.9.10 Estado de resultados.......eemeneensinessssssssssssssssssssssssssssssssssssesssssssnes 115
3.9.11 FIUJO A€ CajAucueurerrrernrersrerseseesseessesssssssesssesssssssessesssesssssssesssessssssssssssssesssssssssssesssees 121

3.9.12 Flujo de Caja Libre (FCL) .. eeereeseesseesseessesssessesssesssssssesssesssessssssssssessees 128



3.10. RESUMEN EJECUTIVO...omrsisnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssens 134

4. EVALUACION DE RESULTADOS cooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeesveessesessessessssessssesssssss s ssseees 136
4.1 Resultado de evaluacion fiNanCIlera.. ..ot eeeeeeeseeeeeeses e e e senaeenens 137
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES. ..ot seeeeeesananaens 137

6. BIBLIOGRAFIA oo eeeeeseeesesesssseessssessssesesssesssssessseessssessesssssesseesssesssseesens 139



CAPITULO 1.

PRELIMINARES.

1.1 Términos clave.

Para que el lector entre en contexto con el tema a tratar se presentan los
siguientes términos claves, para la mejor comprension del contenido.

eTeléfono Mavil: Dispositivo portatil de un sistema de telefonia mévil.
(@RAE.ES)

eAplicaciones moviles: Software desarrollado para dispositivos
moéviles que prestan servicios de utilidad, entretenimiento,
informacidn, entre otros. (@ALEGSA)

eMarketing movil: es el despliegue de estrategias de mercadeo no
invasivas, orientadas a la interaccién entre las empresas y su publico
objetivo mediante dispositivos méviles (@MMAGLOBAL)

1.2 Justificacion.

Este proyecto es el producto de las experiencias obtenidas durante mi
carrera como estudiante de ingenieria de produccion, en especial durante la
practica profesional, algunas charlas inspiradoras presentadas en el
congreso de los 30 anos de Ingenieria de producciéon de EAFIT y la pasion
por el emprendimiento y la innovacién que me caracteriza.

Al mezclarse todos estos ingredientes, en mi imaginacién se formd el caldo
de cultivo adecuado para que naciera la idea de crear una empresa que
brindara soluciones de comunicaciones a las personas y a las empresas que
se podria explicar de la siguiente manera:

En la actualidad las compafiias o empresas se organizan como sistemas
compuestos por varios elementos o areas que trabajan en conjunto bajo una
filosofia organizacional con una mision y una vision definidas que
generalmente apuntan a la satisfaccion del cliente.

La comunicacion efectiva, clara y oportuna de la informacién entre los
elementos del sistema es la clave para que todo funcione de manera
armoniosa y eficiente, y permite desarrollar una correcta programacion,
disefio, normalizacion, control y optimizacion de los procesos productivos y
administrativos, asi como también soportar actividades de ventas, manejo
de inventarios, distribucién y campafias de mercadeo obteniendo finalmente
los resultados esperados en los objetivos planteados desde gerencia.



La tecnologia, de la mano con las redes de comunicacién se abre hacia los
mercados exigentes como la mejor alternativa para lograr un mayor
acercamiento con los clientes y las diversas necesidades del mercado, para
conocer mejor sus gustos y preferencias, que con el paso del tiempo se
desagregan y se personalizan, desplazando a los métodos de comunicacion
convencionales, haciendo que asi mismo se desplacen las compafiias que no
incluyan métodos innovadores dentro de su operacion.

Hoy en dia, el cliente es el elemento mas importante, muchas compaiiias han
visto la necesidad de entender, pertenecer y permanecer entrar en el campo
de vibrar al ritmo de las nuevas tecnologias de informacién y comunicacion
para mantenerse vigentes y competitivas en el mercado global, pero, en un
mundo globalizado y con millones de consumidores ;Como diferenciarse de
una manera innovadora y efectiva?

La telefonia moévil se convierte en la solucién perfecta para ofrecer nuevas
alternativas en mercadeo ofreciendo herramientas flexibles que permiten
desarrollar aplicaciones innovadoras y de utilidad que transmitan
emociones a través de una experiencia dinamica e interactiva que generan
valor y recordacién en las marcas y productos de una manera ética y
profesional.

1.3 OBJETIVOS.
1.3.1 Generales:

e Elaborar un estudio que permita hacer un analisis sobre la viabilidad
del mercado, técnica y econémica para la creacién de una empresa
dedicada al desarrollo de aplicaciones digitales para dispositivos
moviles disefiadas como herramientas de mercadeo.

1.3.2 Especificos.

* Diagnosticar la situacién del mercado actual y potencial que involucre
la competencia, la demanda y el consumidor del mercadeo movil.

* Determinar el flujo del proceso para el desarrollo de aplicaciones
para dispositivos méviles.

* Definir los recursos (fisicos, humanos y tecnolégicos) necesarios para
la operacion.

* Calcular los indicadores (VAN, TIR, ROI, BC) para el analisis de la
factibilidad de la posible inversion.

* Definir el marco legal de la empresa.



1.4 METODOLOGIA.

El desarrollo de este proyecto se profundiza en la investigacién y se basa
principalmente en informaciones de fuentes secundarias para definir, con
cierta aproximacidén, las variables principales referidas al mercado del
mercadeo movil, a las técnicas de desarrollo de aplicaciones para
dispositivos mdviles y al requerimiento financiero para la creaciéon de una
empresa dedicada al desarrollo de dichas aplicaciones.

En general se estiman las inversiones probables, los costos de operacién y
los ingresos que demandara y generara el proyecto.

Para llevar a cabo este analisis se requiere estudiar tres campos: Mercado,
Técnico y Econdémico-Financiero, esto con el fin de poder: analizar el
comportamiento del mercado, el consumidor, la demanda del producto, la
competencia, verificar la disponibilidad tecnolégica para el desarrollo de
aplicaciones descargables para dispositivos moviles, especificar
caracteristicas operacionales y técnicas fundamentales para el desarrollo del
software, determinar los procesos tecnoldgicos requeridos, el tipo y la
cantidad de equipos y maquinarias, asi como estructuras fisicas necesarias,
determinar el costo de la tecnologia y del equipamiento necesario sobre la
base de la capacidad de la planta y de las obras a realizar.

Como resultado de este andlisis se estima una proyeccion de la demanda
futura para poder pronosticar los costos de operacién en las etapas
posteriores, se determinan los costos de inversion requeridos, y los costos
de operacion que intervienen en el flujo de caja que se realizan en el estudio
economico-financiero donde se determina si conviene crear la empresa, y si
siendo conveniente es oportuno ejecutarlo en ese momento o cabe postergar
su inicio.

Finalmente se plantean unas conclusiones generales relacionadas con cada
etapa del estudio.



1.5 ANTECEDENTES.

El marketing movil, es un negocio que apenas se encuentra en su etapa de
introduccion en Colombia y en general en los paises Latinoamericanos.
Sin embargo ya se empieza a demostrar que es una excelente herramienta
para implementar estrategias de comunicacion y publicidad.

Entre las investigaciones consultadas sirvié como guia y referencia el
proyecto “EL CELULAR COMO HERRAMIENTA DE MARKETING RELACIONAL.
Por qué el celular debe ser considerado como un eficiente y real canal en las
estrategias directas de marketing y comunicaciéon.” (Lina Maria Toledo
Gomez y Juliana Vargas Camargo. Universidad Pontificia Javeriana. Bogota -
Colombia. 2008.) y diferentes articulos de casos de éxito al implementar
estrategias de marketing movil.

Investigaciones mas precisas sobre el tema se han hecho en paises como
Argentina y Espafia que proporcionan informacion sobre los crecimientos de
la penetracidn y la telefonia movil a nivel local y regional, las diferentes
aplicaciones y productos que salen al mercado, las tecnologias mas
utilizadas, las ventajas y debilidades, entre otros.



1.6 MARCO DE REFERENCIA.

La empresa del siglo XXI afronta una gran cantidad de nuevos retos en todos
los campos y solamente aquellas que logren maximizar su capacidad
innovadora, tecnificar y optimizar sus procesos saldran victoriosas en este
gran cambio.

Dentro de este proceso de transformacion las compafiias se han visto en la
necesidad de encontrar nuevas maneras de comunicarse y relacionarse con
sus clientes lo cual ha significado uno de sus mayores retos.

La tecnologia y la ciencia aplicada constituyen el vehiculo perfecto para
proponer soluciones alternativas a las existentes, innovar y con base en esto
crear soluciones que permitan identificar, conseguir y brindar mejor
servicio al cliente entendiendo sus necesidades, deseos, percepciones,
preferencias y habitos de compra.

Las nuevas tecnologias de informacién y comunicacién (TIC) se han
convertido en una herramienta de especial importancia para el mercadeo y
las ventas, para la busqueda y comunicacién con proveedores y clientes,
permitiendo a las compafiias encontrar nuevas formas de exhibir sus marcas
y vender sus productos de una manera mas directa y efectiva por medio de
la Internet.

Las personas han incorporado a su vida la tecnologia movil facilitando su
manera de comunicarse y de interactuar con su entorno social y laboral.

La convergencia de las comunicaciones moviles hacia la Internet ha
permitido desarrollar cada vez mejores dispositivos moviles hasta el punto
de poder ofrecer hoy en dia teléfonos inteligentes conocidos por su nombre
en inglés como “Smartphones”. Estos dispositivos funcionan como un
teléfono mavil con caracteristicas similares a las de un ordenador personal
que permiten la instalacion de aplicaciones digitales para incrementar el
procesamiento de datos y la conectividad.

Estas aplicaciones pueden ser desarrolladas por el fabricante del dispositivo,
por el operador o por un tercero y ofrecen al usuario soluciones a
actividades cotidianas en entornos didacticos, amigables y entendibles.

Las aplicaciones se convierten en una herramienta poderosa de mercadeo y
ventas para las empresas, donde pueden exhibir y ofrecer sus productos y
servicios de una manera creativa, original y personalizada por medio de una
tecnologia que es familiar a sus consumidores.


http://es.wikipedia.org/wiki/Ordenador_personal
http://es.wikipedia.org/wiki/Ordenador_personal

CAPITULO 2.

INVESTIGACION DE LA INFORMACION.

2.1 INTRODUCCION.

El desarrollo de este proyecto fue un proceso de aprendizaje y de
experiencias que const6 de varias etapas.

Después de haber identificado la idea de negocio, me fui al Centro de
Investigacion y Consultoria Empresarial de la Universidad (CICE) a contar
mi idea y alli me asignaron un asesor para el proyecto.

Luego me matriculé en el Diplomado de Desarrollo de Iniciativas
Empresariales en el Centro de Educacién Continua de EAFIT, el cual me
sirvio para lograr identificar bien los elementos que debia tener claros para
poder convertir mi idea en una oportunidad real de negocio. Esta fue una
experiencia muy constructiva y enriquecedora porque ademas de poder
aclarar el camino tuve la oportunidad de compartir y conocer a mas
emprendedores con historias de éxitos y fracasos que motivan a continuar
pero que también invitan a la cautela y la planeacion.

Durante mas de siete meses tuve que dedicar mucho tiempo a escribir el
concepto del negocio, definir cual era la informacién que se necesitaba y
empezar a buscar en la red fuentes que me brindaran datos confiables. Todo
este trabajo fue acompafado y revisado por el asesor.

A pesar de ya tener unos conceptos claros y de haber estudiado bien en
tema, adun existian algunas dudas y era necesario acudir a algunos expertos
o conocedores en temas de marketing, ingenieria de sistemas y financiero.

Para esto busqué la manera de ponerme en contacto con dos excelentes
profesionales, el primero, el sefior Juan Felipe Rodriguez (Gerente
Financiero de CockChester+Partners, una conocida compafia de marketing
en Medellin) y el segundo, el sefior Andrés Henao Rosero (Ingeniero Senior
de Sistemas y Coordinador Académico EAFIT Pereira). Con ellos tuve un par
de charlas para despejar dudas y escuchar consejos y sugerencias sobre el
proyecto.

Finalmente con la bendicién y la aprobacion del Asesor Felipe Correa se
procedié a entregar el proyecto al departamento de Ingenieria de
Produccion de la Universidad para su evaluacion.



2.2. MACRO-ENTORNO

EL SECTOR DE LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y
COMUNICACION.

Las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), son el
conjunto de herramientas, equipos, programas informaticos, aplicaciones,
redes y medios, que permiten la compilacién, procesamiento,
almacenamiento, transmision de informacion como: voz, datos, texto, video
e imagenes. (@MINTIC)

En la actualidad, se reconoce el impacto de estas tecnologias en Ila
competitividad, su potencial para apoyar la insercién de los paises en la
economia globalizada e impulsar el desarrollo econémico y social de los
paises. Estos beneficios s6lo pueden convertirse en resultados concretos a
medida que la sociedad se apropie de estas tecnologias y las haga parte de
su desempefio cotidiano.

Es decir, con usuarios preparados que utilicen las TIC, se puede lograr una
verdadera transformacion econémica y social. Un dominio amplio de estas
tecnologias en el sector publico y privado es una condicion necesaria para
reducir la pobreza, elevar la competitividad y alcanzar el tan ansiado
desarrollo sostenido de los paises.

El desarrollo de las TIC ha desencadenado un cambio estructural en el
ambito productivo y social de las sociedades modernas. Y no es para menos:
su uso ha implicado una revoluciéon que ha transformado la forma como se
produce, divulga y utiliza la informacion en la sociedad.

El uso de estas tecnologias ha cambiado las costumbres sociales y la forma
como inter-actiian las personas. Las TIC han mejorado las oportunidades
para grandes grupos de la poblacion tradicionalmente excluidos, con lo cual
se ha aumentado la movilidad dentro de la sociedad. Han producido,
ademas, una revolucién del aprendizaje que ha cambiado la manera como
las personas aprenden y el papel de los estudiantes y docentes. También, el
uso de estas tecnologias ha evidenciado que el periodo del aprendizaje no
puede ser un proceso limitado en el tiempo sino que debe propiciarse a lo
largo de toda la vida.

En las empresas, la implementacion de estas tecnologias ha llevado a una
nueva configuracién de los procesos y a aumentar la movilidad y la rapidez
con que se realizan. Al mismo tiempo, las TIC han contribuido a disminuir
los costos de transaccidn: los procedimientos son menos pesados, mas inter-
conectados y mas descentralizados. También han facilitado la insercién en la
economia global de las empresas, mediante el aprovechamiento y
generacion de mayores economias de escala, para hacerlas mas eficientes.
En muchos negocios, empresas y sectores de la economia, estas tecnologias



han acelerado el crecimiento en los dltimos afios. Han generado, también,
una revolucion en el proceso de innovacién porque potencian y retan la
capacidad de investigar, desarrollar, innovar y emprender en todos los
paises. (@ COLOMBIAPLANTIC, 2008)

2.2.1 Indicadores sector TIC

Diferentes organismos internacionales se han dado a la tarea de construir
indicadores para evaluar en forma comparativa el desempefio de los paises a
nivel mundial y establecer las variables relevantes que determinan el grado
de preparacion para aprovechar los beneficios de las TIC. Estas mediciones
permiten no sélo establecer la linea de base para evaluar la situacién actual
de las naciones en términos de adopcioén y uso de estas tecnologias, sino su
utilidad en la formulacion de politicas que mejoran la competitividad y el
uso y apropiacion de las TIC. (@ COLOMBIAPLANTIC, 2008)

Para el analisis del sector de las tecnologias de la informaciéon y
comunicacion se consideran los factores relacionados con el entorno
demografico, econémico, tecnolégico, politico y cultural.

Para el analisis de este proyecto tomaremos el Networked readiness Index y
el PIB de cada pais como indicador de evaluacién del sector a nivel mundial,
los paises que han ocupado las primeras posiciones y las que han ocupado
Colombia y otros paises de la region durante los ultimos afios en estas
mediciones.

2.2.2 Entorno demografico.

Para el analisis es necesario contar con datos claves de la nacién a estudiar,
estos son: poblacién, PIB per capita, usuarios telefonia movil, usuarios
Internet, ancho de banda Internet y utilidad de patentes por cada millon de
habitantes. La tabla 1 detalla los datos demograficos para Colombia.

Tabla 1. Datos demograficos claves para el analisis. Colombia 2009

Entorno demografico 2009

Poblacién (millones), 44,5
PIB Millones (US$) 228,8
PIB per capita (Poder adquisitivo US$) 8,229
Usuarios de telefonia mévil (%Poblacion) 88, 7%
Usuarios de Internet (%Poblacion) 38,5
Ancho de banda Internet (Mb/s) por cada 10000 habitantes 21,5
Utilidad de patentes por cada milléon de habitantes 0,3

(@RICYT, 2008)



2.2.3 Entorno Tecnoldgico, politico y cultural.
a. Networked Readiness Index (NRI)

El Foro Econémico Mundial conjuntamente con INSEAD! desarrolla
anualmente el Networked Readiness Index (NRI), el cual busca medir el
grado de preparacion de una nacidn para aprovechar los beneficios de
las TIC en todos los dmbitos de la sociedad. El NRI se compone de tres
subindices: ambiente de la nacién para el desarrollo de TIC (1/3),
preparacion de los actores relevantes de la nacién (individuos,
empresas y gobierno; 1/3) y utilizacién de TIC por los actores (1/3).

A continuacion se presentan las tablas 2, 3 y 4 y los graficos 1,2 y 3 con
la informacién de las posiciones y puntajes (sobre un maximo de 7.0) a
nivel mundial, regional y local tomados de los resultados obtenidos en:
(The Global Information Technology Report 2009 - 2010.) ?

Tabla 2. Ranking mundial NRI 2009 - 2010. Top 10

Top 10 Ranking NRI 2009 - 2010.

Pais Posiciéon Puntaje
Suecia 1 5,65
Singapur 2 5,64
Dinamarca 3 5,54
Suiza 4 5,48
Estado Unidos 5 5,46
Finlandia 6 5,44
Canada 7 5,36
Hong Kong 8 5,33
Holanda 9 5,32
Noruega 10 5,22

(@WEBFORUM, 2010)

1 Institut Européen d'Administration des Affaires (Escuela de Negocios en Francia).

2 World Econmic Forum. The Global Information Technology Report 2009—2010. Disponible en: http://
www.weforum.org/documents/GITR10/index.html
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El grafico 1 representa las posiciones y los puntajes de los 10 paises
lideres en el sector TIC

Grafico 1. Ranking Mundial NRI 2009-2010
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A nivel mundial encabezan la tabla paises con economias fuertes y
estables que propician un entorno favorable para sacar el mejor

provecho a los beneficios de las Tecnologias de la Informacion y
Comunicacion.

La mayor participacién por continente la tiene Europa ubicando seis
paises en el ranking: Suecia (1), Dinamarca (3), Suiza (4), Finlandia (6),
Holanda (9) y Noruega (10), seguido por Asia con dos ubicaciones:

Singapur (2) y Hong Kong (8), y finalmente Estados Unidos (5) y
Canada (7) por América.

Tabla 3. Ranking Latinoamérica NRI 2009 - 2010.

Pais Posicién Puntaje
Chile 40 4,13
Uruguay 57 3,81
Panama 58 3,81
Colombia 60 3,8
Brasil 61 3,8
México 78 3,61




Pais Posicién Puntaje

Argentina 91 3,38
Peru 92 3,38
Venezuela 112 3,06
Ecuador 114 3,04
Paraguay 127 2,88
Bolivia 131 2,68

(@WEBFORUM, 2010)

Grafico 2 Ranking paises latinoamericanos 2009-2010.
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La region Latinoamericana se ve ampliamente liderada por Chile, que
se ubica en la posicion (40) del ranking mundial, seguido por Uruguay
(57) y Panama (58).

En la medicién de 2009 - 2010, Colombia se ubica en la cuarta posicién
a nivel regional, ocupando el puesto (60), seguida por Brasil (61),
México (78), Argentina (91) y Perud (92). En los ultimos puestos a nivel
regional y muy rezagados en la tabla, aparecen: Venezuela (112),
Ecuador (114), Paraguay (127) y Bolivia (131).

A pesar de su ubicacion lejana en el ranking mundial, Colombia refleja
su preocupacion e interés en mejorar el grado de preparacion para



aprovechar los beneficios de las TIC en todos los ambitos de la sociedad
y lo demuestra a través de esta medicion donde se ubica por encima de
otros paises, algunos considerados como potencias en la regidn.

b. Evolucion Colombia NRI 2004 - 2010.

Es importante anotar que la metodologia del NRI hace que estas
posiciones no sean estrictamente comparables, porque cada afio el
numero de paises incluidos en el calculo varia. Para corregirlo, se
realiza una normalizacién a la media para poder hacer la comparacién 3

Tabla 4. Evolucion NRI Colombia 2004-2010.

Ano NRI NRI Relativo
2004 - 2005 66 63
2005 - 2006 62 53
2006 - 2007 64 52
2007 - 2008 69 54
2008 - 2009 64 47
2009 - 2010 60 44

Grafico 3. Evolucion NRI 2004-2010.
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3 La posicion relativa se calcula normalizando a 100 las posiciones del NRI a partir de la siguiente ecuacion
((NRI- 1)*100/TP), en donde NRI representa la posicién en el ranking del Foro Econémico Mundial y TP es
el numero total de paises en el estudio.



Al tener en cuenta las posiciones relativas, Colombia ha mejorado su
ubicacion en el ranking en los dltimos cinco afios, pues tuvo un ascenso
segun se muestra la grafica 3, pasando del puesto (62) en 2005 al (44)
en 2010. Esto muestra el interés por incorporar estas tecnologias como
apoyo en su inserciébn a la economia globalizada, aportando al
desarrollo econémico y social de pais.

2.2.5 Entorno Econémico.
a.Produccion Agregada Sectorial y PIB.

La relacién del Producto Interno Bruto (PIB) per capita en funcion del
puntaje obtenido por los paises en los indicadores del entorno
tecnolégico, politico y cultural, permite explorar la situacién de cada
nacion en infraestructura, preparacion y uso de las TIC, segin lo que se
espera de su grado de desarrollo econémico.

La inversion en el sector, se compone por el porcentaje aportado por
las telecomunicaciones, mas el aportado por las tecnologias de
informacion.

Grafico 4. Inversion en Telecomunicaciones y tecnologias de la informacion en
Latinoamérica 2008.
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En el grafico 4 se nota que respecto a la inversion en TIC como
porcentaje del PIB, Colombia, Brasil y Méjico son los paises de
Latinoamérica que estan destinando mayor cantidad de sus ingresos a
este sector econdmico, sin significar que sean los mas desarrollados de
la region.

b. Evolucién Colombia ingresos sector TIC 2003-2009.

Segin el reporte publicado por Proexport (COLOMBIA LA
TRANSFORMACION DE UN PAIS, 2010), en Colombia el sector de
tecnologias de informacion esta compuesto por diversas ramas de
actividad que comprende Industria, comercio y servicios relacionados,
como la fabricacién, distribucion, instalacién y soporte de Hardware;
los proveedores de acceso a Internet, el desarrollo y la
comercializacion de Software.

El Mercado de TIC’s los ingresos por Hardware y venta de servicios se
presentan muy superiores a la venta de Software. (PROEXPORT)

Los ingresos en 2009 por venta de Hardware en Colombia alcanzé US$
1.914 millones, seguido por los servicios IT con US$ 1318 millones, y
finalmente la industria del software con un aporte de US$ 465 millones.
Estas cifras consolidan al pais como el tercer mercado de servicios de la
region, mostrando el crecimiento mas destacado de todos los paises de
Latinoamérica. (PROEXPORT)

Colombia tiene actualmente uno de los pocos mercados de servicios de
IT de la regién cuya expectativa de crecimiento es positiva entre 2009 y
2013, con un CAGR de 9% durante el periodo. (PROEXPORT)

El grafico 5 muestra los ingresos del sector TIC desde 2003 hasta 20009.



Grafico 5. Ingresos del sector 2003-2009.
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El desempefio del sector ha presentado una tendencia positiva entre
2007 y 2009, con niveles de crecimiento cercanos al 16,6% promedio
anual, superando incluso en algunos afios al crecimiento de la
economia nacional. (PROEXPORT)

Entre 2008 y 2009 los datos indican un crecimiento moderado del
3,6% debido a la des-aceleracion econémica derivada de la crisis
internacional; sin embargo el sector se perfila como uno de los mas
dinamicos en crecimiento dentro de la economia nacional.

El grafico 6 muestra la relacidn de la produccion del sector TIC con las
variables del entorno tecnoldgico, politico y cultural que componen el
indicador Networked Readiness Index.

La relacion de estas variables busca resumir adecuadamente cuatro
dimensiones fundamentales del desarrollo econdmico: riqueza, capital
humano, exclusion social y acceso a servicios de telecomunicacion y
tecnologias de informacidn.



Grafico 6. Preparacion para la sociedad del conocimiento y PIB per capita
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Colombia se situa por debajo de la linea de tendencia que relaciona
estas dos variables, lo cual permite inferir que el pais se encuentra
en materia de apropiaciéon de TIC por debajo de lo que se esperaria
para su nivel de desarrollo econémico.



2.3 El Marketing Moévil. (ENTORNO COMPETITIVO)
Segun la asociacion de Marketing Movil MMA (@ MMAGLOBAL, 2009 ):

-"Marketing Mdvil es un conjunto de prdcticas que permiten a las
organizaciones comunicarse con su audiencia en una manera interactiva
y relevante a través de dispositivos maviles o la red.”*

El teléfono celular es el medio de comunicacién que ha revolucionado al
mundo y el ritmo de vida de las personas; en los ultimos afios ha pasado de
ser tan solo un teléfono y se ha convirtiendo en un accesorio indispensable
que ahora hace parte de sus vidas.

El desarrollo tecnolégico ha permitido que hoy en dia estos dispositivos
moviles sean una de las principales herramientas de comunicacién e
informacion que permiten al usuario o consumidor inter-actuar con el
contenido de forma directa, facilitando y garantizando una forma practica y
diferente para estar en contacto con el mundo, es por esto que se convierte
en la herramienta perfecta para ejecutar estrategias de Marketing para la
activacion y generacion de relaciones a largo plazo con los clientes.

Europa es pionera en el asunto; sin embargo, en los ultimos afios América
Latina ha empezado a fijarse en las ventajas que hay al utilizar el celular
como medio para llegarle a sus audiencias, convirtiéndolo en una
oportunidad a desarrollar dentro del plan de marketing de las compafiias.

Asi mismo, Colombia no es ajena a esta revolucién en la comunicacion, y el
Marketing Mévil ha entrado poco a poco como una solucién novedosa para
persuadir a las audiencias de una manera efectiva.

Para que este entorno se pueda dar son necesarios varios componentes
estratégicos que hacen parte de la cadena de valor y que en conjunto forman
lo que se llama el ecosistema del marketing mévil.

Este ecosistema esta formado por seis componentes estratégicos inter-
conectados y estos son: el consumidor o usuario del servicio, los operadores
de redes de Conexion inalambricas, integradores y distribuidores de
contenido (tiendas de aplicaciones), los proveedores de contenido
(aplicaciones, ringtones, wallpapers), los medios de comunicacién y
finalmente los anunciantes de Productos y Servicios (propietarios de
contenido, marcas, y agencias de marketing).

La ilustracion 2 representa los componentes del ecosistema del marketing
moavil y las interacciones entre sus componentes.

4 Disponible [En linea:] http://mmaglobal.com/news/mma-updates-definition-mobile-marketing
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Ilustracion 2. Ecosistema del Marketing Movil.
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“La cadena de Valor del canal mévil es el camino por el que la comunicacién
real y la inter-actividad movil se da entre los anunciantes de los Productos y
Servicios y los usuarios méviles (consumidores). Para crear la demanda de los
productos, servicios, eventos, programas y contenidos se utilizan los medios de
comunicacion tradicionales para invitar a la accién. Los jugadores dentro de
este ecosistema deben buscar dmbitos de trabajo en conjunto para entregar
una rica experiencia a los consumidores”. (@MMAGLOBAL, 2009). Para el
objetivo de este proyecto es necesario analizar los componentes del
ecosistema y al celular como herramienta de marketing con el fin de evaluar
la funcion de cada uno de estos y su aporte a la cadena de valor del
marketing movil.

Las aplicaciones son disefladas especificamente para operar sobre
plataformas moviles como smartphones y por esto se incluyen datos de
ventas de dispositivos segun su sistema operativo.

Inicialmente nuestra estrategia esta diseflada para atacar el mercado
nacional incluyendo las principales ciudades (Bogota, Medellin, Eje cafetero,
Cali, Barranquilla y Bucaramanga), por esto el estudio hace énfasis en el
mercado Colombiano.



2.3.1 Proveedores de contenido. (Analisis de la industria)

Son quienes proveen el Software y el soporte de los servicios necesarios
para hacer posible que las campafias de marketing mévil lleguen a los
usuarios y prospectos. Son los encargados de proveer las aplicaciones que
potencian la experiencia del consumidor. La empresa a constituir hace parte
de este componente del ecosistema y su estudio se relaciona con la
informacion de la industria del Software.

Colombia cuenta con un numero significativo de empresas nacionales
dedicadas al desarrollo de Software que han logrado acumular experiencia y
conocimiento en la produccion y prestacion de servicios informaticos en
diferentes sectores: entidades gubernamentales, comercio, industria
manufacturera, transporte, almacenamiento, comunicaciones, electricidad,
agua, gas, agricultura, caza, pesca.

2.3.1.1 Perfil de la Industria.
a. Participacion por segmento sector TIC 2009 Grafico 7.

Segin Proexport, para 2009 la
industria del Software en Colombia
representé un 12% de /
participaciéon dentro del sector de
las tecnologias de informacion y
comunicacion.

Fuente: (@PROEXPORT, 2009)
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b. Evolucion del mercado 2006 -2009.

A pesar de tener una pequefia participacion dentro del sector TIC,
comparado con el segmento de los servicios (36%) y el del Hardware
(52%), el reporte para 2009 de ingresos fue de US $465 Millones, como
lo indica la grafica 8, donde se ve la evolucion desde 2006 y se observa
el crecimiento del mercado.



Grafico 8. Ingresos sector Software 2006 - 2009
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Fuente: (@PROEXPORT,2009).

c. Participacion por segmento en el mercado del Software en
Colombia.

Grafico 9.

El mercado es notablemente
predominado por la empresas
dedicadas al desarrollo de nuevo
Software, con un 46% de
particiéon, seguido por el
segmento de aplicaciones con el
37%, y en ultimo lugar
infraestructura, con el 17%.

@ Desarrollo @ Aplicaciones Infraestructura

Fuente: (@PROEXPORT, 2009)



d. La industria del Software por tipo de empresa.

A su vez, el segmento de las empresas que desarrollan nuevo Software
se encuentran clasificadas segin el tipo producto, en 6 diferentes
categorias:

eAdministracion y manejo de datos.
eAplicaciones para servidores.
eIntegracion y Procesos.

eSoftware de analisis de datos.
eDesarrollo de aplicaciones.
eCalidad y herramientas Life Cycle.

El grafico 10 presenta los porcentajes correspondientes de
participacion en la industria del Software, por tipo de empresa.

Considerando que para el 2009 Grafico 10

e

los ingresos totales del sector del
desarrollo de Software fueron de
US $465 Millones, las empresas
dedicadas a la administracién y
manejo de datos se comen la
mayor parte del pastel con un
61% de participacién, que se
significan US $283°650.000.

Fuente: (@PROEXPORT, 2009)
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La empresa que se evaliia en este proyecto hace parte de la categoria
de Desarrollo de aplicaciones que posee un 7% de participacion en el
mercado y que significan un ingreso en el 2009 de US $ 32°550.000.
(PROEXPORT)

e. Numero de compaiiias de Software en Colombia.

Segun el estudio realizado por Proexport sobre la industria Software y
Servicios IT, el nidmero de empresas de Software en Colombia ha
crecido significativamente aumentando el nimero en 139 en los
ultimos afios, pasando de 561 empresas en 2006 a 700 en 2009. El
grafico 11 muestra los datos entre 2005 y 2009.



Grafico 11.
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f. Participacion por tamafio de empresa.

Clasificando estas empresas por su tamafio en nimero de empleados
segun la ley 590 de 2000 y la ley 905 de 2004 de Colombia se dividen
en micro, pequeias, medianas y grandes empresas. El grafico 12
presenta el porcentaje de participacion por tamafio de empresa en la
industria del Software.

Grafico 12.

La micro-empresa es el tipo
predominante en el pais para esta
industria, aproximadamente 413
compaifiias entre un total de 700 son
de este tipo, la pequefia empresa
también tienen una notable
participacion con el 33% del pastel
que se traduce en 231 pequenas
empresas.
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Fuente: (@PROEXPORT, 2009)

Entre la mediana y la gran empresa se reparten el 8% restante con el
7% y el 1% respectivamente que reflejan que son pocas las empresas
del sector del Software numerosas en recurso humano.



2.3.1.2 Mercado de Software en Colombia.
a. Exportaciones de Software en Colombia.
La industria del Software en Colombia muestra tendencias de
crecimiento en los ultimos afios, pasando de reportar US $26MM en

ingresos en 2005 a US $35MM en 2009. En el tltimo intervalo evaluado
2008-20009 el sector tuvo un crecimiento del 6%.

El grafico 13 ilustra los ingresos en millones de délares (US $MM)
reportados por la industria entre 2005 y 2009.

Grafico 13. Exportaciones de Software en Colombia. 2009
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b. Principales destinos de exportaciones de Software.

Los principales destinos de exportacion de Software desde Colombia
son: Ecuador, Estados Unidos, Costa Rica. El grafico 14 presenta los
porcentajes de participacion de los paises.



Grafico 14. Principales destino de exportaciones de Software 2009.
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Ecuador representa el 48% del total de las exportaciones de Software
de Colombia, que se traducen en cerca de US $17 Millones, seguido por
Estados Unidos con el 28% de participacion, US $ 10 Millones, y luego
Costa Rica con el 24% (US $ 8 Millones).

La lista la complemetan otros 8 paises con participaciones mas
bajas ,pero dentro de la cual vale destacar que: hay un gran numero de
paises Centro americanos y del Caribe. No figuran los paises del Sur de
América como Argentina ni Uruguay y tampoco aparece Brasil en la

lista. Espafia es el Unico pais Europeo. No hay ningin pais del Asia en la
lista.

c¢. Importaciones de Software en Colombia.

Durante el afio 2006 Colombia import6 software por valor de
36.046.321,25, ddlares proveniente de 59 paises. Los principales paises
proveedores fueron Estados Unidos (55,9%), Alemania (6,4%) México
(5,4%), Canada (3,6%) e Israel (3,4%). Espafia ocupé durante 2006 la
décima posicion en el ranking de proveedores colombianos de
software, con aproximadamente unos $600.000 dolares.

La tabla 5 presenta los valores en doélares de las importaciones de
Software en el pais para 2006



Tabla 5. Importacion de Software afio 2006 (USD).

Pais de Origen Total US $ FOB

ESTADOS UNIDOS 20.145.174,64
ALEMANIA 2.312.821,34
MEXICO 1.944.925,19
CANADA 1.325.813,97
ISRAEL 1.238.498,06
REINO UNIDO 978.665,04
ARGENTINA 888.239,09
COSTA RICA 768.035,70
AUSTRALIA 767.346,19
ESPANA 654.410,24
CHINA 632.680,22
PAISES BAJOS - HOLANDA 483.143,21

(@CAMARAVALENCIA, 2006)

2.3.1.3 Organizacion de la industria.

FEDESOFT es hoy el gremio mas importante con que cuentan las empresas
de Software y servicios asociados y surge de la fusion de FEDECOLSOFT e
INDUSOFT. En los 90, ACOSOFT y ACUC realizaron los primeros estudios
sobre la industria del Software nacional.

A finales de los afios noventa surgio el Foro de Alta Tecnologia, organizacién
informal que convoc6 a las universidades, proveedores, gremios, entes
gubernamentales y usuarios en general, para redactar y construir un
documento de lineamientos de una politica nacional de informatica.

En el Area también existe la CAmara Colombiana de Informatica, que agrupa
un selecto grupo de empresas de comunicaciones y telecomunicaciones vy,
mantiene poca relacion con los gremios, empresarios y usuarios, enunciados
anteriormente (@FEDESOFT, 2010).



2.3.1.4 Analisis de la competencia.

En la industria del software existe a nivel mundial la vaoraciéon CMMI
“Capability Maturity Model Integration” . Segun el Instituto de Ingenieria de
Software (SEI), esta valoracion ayuda a integrar funciones en las
organizaciones que tradicionalmente se encuentran separadas, para proveer
una guia de procesos de calidad y un punto de referencia para la valoracion
de los procesos actuales.® Esta valoracion se caracteriza en 5 niveles, siendo
el nivel 1 el mas basico y el nivel 5 el mas avanzado y es un indicador que
permite definir cuales de los competidores actuales son los que se
encuentran mejor preparados en cuanto a sus procesos.

En Colombia algunas de las principales compafiias de Software ya han sido
valoradas en diferentes Niveles, la tabla 6 muestra las principales compafiias
del pais y su nivel de valoracion.

Tabla 6. Principales compaiiias de Software en Colombia

Compaiiia Ciudad Nivel CMMI

OPEN SYSTEM CALI 4
ILIMITADA S.A MEDELLIN 3
HEINSOHN SOFTWARE HOUSE BOGOTA 3
SA.

RED COLOMBIANA S.A. BOGOTA 3
AVANSOFT MEDELLIN 3
ASESOFTWARE BOGOTA 3
MVM MEDELLIN 3
GESTIONTEK BOGOTA 3
TREBOL MEDELLIN 2
SOFTBOLIVAR BOGOTA 2
INTERGRUPO S.A. MEDELLIN 2
CIDILIS BUCARAMANGA 2
FUNDACION CARDIOVASCULAR BUCARAMANGA 2
SERVINTE MEDELLIN 2
COOMEVA CALI 2

(PROEXPORT, 2009)

5Disponible en: http://www.sei.cmu.edu/cmmi/general/index.html
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2.3.1.4.1 Principales competidores en el desarrollo de Software para
moviles.

Dentro de la industria del Software no existen fronteras, las empresas nacen
globales y como tal debe considerarse el mercado. Por esto es necesario
evaluar tanto en el ambiente nacional como internacional ya que asi como se
abre la oportunidad de poder llegar a mercados internacionales exige tener
estrategias competitivas ante la competencia.

Los siguientes son algunos de los que se consideran competidores directos,
de acuerdo con los productos que ofrecen:

Los competidores a nivel internacional son numerosos y sus sedes se
encuentran alrededor de todo el mundo. India, Estados Unidos, Argentina,
son paises lideres en desarrollo de Software y para la investigacién se hizo
contacto por medio e-mail, y skype, a continuaciéon se presentan las
siguientes empresas de donde se obtuvo informacion sobre precios de los
productos y tiempo de entrega:

a. Sourcebits.

Sourcebits es una compafia de desarrollo de software con oficinas en
Bangalore, India y Atlanta, EE.UU. Cuenta con mas de 200 empleados
entre desarrolladores y disefiadores. En su Centro de Desarrollo
construyen productos para varias plataformas como: iPhone, iPad,
Android, BlackBerry, Palm.

Usualmente cobran $50 USD /hora-hombre pero se encuentran
disponibles a bajar sus costos en caso de proyectos a largo plazo que
contengan la adecuada carga de trabajo. El disefio y desarrollo de una
aplicacién para iphone/iPad puede estar entre los $25.000 - $75,000
USD.

b. HiddenBrains.

Esta compaiiia provee soluciones en desarrollo de software a la medida
para Android, Iphone, ASP.Net, entre otros. Es lider en el disefio de
Web 2.0, disefio y desarrollo de redes sociales, desarrollo de portales
web, soluciones e-commerce y mantenimiento de servicios. Sus oficinas
se ubican en Ahmedabad- India y en San José, California.

Al igual que la compaifiia anterior, suelen cobrar $50 USD /hora-
hombre y se encuentran disponibles a bajar sus costos en caso de
proyectos a largo plazo.



c. Belatrix.

Belatrix Software Factory tiene una amplia experiencia en el desarrollo
personalizado de aplicaciones moviles. Proveen Servicios de
Outsourcing de desarrollo desde su locacion cercana en Argentina asi
como desde sus oficinas en China. Tienen experiencia desarrollando
para las siguientes plataformas. Ver Anexo 6.

v Apple ™ iPhone ™

¥ Microsoft Windows Mobile ™
v RIM Blackberry ™

v Java ™ Mobile Edition (JME)

La tabla 7 muestra el equipo de trabajo basico que se debe contratar
para iniciar cualquier proyecto, el costo por hora de cada hombre, el
porcentaje de dedicacién y los precios/mes del equipo.

Tabla 7. Cotizacion de servicios Belatrix - Argentina.

Rate / Hour Quantity Dedication @Hours/ Rate/

Month Month

Semi Senior $27 1 100% 160 $4.320
Developer

Senior Lead $41 1 50% 80 $3.280
Developer

Junior Developer $18 100% 160 $2.880
Semi Senior QA $24 100% 160 $3.840
Engineer

Resources: 4 TOTAL: $14.320

Fuente: Cotizacion de servicios via e-mail.

Los competidores a nivel nacional ain son pocos, aunque se espera que
crezca el numero rapidamente. Para la investigacion se hizo contacto
por medio e-mail, skype y telefénicamente, de las siguientes empresas
se obtuvo informacién sobre precios de los productos y tiempo de
entrega:

a.KUBO Mobile Applications

Es una empresa Colombiana ubicada en Bogota con mas de 1 afo de
experiencia en el desarrollo de soluciones moviles, su objetivo
principal es apoyar y desarrollar estrategias digitales basadas en la
implementaciéon de apps y espacios de advertising para las diferentes
marcas y tecnologias de smartphones. Desarrollan soluciones para
iPhone, BlackBerry, Android y Nokia. Entre sus clientes se encuentran:



Revista Semana, Revista Dinero, Publicar S.A., periédico El Tiempo,
entre otros. El costeo final es acorde al desarrollo y el proceso de costo
se entrega posterior al analisis del proyecto.

Ver Anexo 7

b. Interactiumedia:

Empresa Colombiana con sede en Bogota dedicada al Disefio y
Desarrollo de Estrategias Digitales, Paginas Web, Aplicaciones para
Facebook, Juegos para Iphone y Android. Han desarrollado campafias
de marketing digital a grandes clientes a nivel nacional e internacional;
es la primera empresa Colombiana en subir una aplicacion al app store.
Cuenta con un equipo multidisciplinar altamente calificado.

¢. SM Digital:

Empresa Colombiana con sede en Medellin dedicada al negocio del
marketing digital; estd en el mercado desde hace 7 afios y dentro de sus
lineas de negocios ofrece el servicio de produccion digital. Su plantel es
de 33 empleados enfocados en el desarrollo de estrategias de
marketing digital para sus mas de 150 clientes y trabaja en alianza con
cuatrosfera, para desarrollo de animaciones y graficos 3D. Ver Anexo 8

d. Celmedia:

Es una compaiiia multinacional con sede en varias capitales de
Latinoamérica, entre ellas Bogota. Celmedia es lider en el desarrollo del
Mobile Marketing en Latinoamérica y proveedor integral de servicios
moviles de valor agregado, conectado con la mayoria de los operadores
moaviles en los paises hispano-parlantes de Sudamérica.

Se desarrollé tempranamente en el negocio y opera en distintos
mercados en 11 paises, tiene mas de 200 clientes y ha implementado
con éxito mas de 1500 campafias.

A pesar de varios intentos de obtener en las cotizaciones un precio
promedio algunas empresas se negaron a propiciar la informacién
precisa. Sin embargo a partir de la cotizacién enviada por SM Digital y
de las conversaciones telefénicas establecidas con los vendedores de
las empresas sefialadas se puede decir que el precio promedio a nivel
nacional es desde $8°000.000 con un tiempo de entrega entre quince y
veinte dias.



2.3.2 El celular como herramienta del marketing.

El Marketing Movil utiliza el celular como herramienta para llegar al cliente
en una manera rapida, innovadora y efectiva.

Dentro de las fortalezas como medio de marketing, estan: permite que las
piezas sean entregadas de manera inmediata al cliente y permanezcan con el
usuario en todo momento, comunicacién interactiva y personalizada, envio
de forma simultdnea, teniendo la certeza que todas los blancos objetivos
recibiran el mensaje al mismo tiempo; el mensaje se puede enviar segin la
localizacion del usuario, acceso y posibilidad de tener una respuesta en
tiempo real e inmediata por parte de sus clientes, permite el envio de datos a
cuentas de correo electronico sin necesidad de la conexion de un
computador a Internet.

Aunque existe una alta probabilidad de llegar total de los objetivos de
manera inmediata, ninguna de las acciones esta totalmente asegurada si no
se cuenta con una base de datos adecuada y una buena estrategia de manejo
de relacion con el cliente.

Una de las desventajas mas sensibles del mercado es la alta tasa de robo de
celulares que hay en Colombia.

a.Categorias de teléfonos celulares.

Actualmente los tipos de teléfonos celulares se divide en dos categorias
segun sus caracteristicas:

e Feature Phone.

Estos dispositivos funcionan con sistemas operativos en tiempo real
(RTOS - Real Time Operating System) en los cuales no se pueden
hacer modificaciones como adicionar funcionalidades o modificar la
experiencia del usuario en el teléfono. Actualmente es el tipo de
teléfono mas comun en el mercado. Es posible que esta categoria de
dispositivos moviles con el tiempo sea rezagada por otros tipos de
dispositivos mas avanzados, pero la brecha adn es grande; es
importante conocer sus capacidades porque pueden ser un limitante a
la hora de compartir el contenido con el usuario.

De acuerdo con Gartner Inc, la venta total de dispositivos méviles a
usuarios finales fue de un total de 325.6 millones de unidades en el
segundo cuatrimestre del 2010, un incremento del 13.8% comparado
con el mismo periodo en 2009 (@GARTNER, 2010).



La tabla 8 muestra los datos para el segundo cuatrimestre del 2010.

Tabla 8. Venta de dispositivos segiin su marca.

Ventas total de dispositivos madviles segiin su marca en 2Q10 (miles de

unidades)

Company 2Q10| 2Q10 Market 2Q09| 2Q09 Market
Units Share (%) Units Share (%)
Nokia 111,474 342 105,413 368
Samsung 65,328 201 55,430 193
LG 29,367 90 30,497 107
Research In 11,229 34 7,679 27
Motion
Sony Ericsson 11,009 34 13,574 47
Motorola 9,109 28 15,948 56
Apple 8,743 27 5,435 19
HTC 5,909 18 2,471 9
ZTE 5,546 17 3,698 13
G’Five 5,209 16 NA NA
Others 62,635 1.930 45,977 161
Total 325,557 1.000 286,122 1.000

Fuente: Gartner (Agosto 2010)

e Smartphones

El smartphone es un dispositivo moévil que integra todas la
capacidades de un teléfono moévil con caracteristicas de un
computador personal, incluyendo Internet, aplicaciones, e-mail,
entretenimiento, entre otros. Por otra parte ,Jos smartphones
incluyen cada vez mas la geo-localizacidn, sensores de movimiento,
pantallas touchscreen, y teclados completos. Los smartphones son
categorizados segun el sistema operativo que usan. Los sistemas
operativos mas conocidos son: i0OS de Apple que opera en iPhone,
Google Android, Research in Motion (RIM) Blackberry, Nokia
Symbian, Microsoft Windows Phone, HP Palm y Linux.

La venta de smartphones a usuarios finales para el segundo
cuatrimestre del 2010 fue de 61.6 millones de unidades, un 50.5%
mayor que el mismo periodo en 2009. El top cuatro en ventas de los
fabricantes de sistemas operativos para moviles poseen el 91% del
total del mercado. La tabla 9 muestra las ventas de smartphones en el
mundo segun su sistema operativo (@GARTNER, 2010).



Tabla 9. Ventas de Smartphone segin sistema operativo.

Ventas de Smartphone segiin sistema operativo en 2Q10 (miles de unidades)

Sistema 2Q10 2Q10 Market 2Q09| 2Q09 Market
Operativo Unds Share (%) Unds Share (%)
Symbian 25,387 412 20,881 510
Research In 11,229 182 7,782 190
Motion

Android 10,606 172 7.559 18
i0S 8,743 142 5,325 130
Microsoft 3,096 50 3,830 93
Windows

Mobile

Linux 1,503 24 1,901 46
Otros SOs 1,085 18 4.971 12
Total 61,649 1.000 40,972 1.000

Fuente: Gartner (Agosto 2010)

El porcentaje de participacién en el mercado de los smartphones
determinado a partir de la relacion entre el nimero de smartphones
vendidos y el nimero total de dispositivos vendidos y que es igual al
18,9%.

b. América Latina.

De acuerdo con el articulo “Do you know anything about the
Smartphone market?” (@LATIN3G)®, en América Latina el mercado de
los celulares es liderado por el sistema operativo de Nokia - Symbian
con el 42%. Apesar de esto RIM - Blackberry es el mas exitoso en el
mercado de smartphones, con el 28% de penetracion.

En tabla 10 se detalla informacién de siete paises latinoamericanos, su
poblacién, producto interno bruto per capita, nimero de usuarios de
telefonia movil y porcentaje de penetracion de Internet movil.

6 Disponible en linea en: http://www.latin3g.com/es/entry/do-you-know-anything-about-smartphone-market



Tabla 10. Top paises Latinoamérica telefonia mévil.

Top paises Latinoamérica telefonia movil

Pais Poblacion PIB per Namero de | Porcentaje de

en 2009 capita en usuarios. penetracion

(Millones) | 2008(US $) de Internet

movil.

Brasil 194 8,208 173,959 8%
Méjico 110 10,023 83,528 9%
Colombia 46 5,415 42,160 5%
Argentina 40 8,280 51,891 9%
Peru 29 4,424 24,700 3%
Venezuela 29 11,386 28,124 7%
Chile 17 10,091 16,450 10%

Fuentes: ITU ICT Statistics Database, via mobiThinking.

La penetracion de la telefonia movil en Latinoamérica es bastante alta,
similar a la de Estados Unidos. Sin embargo, la penetracion del Internet
movil ain es muy baja, esto es debido a que las redes ain no se
encuentra lo suficientemente fuertes para ofrecer el servicio, el nimero
de teléfonos con

acceso a la red es

limitado y el precio de
los planes es muy alto
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En Colombia actualmente al rededor del 5% del total de usuarios de
telefonia movil tiene acceso a Internet a través de su dispositivo. Esto
significa que al rededor de 2°100.000 usuarios tienen un smartphone
en su bolsillo y se espera un crecimiento del 32% entre 2010y 2014.
Otros datos importantes son: los destinos favoritos en Internet movil
son: Google, Facebook, Microsoft Live, Youtube y MercadoLibre; cerca
del 68% utiliza el servicio de mensajes de texto al menos una vez a la
semana; en 2008 cerca de 200.000 millones de mensajes de texto
fueron enviados a través de los operadores de red de la region.

(@ITU ICT)

2.3.3 El usuario.

Segun el informe sectorial 13 publicado por la Comision de Regulacidon de
comunicaciones, las tendencias observadas a nivel mundial indican que el
numero de suscriptores de servicios de telefonia movil sigue
incrementandose. De acuerdo con las proyecciones el nimero de usuarios
moéviles a nivel mundial se estima que para el afno 2014 sea de
aproximadamente 6.300 millones.

La tabla 11 los datos al 2009 de penetracion de la telefonia mévil a nivel
mundial, segmentado en cuatro regiones (Europa, Asia, Estados Unidos y
Latinoamérica) y adicionalmente se presentan los datos de Colombia.

Tabla 11. Datos de penetracion de la telefonia mdvil en el mundo.

LATAMY

EUROPA ASIA .U. COLOMBIA
CARIBE

Poblacion

Millones Hab. 733 4167 308,5 589 45,3
Penetracion 87% 44% 91% 89% 88,7
Tel. Movil.

Numero

Usuarios 637,71 1833,48 280,7 524,21 40,3
(Millones)

Fuente: (@CRC)

La informacién de la tabla 11 muestra que el mayor nimero de usuarios se
concentra en Asia, a pesar de que sélo representa un 44% de la poblacién,
en esta regidon existen aproximadamente 1.900 millones de usuarios,
seguida por Europa con 637 millones de usuarios que representan un 87%
de penetracion en la poblacion. Estados Unidos ha llegado al 91% (280,7
Millones), seguida muy de cerca por América Latina, 89% (524,21 millones).
Por su parte, Africa tiene un 9,64% de la distribucién mundial con 415
millones de usuarios.



Una gran mayoria de los usuarios ven su teléfono celular tan solo como un
teléfono y descartan todas las fabulosas capacidades que ofrecen. El
dispositivo movil que las personas cargan hoy en dia, ademdas de permitir
hacer llamadas de voz, se ha convertido en su diario, cAmara, radio, tienda,
mapa, calculadora, agenda, calendario, reproductor de musica, centro de
entretenimiento, entre otros.

2.3.4 Operadores de redes de telefonia movil (Proveedores de red)

Los operadores de las redes de telefonia moévil, (también conocidos como
Carriers u operadores de redes inalambricas) proveen las torres y el soporte
fisico de la red, los sistemas de pago, el soporte técnico al usuario, entre
otros servicios que se usan para enganchar al consumidor a través del canal
movil.

Actualmente existen cientos de operadores de redes de telefonia celular en
el mundo, algunas de las mas importantes en los Estados Unidos son AT&T
Mobility, Sprint, T-mobile, y Verizon wireless, estas cuatro compaiiias se
distribuye casi el total del mercado.

Para definir la situacion actual del mercado de la telefonia movil en
Colombia se analizan tres items (penetracién y crecimiento, cobertura y
distribucion de los operadores y tecnologia disponible); con el fin de obtener
informacion cuantitativa, ademas se incluye otra informacién de encuestas y
articulos de revistas reconocidas que aportan informacién cualitativa la cual
permite conocer la aceptacién en el mercado por parte de los usuarios.

a. Penetracion y crecimiento de la telefonia movil.

Durante el segundo trimestre de 2010, Colombia alcanz6 42‘463.369
abonados en servicios de telefonia celular. Segin un informe de la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), los reportes auditados
de los operadores muestran un crecimiento de 0,56% en las lineas
celulares, con respecto al trimestre anterior, que representa a 236.213
abonados.

El grafico 15 ilustra el comportamiento de la telefonia mévil en
Colombia entre 2005y 2010.



Grafico 15. Crecimiento de la Telefonia Movil en Colombia
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Desde el 2005 a la fecha, los usuarios de lineas moviles se han
duplicado; sin embargo, el disparado crecimiento de nuevos usuarios
se ha ido estabilizando en los ultimos afos.

b. Cobertura y Distribucion de los operadores.

Actualmente Colombia cuenta con tres operadores prestadores de
servicio que son: Comcel, filial de la multinacional mexicana América
Movil; Movistar, filial de la multinacional espafiola Telefénica; y por
ultimo, Tigo, filial de la multinacional europea Millicom Internacional
Cellular.

Con respecto a la distribucion de abonados por operador a nivel
nacional, Comcel presentd la mayor participaciéon durante el segundo
trimestre de 2009 con un 67,28%. Por su parte, Telefénica Moéviles
(Movistar), en el tercer trimestre del 2009, con el 24,85%. Al igual que
Comcel, Colombia Movil (Tigo) tuvo su mayor participacion en el
segundo trimestre de 2009 con un 10,31% (@CRC, 2010)

El grafico 16 muestra la evolucién de la participacién por operador de
telefonia movil entre el tercer trimestre de 2008 al segundo trimestre
de 2009.



Grafico 16. Participacion (%) de los operadores de la telefonia Mdvil 2008 -2009
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La tabla 12 muestra el nimero de usuarios por operador tanto en
prepago como post-pago.

Tabla 12. Numero de usuarios por operador y por tipo de plan.

Operador Prepago Postpago Total
Comcel 23°250.378 3'699.047 28°870.586
Telefénica Moviles 87206.134 1'599.639 8'810870
Colombia Mévil 3.567.722 485.855 4°190.369

Fuente: Informe del segundo Trimestre Abril - Junio de 2010 emitido por el Ministerio de
Tecnologias de la Tnformacién y Comunicaciones (@MINTIC, 2010).

La cobertura y los espectros de las bandas electromagnéticas con las
que funciona la telefonia moévil para brindar sefial inalambrica, cubren
cerca del 90% del pais. La sefial celular esta actualmente presente en
los 32 departamentos ofreciendo el servicio a 991 municipios de los
1064 en los que esta dividido el territorio nacional.



c. Tecnologia disponible.

En Colombia actualmente se cuenta con acceso a la nueva tecnologia
denominada 3G, en la que es posible el transporte de grandes
cantidades de datos entre teléfonos moviles, asi como una excelente
conexion a Internet de forma inalambrica, realizacion de video
llamadas, utilizacién de mapas digitales, conexién a television y radio
por Internet.

Actualmente los tres operadores del servicio en Colombia cuentan con
redes de tercera generacion (3G), con tecnologia que permite
transportar grandes cantidades de datos entre teléfonos méviles.

A través de la red 3G es posible, entre otras cosas:

v'Ver la imagen del interlocutor en la pantalla.

v'Navegar por Internet a una velocidad de hasta 1,4 megabits por
segundo.

v'Usar mapas digitales para conocer por Internet la ubicacion exacta
del usuario del teléfono.

v Usar esos mapas para hallar direcciones o un establecimiento
cercano (como restaurantes, cines, almacenes, etc.).

2.3.5 Integradores y distribuidores de contenido (Canales de
distribucion).

Los integradores de contenido son compafnias que distribuyen los
contenidos de valor agregado (incluyendo SMS, MMS, APPS) y prestan
servicios de facturacion. Este componente del ecosistema del marketing
movil actia como puente para llegar a diferentes operadores de redes
celulares y a otros proveedores de contenido tanto a nivel local como a nivel
mundial.

La venta y facturacién de los servicios se puede hacer de diferentes maneras,
pero no todas soportan la venta de cualquiera de los servicios o productos;
para la distribucidn de aplicaciones para smartphones aplican las siguientes:

a. Tiendas de los propietarios de los sistemas operativos maviles.

Son plataformas a las que se puede acceder a través de Internet y los
contenidos se pueden descargar por medio de la transmisién de datos a
través de la red; estos lugares trabajan ya sea pagando una comision a
los proveedores o comprando los productos y el contenido y
revendiendo. Son una buena opcidn, ya que tienen un alto numero de
visitantes. Estas tiendas por lo general cargan un 30% de comisién o
mas del precio de venta por el servicio de vender los productos. El



usuario puede hacer el pago con su tarjeta de crédito a través del
servicio de micro pagos de Paypal.

b.Tiendas de Operadores de red.

Algunos operadores tienen sus propias tiendas para vender contenido.
La diferencia con las tiendas independientes es el hecho de que el
consumidor tiene la posibilidad de comprar el contenido cargando el
valor a su cuenta en la factura de cobro. Esto significa un beneficio para
el cliente, pero también implica que hay que compartir las ganancias
con el operador de la red. Trabajan pagando una comisiéon a los
proveedores o comprando los productos y el contenido y revendiendo.

c. Tiendas propias.

En este modelo se puede hacer ventas a través de un portal web mavil
disefiado con el fin de vender contenido u ofreciendo la descarga de
contenido a través de mensajes de texto. La ventaja es que el
propietario del contenido obtiene el 100% del valor de la venta, la
desventaja es que hay que hacer conocer la tienda para que pueda
tener un trafico significativo.

2.3.6 Medios de comunicacion del marketing. (Productos Sustitutos)

El Marketing nace de la comercializaciéon y la preocupacion de las empresas
por vender, generar mas utilidades y aumentar su capacidad de produccion
y penetracion de nuevos mercados.

Cuando se usa el canal mévil para conectarse con los consumidores se deben
seguir ciertas reglas y regulaciones disefiadas para dar al usuario cierto
control. Aspectos legales del marketing movil requieren que exista una clara
intencion del cliente a optar a recibir los mensajes y el contenido; a menos
que los consumidores y prospectos ya sepan como llegar a ellos por
iniciativa propia se debe obtener un consentimiento del subscriptor a través
de un medio diferente al mdvil. Los jugadores en los medios de
comunicacion incluyen: los medios masivos (television, periodico, radio),
correo directo, telemercadeo y e-mail.

a. Medios masivos.

Estd demostrado que los medios masivos como televisiéon, radio,
Prensa y Revistas son la mejor herramienta para generar recordacion y
presencia de marca; este tipo de marketing se preocupa basicamente
por vender productos y servicios de manera invasiva y repetitiva
trabajando entonces desde una perspectiva netamente fria y racional,
dejando de lado las emociones del cliente. Sin embargo, estos medios
siguen siendo canales de informacién fundamentales en el proceso que
invitan a la accidn al usuario a llegar a los contenidos del canal movil.



En el articulo “;Cudnto cuesta hacer campaiia en los medios?” ”
encontramos los precios para pautar en medios masivos en Colombia
para el 2010 y son los siguientes: (@PERIODISMOPUBLICO, 2010)

e Television.

Un anuncio de 30 segundos en el prime time de RCN cuesta
$14.500.000. El mismo espacio en Caracol cuesta $12.100.000. Las
tarifas en televisidon se establecen segun el rating de audiencia que
tiene cada cadena. Estos valores se fijan de manera distinta para cada
franja horaria. El prime time, la franja comprendida entre 6 y 9:59 de
la noche es la mas cara. En RCN el valor de cada punto en el prime
time vale $1,301,018 mientras que en Caracol cuesta $1,292,908. El
promedio de rating, en el prime time, de RCN es de 11.2 mientras que
en Caracol es de 9.4.

 Radio.

La produccion de la cufia tiene un costo que oscila entre $65.000 y
$100.000. Los espacios mas caros son: El noticiero nacional de la W,
$1.771.000; Hoy x Hoy fin de semana, $1.676.000; El Noticiero la FM,
$1.630.000. El resto de programas son mucho mas econémicos y
oscilan entre $300 y $500 mil pesos.

e Prensay revistas.

La prensa vende sus espacios por centimetros. Un centimetro en el
Tiempo cuesta $197.600 pesos, mientras que en el Pais de Cali cuesta
$77,122 pesos. Es decir, que un anuncio de una pagina cuesta en el
Tiempo $64 millones, mientras que en el Pais tiene un precio de casi
25 millones. En las revistas las tarifas son mas econémicas. La pauta
en la Revista Semana cuesta $8.633.289; en la revista Cambio,
$6.500.950 y en revista Dinero, $5.479.348

b. Correo Directo.

El correo directo es un medio fisico de promocion y ventas, mediante el
cual a través del correo postal se envian mensajes, bien sean dirigidos a
ofertas, invitaciones, muestras de productos, etc, a los domicilios de un
grupo de personas seleccionadas de la bases de datos de las empresas.
La pieza se puede personalizar con los datos del receptor y se tiene la
posibilidad de elegir el publico a quien se le envia pero no se tiene la
certeza que la informacion se haya leido, la respuesta del cliente no es
inmediata y debera desplazarse a buzones. Teniendo en cuenta el valor
de la pieza, mas los costos que involucra el Full Fillment, se puede

7 Fuente: Periodismo Publico. ¢ Cuanto cuesta hacer campana en los medios? En linea. Colombia. Disponible en: http:/
www.periodismopublico.com/Cuanto-cuesta-hacer-campana-en-los
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estimar que un correo directo simple esta costando alrededor de
$3.500.

Su tasa de respuesta es mas elevada que la de los medios masivos, el
minimo esperado es entre 0,5% y un 1% del total de las piezas
enviadas. (TOLEDO, Lina Maria y VARGAS, Juliana, 2008)

c. Telemercadeo.

El telemercadeo se refiere a la utilizacion planificada y sistematica del
teléfono como soporte a una estrategia de mercadeo, convirtiéndose en
un instrumento de ventas y promociones, primordial para algunos
negocios que también lo han visto como una herramienta clave para el
servicio al cliente.

Este medio representa una significativa reduccion de costo por
impacto, el feedback proporcionado es inmediato y medible al instante
y ademas los mensajes pueden ir adaptandose al consumidor mientras
la conversacion estd en curso. Sin embargo, las compafiias pierden
contacto personal con sus clientes, sus costos son altos respecto a otros
medios directos, los operadores sélo pueden realizar un ndmero muy
limitado de llamadas, hay desconfianza por posible estafa y puede
generar recordacion negativa de la marca por no reconocerla.

La tasa esperada de respuesta es hasta del 10%, aunque los expertos,
recomiendan el apoyo de otros medios, como el correo directo, fisico y
electronico (TOLEDO, Lina Maria y VARGAS, Juliana, 2008).

d. E-Maling.

Este medio no es ajeno al Correo directo tradicional, pues las
caracteristicas basicas son y seguiran siendo las mismas, la
segmentacion para centrarse en un publico objetivo, enviar una oferta
especifica, segun las caracteristicas del segmento elegido, y finalmente
la medicién de resultados.

El e-mailing, es una de las formas de publicitar en Internet, tal vez una
de las mas ventajosas frente a otras posibilidades que se ofrecen, la
clave del valor agregado de este producto esta en contar con una buena
base de datos (TOLEDO, Lina Maria y VARGAS, Juliana, 2008).

En Colombia La cobertura del servicio es del 99,3% que llega a 1.112
municipios del pais que cuentan con al menos una conexioén de acceso
dedicado a Internet. Las campafias disefiadas pueden ser programadas
continuamente sin preocupaciones por los costos de produccion, envio
y permite el manejo personalizado para cada cliente especifico, la
entrega inmediata de la informacién, y lo mas importante, la
posibilidad de obtener una respuesta inmediata. Lastimosamente los



abusos y malas practicas en la transmision de la informacién mediante
correos SPAM han generado desconfianza y rechazo y hay la pre-
concepcion de que, “van a proponer un negocio y me van a estafar” o
me envian informacién “basura”, etcétera.

La tasa de respuesta conocida con el término en Inglés “Open Rate®”

varia entre el 20 y el 40% combinado con un 6% a través de click.
(TOLEDO, Lina Maria y VARGAS, Juliana, 2008)

El envio en si de los mensajes a través de cuentas de correo electrénico
no tiene ningun costo, solamente se necesita un computador que puede
costar al rededor de $1°000.000 y una conexion a Internet que tiene
una mensualidad de $60.000 Aprox. (Costos a la Fecha)

2.3.7 Anunciantes de productos y servicios. (Analisis del cliente)

Este componente se conforma por las organizaciones que producen y/o
venden bienes o servicios con marca registradas y las agencias de publicidad
y marketing. Para poder crear una aplicacién moévil es necesario obtener las
licencias del duefio de las marcas y productos para hacer uso de sus
documentos, presentaciones, imagenes, audio y otros medios. Los
anunciantes de productos y servicios son el componente del ecosistema que
representan el cliente potencial de la empresa a constituir y por esto aqui
definimos el mercado meta al cual la empresa quiere enfocar sus mayores
esfuerzos, justificando por qué es atractivo para atender.

El analisis del cliente requiere conocer su opinién acerca del producto,
entender las motivaciones de compra y conocer los habitos actuales de
compra de las empresas que estan invirtiendo en marketing mévil digital.

La encuesta que realizé MOVILION.COM (medio especializado en noticias de
movilidad y negocios) entre noviembre de 2008 y febrero de 2009, y de la
que participaron 134 lectores del medio, radicados en seis distintos paises
de América Latina ayuda a conocer la percepcién de los directores de
marketing y las agencias de publicidad sobre el canal movil como parte de
sus estrategias. Su director (Falcioni, Nicolas) por medio de comunicacion
via e-mail ha facilitado los resultados de esta encuesta para poder hacer el
adecuado andlisis, los cuales se presentan a continuacion. Ver Anexo 1.

8 Open Rate. Definicion. Disponible en linea en: http://en.wikipedia.org/wiki/E-mail open rate
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1. Cuantas acciones de marketing realiz6 durante 2008?

Grafico 17

El grafico 17 muestra que la mayoria
(35%) solo hizo entre 1 y 3 acciones de
marketing mévil en 2008, pero ya se ve un
pequefio grupo que realiza entre 4 y 9
acciones, dando senales de confianza en el
medio.

® Entre4y6 @ Entre7y9 Hasta3 @ Masde 10 @ Ninguna

2. Piensa Realizar alguna accion durante los proximos seis meses?

Grafico 18

El grafico 18 muestra que el 29% de los
encuestados declaré que piensa llevar adelante
alguna iniciativa de este tipo durante los
proximos 6 meses.

® NO ® sl NO RESPONDE



3. Cuaales de los siguientes canales o tecnologias utiliz6?

El grafico 19 muestra que Grafico19. Canaleso tecnologias moéviles
en cuanto a las tecnologias,
una previsible mayoria (81
respuestas) menciond

haber utilizado el SMS, 90.0
seguida por quienes 67,5
utilizaron el Bluetooth (42 450
respuestas) y el canal WAP ’
(41 respuestas). En cuarto ~ 22,5
lugar aparecen las Sinmmgmmhn 0

B sSMS B Bluetooth WAP

[ Descarga de aplicaciones [l Contenido precargado en los dispositivos [l MMS

B Movil Video Aplicaciones de voz Otros

B Ringbacktones

aplicaciones descargables (33 respuestas), luego el contenido pre-cargado
en el dispositivo (13), los MMS (10), el video movil (10), las aplicaciones de
voz (8) y los ringbacktones (4). Tibiamente, entre las “otras tecnologias”
aparecieron mencionadas el mobile search marketing y los cédigos QR.

4. Seiiale la franja de edad del publico objetivo de su campaiia.

Grafico 20.

El grafico 20 muestra que por lejos, el segmento
etario mas buscado (en el 40% de los casos) es el
que tiene entre 25 y 34 afos, seguido (28%) por
el inmediato anterior, el de los jévenes de 18 a 24.
La franja de los adultos de 35 a 49 afios tiene un
no despreciable 15%.

® DE18A24 @ DE25A34 DE35A49 @ HASTA 18
® MASDE65 @ NO RESPONDE



5.:Qué porcentaje de marketing destiné al canal maévil?

El grafico 21 muestra que los niveles de
inversion en acciones mévil son auin pequefios.
Un 46% de los encuestados invirtié menos del
9% de su presupuesto anual de marketing en
el canal movil.

Grafico 21.

@® Entreel1%yel9% @ Entreel 10% yel 19% Entre el 19% y el 30%
® Masdel 30% @ No responde

6. ;Cual fue la inversion destinada en marketing moévil en el ultimo
ano?

Grafico 22.

En el grafico 22 se nota que por un lado un
20% dijo haber invertido mas de USD$5000
dolares en esta actividad, ademas hay casi un
26% que invirtieron entre USD $1.000 y
$3.000, lo cual es un excelente indicador que
demuestra el interés de los ejecutivos por el
medio. Al rededor del 30% invirti6 menos de

6% B8 USD $1.000.
@® Hasta $1.000 @® Entre $1.000 y $2.000
Entre $2.000 y $3.000 @® Entre $3.000 y $4.000

® Mas de $5.000 @ No responde



7. Principales aliados en la realizacion de una campaiia de marketing
movil.

Grafico 23.

En el grafico 23 se nota que al sefialar cual es el
principal aliado en la realizacién de una campaifia
movil, en primer lugar aparecen quienes lo
resolvieron por su propia cuenta (in-house), con
el 27% de las respuestas, seguidos de aquellos
que optaron por aliarse a un integrador
tecnolégico (24%). En un 15% de los casos el
socio principal fue una agencia especializada en
movil marketing, en un 9% el aliado fue

@® In-House @ Integrador tecnoldgico
Agencia especializada en marketing movil @ Operador movil
@ Agencia tradicional de marketing @® Otros

directamente el operador mévil, y en ultimo lugar, (con un 7%) la agencia
tradicional de marketing.

8. Cual fue el objetivo principal de su campaia de marketing movil?
Grafico 24.

El grafico 24 indica que el primer objetivo
mencionado por los ejecutivos para sus
campafias de marketing movil (con el 31% de
las respuestas) fue promocionar productos,
seguido por mostrarse innovador ante sus
clientes (17%), fidelizar los clientes (15%) y
obtener respuestas directas (9%). S6lo un 10%
de los encuestados mencioné al branding como
un objetivo de sus acciones movil.

@ Promocionar productos @® Mostarse innovador
Fidelizar los clientes @® No responde
@ Branding @ Tener respuesta directa

® Otro



9. ;Como evaluaria el resultado general de estas acciones con relacion
a los objetivos planteados?

Grafico 25.

El grafico 25 muestra que el 75% considera
que las campafias méviles llenaron
completamente sus expectativas; tan solo un
7% obtuvo resultados regulares en sus
acciones.

@® Excelente @® Muy bueno Bueno @ Regular @ Malo
No Responde

Entre las contras o dificultades, aparecen mencionadas el desconocimiento
del consumidor en el uso de algunas tecnologias, la falta de legislacidn, la
falta de base tecnolégica entre los creativos, y de creatividad entre los
perfiles tecnolégicos, el costo de los datos moviles, el peligro de incurrir en
malas practicas, los problemas de saturacion de red y la (también peligrosa)
tentacion a utilizarlo como un medio de monetizacién, mas que como uno de
difusion.



2.4 Sistemas operativos de smartphones que operan en el mercado
Colombiano.

A continuacién se detallan las generalidades, los requerimientos
técnicos, las licencias de distribucion y las plataformas sobre las que
operan los sistemas operativos para moviles mas comunes en el
mercado colombiano y que son lideres en ventas los cuales son:

Symbian
Android
BlackBerry OS
iPhone OS (i0S)



2.4.1 Symbian.
a.Descripcion general:

Es una plataforma de software y Sistema operativo

Open Source, lo que significa que cualquiera

symbtan puededescargarlo de modo gratuito. Symbian es

e administrado por la Fundacién Symbian, un

organismo independiente sin fines de lucro, que

coordina el desarrollo y los esfuerzos. El 15 de

febrero de 2011 NOKIA y Microsoft anunciaron una "gran alianza

estratégica" por la cual el sistema operativo Windows Phone sera la
principal plataforma de los teléfonos de la compaiiia finlandesa.

b. Requerimientos técnicos.

El desarrollo de aplicaciones para Symbian requieren de la instalacién
del Qt SDK que ofrece APIs (Aplication Programming Interface)
intuitivas que entregan mayor funcionalidad con menos cédigo. Provee
un editor de cédigo para lenguajes C++ y Javascrpit, Simulador,
herramientas de construccién y administraciéon del proyecto, Disefio
integrado, etc.” El entorno integrado de desarrollo Qt Creator: The
Cross-Platform (IDE) corre sobre Windows, Linux X11/ y Mac OS X y
permite a los desarrolladores crear multiples aplicaciones para las
plataformas méviles de Nokia.®

c. Distribucién y licencias.

Nokia cuenta con la OVI Store donde los desarrolladores no tienen que
pagar para obtener una identificacion de Editores (Publisher ID). Esta
firma es parte del proceso para avalar que la aplicacién corre sin
problemas en Symbian.

d. Plataformas en las que opera:

Opera sobre todos los dispositivos NOKIA y sobre algunas referencias
LG, SAMSUMG y SONNIERICCSON.

(@QT.NOKIA)

9 Fuente: http://gt.nokia.com/products/developer-tools/

10 Fuente: http://doc.qt.nokia.com/4.6/requirements.html
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2.4.2 Android.
a. Descripcion general

Android es un sistema operativo inicialmente
desarrollado por Android Inc., una firma comprada por
Google en 2005. Todo lo que se necesitaes conocimiento
aceptable de Java y estar en posesion del kit de
desarrollo de software o «<SDK» provisto por Google ,el
cual,se puede descargar gratuitamente.

b. Requerimientos técnicos.

El paquete o Kit de desarrollo incluye las APIs y herramientas
necesarias para desarrollar las aplicaciones utilizando JAVA como
lenguaje de programacion y testear el c6digo, respectivamente.

Soporta los entornos de desarrollo Eclipse IDE y Apache Ant 1.8 o
mayor que corren sobre: Windows XP (32-bit), Vista (32- or 64-bit), o
Windows 7 (32- or 64-bit); Mac OS X 10.5.8 o mayor o Linux (tested on
Ubuntu Linux, Lucid Lynx)

c. Distribucioén y licencias.

Android esta basado en una version modificada del nucleo Linux. y la
mayoria de su codigo fue liberado bajo la licencia Apache, una licencia
libre y de cédigo abierto. La tienda de aplicaciones Android conocida
como «Android market» retribuye a los desarrolladores el 70% del
precio de su aplicacion.

d. Plataformas en las que opera:

Android opera en una gran variedad de dispositivos de ultima
tecnologia; algunas de las marcas que lo utilizan en sus equipos son:
HTC, AIGO, SAMSUMG, HUAWE], LG, MOTOROLA, LG, ZTE, entre otros.

(@DEVELOPER.ANDROID)
(@SOURCE..ANDROID)
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2.4.3 Blackberry.

a. Descripcion general.

» »
BlackBerry

BlackBerry es una linea de teléfonos inteligentes que
integran el servicio de correo electrénico movil.
BlackBerry fue desarrollado por la compafiia canadiense
Research In Motion.

b. Requerimientos técnicos.

BlackBerry se desarrolla para un sistema propio llamado Handheld
Software, que ofrece por un lado las APIs gratuitas, y por otro lado unas
APIs Java propias de BlackBerry. Estas APIs BlackBerry ofrecen
servicios basicos, como interfaz de usuario, localizacion, acceso a redes;
y servicios “controlados”, como criptografia avanzada, sincronizacion y
mensajeria. Estos servicios son “controlados” porque para ser
instalados en un mévil BlackBerry el cddigo debe ir firmado con un
certificado autorizado por RIM.

Las aplicaciones pueden escribirse tanto en ambiente de desarrollo
Eclipse® o en BlackBerry® Java® Development Kit (JDK) 6. que
requiere Windows® XP, Windows Vista™ o Windows 7. Para Mac OS X
requiere el plug in de java para el Eclipse Mac.

c. Licencias y distribucion.

Su tienda de distribucién BlackBerry App World se encuentran en mas
de 70 paises y soporta 6 idiomas, la aplicacidn viene precargada por
omision en todos sus smartphones. Para vender aplicaciones a través
del portal se debe pagar una cuota de USD $200 para completar el
registro y enviar la aplicacion. Si la cuenta no es aprobada los USD $200
son recuperados.

d. Plataformas en las que opera:

El sistema operativo de BlackBerry es propiedad de RIM y por lo tanto
solo funciona sobre las referencias de sus dispositivos.

(@US.BLACKBERRY)
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2.4.4. Apple. iOS
a. Descripcion general.

Este sistema operativo hecho por Apple Inc. corre también
{ en el iPod touch y iPad.

Apple provee de actualizaciones al sistema operativo del

iPhone, iPad y iPod Touch mediante iTunes, de forma

similar a como otros iPods se actualizan.

b.Requerimientos técnicos

El SDK se puede descargar gratis, pero para publicar el software es
necesario registrarse en el Programa de Desarrollo del iPhone, un paso
que requiere el pago de USD $99 y la aprobacién por parte de Apple.
Durante el proceso, se entregan al desarrollador unas claves firmadas
que permiten subir una aplicacion a la tienda de aplicaciones de Apple.

Como iPhone comparte base con Mac OS X, la cadena de instrumentos
para desarrollar aplicaciones para iPhone esta también basada en
Xcode e incluye compiladores cruzados para el procesador ARM y un
emulador de iPhone llamado Aspen. El lenguaje de programacion
principal para iPhone OS, al igual que en Mac OS, es Objective-C.

iOS 4 SDK incluye un completo set de herramientas de desarrollo para
crear aplicaciones para iPad, iPhone y iPod touch, incluyendo el IDE
(Entorno de Desarrollo Integrado) XCode, Simulador iOS, Instrumentos
e Interface Builder.

Xcode 3.2 requiere de un procesador Intel corriendo sobre Mac OS X
Snow Leopard version 10.6.4 o mejor.

c. Licencias y distribucion.

Los desarrolladores son libres de poner cualquier precio para que sus
aplicaciones sean distribuidas por la tienda de Apple. A cambio de ello
la compafiia se queda con un porcentaje de los ingresos (30%). Los
desarrolladores pueden optar por ofrecer sus aplicaciones gratis y no
pagar asi nada por la distribucion del programa mas alla de la cuota de
socio. 11

d.Plataformas en las que opera:

i0OS es propiedad de APPLE y por lo tanto solo funciona sobre las

referencias de sus dispositivos.
(@DEVELOPER.APPLE)

11 Fuente: http://developer.apple.com/library/ios/#documentation/iPhone/Conceptual/
iPhoneOSProgrammingGuide/Introduction/Introduction.html
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2.5 Disefio de interface y contenido graficos para aplicaciones en
moviles.

a. Descripcion general.

Los dispositivos mdviles se han convertido en las plataformas elegidas
para mantenerse enterados, comunicarse con sus contactos y otras
interacciones sociales, inclusive para aprender algunas cosas en el
camino.

Para el desarrollo de aplicaciones innovadoras es fundamental el
disefio y creacion de graficos y animaciones de alta calidad que
potencien el impacto de la aplicacién desarrollada. Este proceso se
convierte en un reto si consideramos que no todas las plataformas
moviles tienen el mismo tamafio de pantalla y no cuentan con las
mismas caracteristicas, por esto quienes producen los dispositivos han
determinado guias oficiales de disefio de interface y experiencia del
usuario. Cada plataforma tiene su propias guias de disefio de interface
y de usabilidad tanto para aplicaciones nativas como para aplicaciones
web.

Estos documentos se encuentran disponibles en Internet en las
siguientes direcciones:

Blackberry: http://docs.blackberry.com/en/developers/deliverables/
4305 /BlackBerry_Browser-4.6.0-US.pdf

iOS: http://developer.apple.com/librarv/ios/#documentation

UserExperience/Conceptual/MobileHIG/Introduction/

Introduction.html

Android: http://developer.android.com/guide/practices
ui_guidelines/index.html

Symbian: http://www.forum.nokia.com/info/sw.nokia.com/id/
5¢c419b14-75ff-4791-b1a8-dbleO0d72e36e/

Symbian 3 Ul Style Guide.html

b. Requerimientos técnicos.

Segin (Brahme Abhijit, 2010) en su articulo “Five Tips for creating
Graphics for Mobile Devices'?” se sabe que en cuanto a los
requerimientos técnicos generales a considerar a la hora de disefiar
interfaces y contenido grafico para dispositivos moviles se debe tener
en cuenta que la mayoria de los smartphones no soporta el formato

12 Disponible en linea: http://www.upsidelearning.com/blog/index.php/2010/03/09 /five-tips-for-
creating-graphics-for-mobile-devices/
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Flash para animaciones, por lo tanto estas deben ser creadas haciendo
secuencias de imagenes a través de programacion o también podria
crear la animaciéon en Flash y después convertirla a algiin formato de
video que soporte el smartphone.

La tabla 20 presenta los formatos de video y audio soportados por los
sistemas operativos Blackberry, i0S y Android.

Tabla 20. Formatos de video y audio soportados por los sistemas operativos
Blackberry, i0OS y Android.

Formato de Video Formato de Audio
Blackberry avi, 3gp, mp4, mov mp3, m4a, aac, mid, smf, amr,
wav, wma
iPhone m4v, mp4, mov mp3, m4a, aac, mid, smf, amr,
wav
Android avi, mp4, wmv mp3, m4a, aac, mid, smf, amr,
wav, wma

Fuente: (Brahme Abhijit, 2010) “Five Tips for creating Graphics for Mobile Devices ”

El formato preferido para las imagenes debe ser .png que muestra
mejor color y menor pérdida de la variable de transparencia. Mientras
los Blackberry y otros smartphones soportan 65K Colores, Iphone y
Nokia soportan 16 millones de colores lo cual permite mejores graficos
con mayor brillo e imagenes mas claras.

El disefio debe ser flexible debido a que la mayoria de smartphones
excepto Blackberry cuentan con el G-sensor, que permite entender la
orientacion del teléfono y mostrar la informaciéon en modo horizontal o
vertical dependiendo de como se tenga el dispositivo. Las imagenes de
fondo se pueden alargar o estrechar excepto para los dispositivos
Blackberry que requieren de imagenes ajustadas por separado para
cada modelo.

Ademas es importante tener en cuenta que muchos dispositivos
cuentan con pantallas touchscreen por lo cual el disefio debe ser facil
para el uso con los dedos.



La tabla 21 muestra un resume de los requerimientos técnicos de los
sistemas operativos vistos anteriormente.

Tabla 21. Resumen técnico.

Re,s umen Symbian Blackberry Android
Técnico
Propietario Symbian RIM Google Apple
Foundation
Licencia Libre Privada Libre Privada
SDK Qt SDK Blackberry SDK Android SDK iOS SDK
Eclipse®, Eclipse® )
IDE Qt Creator Blackberry Java® Apache 1.8 X-code 3.2
; C++
Lenguaje de Y Java Java Objetive-C
pI‘OgramaCIOH ]avascrplt

Corre sobre
Windows® XP, Windows® XP, [Mac OS X Snow

Requerimientos | Windows,  (windows Vista™ o [Windows Vista™ o ,
Leopard version

técnicos LinuxX11/y (Windows 7 Mac 0S| Windows 7, Mac
X10.5.8 0SX10.5.8 10.6.4
Mac OS X
Tienda de . :
Distribucién Ovi Store App World Andorid Market App Store

Fuente: Elaboracion propia.



CAPITULO 3.
DESARROLLO DEL PROYECTO.
3.1 Estudio de mercado

El estudio de mercado tiene como objetivo central el determinar, con un buen
nivel de confianza, los siguientes aspectos: la existencia real de clientes con
pedido para los productos o servicios que van a producirse, la disposicion de
ellos a pagar el precio establecido, la determinacién de la cantidad
demandada en términos de poder elaborar una proyeccién de ventas, la
aceptacion de las formas de pago, la validez de los mecanismos de mercadeo y
venta previstos, la identificaciéon de los canales de distribucién a usar, la
identificacion de las ventajas y desventajas competitivas, etc. Este “Andlisis de
Mercado” incluye, claro estd, el andlisis del entorno econémico y comercial, en
el cual se va a mover el nuevo negocio. [...] (@MINCOMERCIO, 2004)

Para lograr este objetivo se necesita conocer el perfil del consumidor, la
demanda del producto en el mercado y la competencia del mercado. Por lo
tanto se debe hacer una descripcion detallada del producto que va a
ofrecerse y las necesidades que puede satisfacer, asegurando (en teoria) que
existen clientes interesados en obtenerlo.

Se debe considerar que el negocio del marketing movil hace parte de un
entorno dentro del cual participan otros actores que se deben analizar y que
juegan como competidores directos o indirectos. Por esto es necesario hacer
un analisis sobre todo el negocio del marketing, que permita conocer las
caracteristicas de sus medios, incluyendo datos como precio y tasa de
respuesta esperada.

Después de esto definimos el mercado meta al cual la empresa quiere
enfocar sus mayores esfuerzos, definiéndolo muy bien y justificando por que
es atractivo para atender. Para esto detallaremos aspectos como: nivel de
ventas, sector, tipo de industria, region, nivel de consumo, preferencias,
entre otros.

Luego se define la estrategia comercial del producto que incluye: sistema de
publicidad y mercadeo, canales de distribucion y sistemas de ventas y pagos.

A partir de esta informacion se encuentra el factor diferenciador y se
proponen las estrategias de entrada al mercado.



3.1.1 Descripcion detallada del producto o servicio.

La empresa ofrece una solucidn integral, flexible y ajustada a las necesidades
del cliente, garantizando un trabajo serio y responsable con entregas
oportunas de los productos.

El producto a desarrollar son aplicaciones digitales que transmiten
emociones a través de una experiencia dindmica e inter-activa que genera
valor y recordacion en las marcas y productos, disefiadas especificamente
para operar sobre plataformas moéviles como smartphones.

Los tipos de aplicaciones a desarrollar, son:

v Aplicaciones nativas: aquellas que se descargan y se instalan en el
propio dispositivo.

v Aplicaciones web: aquellas que necesitan de un navegador web para
ejecutarse.

Estas aplicaciones no sélo ofrecen una presentacién de lujo de su marca sino
que ademas son disefiadas para prestar entretenimiento, utilidad real y
practica y valor social con capacidad de crear un vinculo de confianza y
compromiso con el usuario.

Sus caracteristicas de diseno, son:

v Interfaz facil e intuitiva.

v Flujos de navegacién adecuados.

v Etiquetas y botones adecuados al ambiente de la aplicacidn.
v Transiciones dinamicas

En cuanto a las funcionalidades, algunas de éstas, son:

v Cupones promocionales virtuales.
v Llamada instantanea o Instant call.
v Ubicacion de puntos de interés (GPS).

v Calendario y alarmas.



v Realidad Aumentada.

v'Integracion con herramientas de social-media (facebook, twitter,
etc.), donde el usuario puede compartir cualquier actividad que esté
realizando, ya sea cargando una foto, video o simplemente haciendo
algiin comentario.

Segin la complejidad del desarrollo se ofrecen dos tipos de productos al
cliente.

Aplicaciones Basicas: Tienen un costo de $8°000.000 de pesos y su tiempo
de entrega estimado es entre 15 y 20 dias.

Aplicaciones Avanzadas: Tienen un costo de $16°000.000 de pesos y su
tiempo de entrega estimado es entre 30 y 40 dias.

Debido a que la empresa se encuentra dentro del negocio del marketing
movil y con el fin de prestar un servicio realmente integral, se incluyen en el
portafolio los siguientes servicios: mensajeria de texto, alquiler de antenas
Bluethoot y soporte para el proceso de registro y aprobacién a la tienda de
aplicaciones.

La empresa cuenta con un equipo de personas altamente capacitadas que
trabajan enfocadas con base en los requerimientos del cliente para
garantizar siempre un producto Unico, que genere el impacto y los
resultados esperados.

El modelo de trabajo de la empresa asigna a cada nuevo proyecto un equipo
que se encarga de realizar desde el disefio hasta construcciéon de la
aplicacion. La siguientes ilustracion muestra los integrantes del equipo y sus
roles.

La ilustracién 1 representa el equipo de trabajo, roles y etapas del proceso
para desarrollar una Aplicacion.



Ilustracion 1 . Equipo de trabajo, roles y etapas del proceso para desarrollar una
Aplicacion.
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Fuente: Elaboracién propia.

El equipo se encuentra compuesto por cuatro profesionales de diferentes
areas (marketing, sistemas y disefio grafico) que se complementan entre si
para trabajar de manera sincronizada y efectiva para lograr el mejor
producto segun los requerimientos del cliente.

Los integrantes trabajan con una metodologia agil de trabajo llamada
SCRUM y son libres de elegir su estrategia de trabajo para obtener
soluciones que surjan de la creatividad, la espontaneidad y la innovacion.
Aunque todo el equipo participa en el proceso, el especialista en marketing
es el contacto principal del cliente y esta dispuesto a atender cualquier duda
o inquietud en cualquier momento, durante el proceso de desarrollo y en el
servicio post-venta.

El proceso de desarrollo de la aplicacion se divide en varias etapas que se
describen a continuacion, en las que los integrantes del equipo juegan
diferentes roles y se hacen responsables de prestar los siguientes servicios
que se venden en conjunto, con el fin de desarrollar un concepto de
marketing integral y demoledor.



a. Concepcion del proyecto.

En esta primera etapa participan todos los integrantes del equipo.
Inicialmente se retnen con el cliente para conocer a detalle los
requerimientos del proyecto, definir los objetivos y crear el concepto
de la solucion a construir.

A partir de lo concretado en la reunion, el especialista en marketing
debe hacer un andlisis de los objetivos cuantitativos que el cliente
busca para el medio, mientras que los ingenieros y el disefiador crean
bocetos de la arquitectura de la aplicacién y del contenido grafico.

Este proceso no debe tomar mas de 48 horas, y se entrega al cliente
como resultado un diagnéstico con: el tipo de aplicacion que mas se
acomoda segln su necesidad, otros medios o plataformas que pueden
complementar la estrategia, los bocetos graficos y los lineamientos
creativos a seguir.

b. Desarrollo del cddigo y creacion del contenido grafico.

Solamente después de que el cliente aprueba el concepto empieza la
etapa de desarrollo y pruebas de la aplicacién.

En esta etapa participan principalmente los Ingenieros y el Disefiador
grafico.

Este proceso esta alineado con toda la comunicacion que se esté
llevando a cabo debe ser acorde con lo planteado. Las funciones de los
integrantes dentro de esta etapa son:

El ingeniero Senior se encarga de estimular a los miembros del equipo
a comportarse en forma motivada, productiva, colaboradora, pro-
activa, respetuosa y disciplinada en el proyecto. Ademas es responsable
de: eliminar los obstaculos que impiden que el equipo alcance los
objetivos planeados haciendo cumplir las reglas, solucionando
cualquier distraccidon que se presente, precisar las tareas y actividades
a realizar, asignar un responsable y definir fechas de culminacion
previstas asi como sus holguras, hacer seguimiento al plan de trabajo
recopilando los documentos de registro de actividades diarios para
determinar los avances logrados, reportar estadisticas, analizar las
desviaciones del plan, coordinar las nuevas acciones con el cliente y
mantener oportunamente informado a todo el equipo del estado de
avance, riesgos que se presentan y retrasos que pudieran surgir. Es
responsable por la calidad del producto y debe probar todas las
instancias de la aplicacion y verificar si las alertas que se requieren
estdn implementadas, ademas evaluar que el funcionamiento de la



aplicacion cumpla con el objetivo planteado, esto implica estar
haciendo modificaciones para que el producto vaya evolucionando.

El Ingeniero Junior de desarrollo trabaja en el corazon de cada
proyecto y dedica el 100% de su tiempo a escribir el codigo mientras el
Disefiador Grafico se encarga de disefiar y programar la interfaz y de
crear el contenido grafico necesario para asegurar una experiencia
positiva y de gran impacto en cada una de las diferentes plataformas.

Cada semana el equipo presenta al cliente a través del especialista en
marketing un reporte de los avances logrados y/o se hace entrega de
alguna nueva funcion. Nuestra metodologia agil de trabajo garantiza un
producto de alta calidad y cumplimiento de entrega en el tiempo
establecido

c. Pruebas finales y entrega de la aplicacion.

Antes de entregar la aplicaciéon el equipo se hacen las pruebas del
producto frente al cliente que demuestren su funcionalidad y su
aspecto final.

Aprobado el proyecto por el cliente se le entrega la fuente de codigo
completo de la aplicacibn mediante la venta de los derechos de
propiedad. Ademas si lo requiere se provee soporte para el proceso de
registro y aprobacion a las diferentes tiendas de aplicaciones.

d. Servicio Post Venta y Actualizaciones

Después de terminado cada proyecto el cliente puede contar con el
servicio post-venta de nuestro equipo durante los préximos 6 meses,
quienes le ayudaran con cualquier inconveniente que se presente con
el producto, incluyendo reparaciones sin ningin costo adicional.

La aplicaciéon se puede actualizar en cualquier momento agregando
nuevo contenido, nuevas funcionalidades o cambiando su aspecto, pero
se debera pagar un costo adicional segtin las modificaciones que desee
hacer.

Finalmente, para completar el portafolio de servicios, la empresa
ofrece:

SMS.

Este servicio permite llegar a un gran nimero de usuarios a un muy
bajo costo de manera directa y personalizada. Contamos con una
plataforma que permite enviar SMS a cualquier operador en Colombia.
Nuestros creativos en marketing traducen ideas en mensajes de texto



que generan una respuesta positiva frente a la marca.
Bluetooth.
Prestamos el servicio de alquiler de antenas Bluetooth para la

distribucion de aplicaciones en lugares fijos como: puntos de venta,
stands de promocion, salas de espera, recepciones, etc.

La inclusién de estos servicios al portafolio de productos se evaluara
cuando la empresa se encuentre en marcha, por esto no se incluyen en
la evaluacion financiera del proyecto.

La tabla 8 resume los productos que ofrece la empresa.

Tabla 8. Resumen de productos que ofrece la empresa.

Producto Descripcion. Tiempo de Entrega
Aplicaciones Avanzada 160 Horas
para movil
marketing Basica 80 Horas
SMS Servicio de envio masivo de mensajes
Bluetooth Alquiler de antenas para distribucién de contenido

A continuacion se presentan algunos casos innovadores, creativos y por
supuesto exitosos de marketing mévil a través de aplicaciones
digitales.



iButterfly.

iButterfly es una entretenida aplicacidon que utiliza el sensor de movimiento,
las funciones GPS y la realidad aumentada para coleccionar cupones de
descuento que se pueden atrapar en diferentes lugares y que se pueden
compartir por medio de bluetooth. A través de iButterfly no solo se envian
cupones sino diversa informacion y contenidos. Esta aplicacion solo esta
disponible para Japon.

La ilustracion 3 muestra imagenes de la aplicaciéon capturas de
youtube.com

Ilustracién 3. iButterfly
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Fuente: (@MOBILEART.JP, 2008)13

13 Disponible en linea: http://www.mobileart.jp/ibutterfly en.html
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Durex Baby iPhone App.

Este es un ejemplo de una experiencia mévil inmersiva que han integrado
con otros canales, especialmente Facebook y Youtube. La aplicacién simula
la experiencia de tener un bebé en el iPhone y busca concientizar a los
jovenes de la importancia del uso del condén, al mismo tiempo que impulsa
su marca y genera recordacion.

La ilustracion 4 muestra imagenes de la aplicaciéon capturas de
youtube.com

Ilustracion 4. Durex Baby.

Fuente: (@YOUTUBE)*

14 Disponible en linea en: http://www.youtube.com/watch?v=_xEoqWuN1_8
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myStarbucks App.

La compafifa Starbucks lanz6 su aplicacion myStarbucks App con el fin de
prestar un mejor servicio a sus clientes, haciendo mas facil y divertida su
experiencia de compra.

La aplicacion permite ubicar las tiendas mas cercanas y presenta
direcciones e instrucciones de como llegar alli. También ofrece un menu de
bebidas donde el usuario puede crear su bebida personalizada y enviarla a
un amigo. Ademdas incluye un menu de comidas con informacién
nutricional, asi como la historia y las caracteristicas de sus productos.

La ilustracion 5 muestra imagenes de la aplicacién capturas de
youtube.com

Ilustracion 5. Starbucks.
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Fuente: (@STARBUCKS)'®

3.1.2 Diagndstico de la Demanda

Con el diagndstico de la demanda se pretende estimar la cantidad de clientes
que estarian dispuestos a utilizar los servicios de la empresa por un precio
determinado.

La informaciéon necesaria para hacer las estimaciones del tamafio del
mercado y el de la inversion en medios digitales en Colombia se obtiene del
mas reciente reporte sobre la compilacion de la inversién en medios
digitales conducido por PricewaterhouseCoopers con la metodologia
definida por el IAB Colombia (Interactive Advertising Bureau) (@IAB, 2008,
2009) y una base de datos de mas de 9.500 empresas del pais de los
diferentes sectores productivos con su ubicacién geografica y el total de

15 Disponible en linea en: http://www.starbucks.com/coffeehouse/mobile-apps/mystarbucks
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ventas anual tomada de la publicaciéon en linea (La nota econodmica:
Vademécum de mercados de 2009/2010.)®

3.1.2 Estimacion del mercado.

De acuerdo con el estudio realizado (@IAB), la inversion estimada en
publicidad y marketing digital a partir de la informacién suministrada por
los miembros afiliados a IAB Colombia, ascendi6 a $52,853 millones de
pesos para el afio 2009, presentando un incremento del 30% frente al afio

2008, en donde se estim6 una inversion de $40,601 millones de pesos.

El grafico 26 presenta la evolucion desde 2006 hasta 2009.

Grafico 26. Inversion en publicidad y marketing digital en Colombia
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3.1.3 Participacion de la inversion de medios digitales frente a otros
medios.

La inversion publicitaria en medios digitales aun representa la menor parte
del total de participacién en la inversion publicitaria en Colombia, con un
3%; sin embargo se nota un crecimiento en la participacion durante los
ultimos tres (3) afios. (@IAB)

16 Disponible en linea: http://www.lanotadigital.com/vademecum/
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El grafico 27 muestra los datos entre 2007 y 2009.

Grafico 27. Participacion de la inversion de medios digitales frente a otros medios.
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Fuente: (@IAB)

3.1.4 Segmentacion del mercado.

En el mercado de la publicidad y el marketing algunos sectores invierten
mas que otros; aquellos que mas invierten son considerados grandes
anunciantes y los componen todas la empresas que se encuentren dentro de
las 5 siguientes categorias que se ven en la grafica 28.

Grafico 28. Segmentacion del mercado de la publicidad y el marketing segun el
sector econémico.
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Fuente: (@IAB)

Los anunciantes del segmento de telecomunicaciones es la categoria mas
importante de inversion en medios digitales para el 2008, alcanzando el
27% del total de la inversiéon reportada, y aumentando en un 2% con
respecto a la inversion reportada para el afio terminado en 31 de diciembre
del 2007.



Los anunciantes de vehiculos automotores son el segundo segmento de
mayor inversiéon en medios digitales, con el 10,3% de participaciéon
aumentando en un 0.3% con respecto a la inversion reportada para el 2007.

Los anunciantes de servicios financieros son el tercer segmento de mayor
inversion en medios digitales y representan el 9.7% del total de la inversion
reportada, disminuyendo en un 5,3% con respecto a la inversion reportada
para el 2007.

Los anunciantes de compafiias de cervezas, vinos y licores son el cuarto
segmento de mayor inversion en medios digitales para el 2008 vy
representan el 9% del total de inversidn reportada, aumentando en un 8%
con respecto a la inversion total reportada para el afio 2007.

El resto de las categorias mas representativas se detallan a continuacion:
aseo personal, belleza, salud (2007 - 1% y 2008 - 8%), bebidas no
alcohdlicas (2007 - 4% y 2008 - 7%), alimentos y golosinas (2007 - 1% y
2008 - 5%), diversion y entretenimiento (cine, musica, video juegos, etc)
(2007 - 2% y 2008 - 3%).

Los ingresos reportados por las agencias para el afio 2008 fueron generados
principalmente por los anunciantes nacionales (Grandes anunciantes) con
un 77% de participacion, seguidos por los anunciantes del exterior
(Anunciantes con ordenaciones y pagos que vienen fuera de Colombia) con
un 13%, y por ultimo los anunciantes locales (Pequefios y medianos
anunciantes) con un 10%.

3.1.5 Mercado objetivo.

Partiendo de la informacion anterior definimos el mercado objetivo
haciendo las siguientes consideraciones:

El mercado objetivo se divide en dos grupos: las empresas anunciantes de
los diferentes sectores productivos y las empresas relacionadas con el
negocio de la publicidad y el marketing.

Teniendo en cuenta el precio en el mercado de los productos y servicios que
se ofrecen y asumiendo que las empresas anunciantes generalmente
invierten entre el 3% y el 5% de sus ventas anuales, se segmentd sobre
aquellas que facturen mas de $1.000 Millones en ventas anuales.

3.1.5.1 Caracteristicas generales.

Dado que el marketing mévil es una forma de mercadeo que se basa en la
relacién con el cliente, las empresas que adquieren este tipo de servicios y
productos generalmente cuentan con un equipo de personas capacitadas y
enfocadas en mejorar la experiencia de los consumidores. Otras



caracteristicas que se destacan son: sus marcas se encuentran en varias
ciudades del pais, (principalmente capitales); lanzan campafias de
marketing estacionalmente y generalmente lo hacen segin el nimero de
colecciones o lanzamientos de nuevos productos que se tengan planeados;
invierten en marketing a través de diferentes medios, tanto tradicionales
como no tradicionales; sus marcas son reconocidas en el mercado en general
y buscan diferenciarse de las demas a través de estrategias innovadoras de
marketing; sus puntos de venta generalmente estan ubicados en puntos de
alto flujo de personas, con vitrinas grandes y llamativas; algunos funcionan
como franquicia; sus clientes tienen poder adquisitivo medio alto (Estratos
4,5y 6); casi todos cuentan con pagina web y algunos venden sus productos
a diferentes paises, principalmente en la region Andina, Caribe, Centro y
Norte América.

3.1.5.2 Estimacion de la poblacion.

La poblacién de empresas la definimos a partir de una base de datos de mas
de 9.500 registros que provee informacion del nivel de ventas y ubicacion
geografica, segiin la ciudad y el departamento donde se encuentran sus
instalaciones, tomada de Vademécum 2009-2010, realizado por LANOTA
DIGITAL.COM",

Para el manejo de los datos se definen 6 zonas geograficas que agrupan los
siguientes municipios de Colombia.

a. Cundinamarca: Bogota, Mosquera, Chia, Cajica, Tocancipa y
Cota.

b. Antioquia: Medellin, Envigado, Bello, Sabaneta, Itagui,
Copacaban, La Estrella y Andes, Rionegro, La Ceja.

C. Valle del Cauca: Cali, Yumbo, Palmira y Buga.

d. Eje Cafetero: Pereira, Armenia, Manizales, Armero, Calarcj,
Chinching, Dosquebradas, La Tebaida, Aranzazu, Salamina, La
Virgina, Santa Rosa de Cabal.

e. Costa Atlantica: Barranquilla, Cartagena, Santa Marta.

f. Otros: Neiva, Cicuta, Popayan e Ibagué.

La ilustracién 6 presenta las zonas geograficas definidas para la estimacion
del la poblacion.

17 Disponible en linea: http://www.lanotadigital.com/vademecum/
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Ilustracion 6. Mapa de Colombia con las zonas geograficas definidas para la
estimacion de la poblacidn.
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Fuente: Elaboracion propia.

3.1.5.3 Mercado 1.

Seleccionamos las empresas anunciantes que se encuentran dentro de los
sectores de: telecomunicaciones, vehiculos y automotores, licores, aseo y
belleza personal, salud, bebidas no alcohélicas, alimentos y golosinas,
diversion y entretenimiento, confecciones y moda, edificaciones e
inmobiliarias y entidades bancarias con ventas superiores a $1.000 millones.

La tabla 13 muestra el numero de empresas y el porcentaje de participacion
por zona y por sector.



Tabla 13. Numero de empresas y porcentaje de participacion por zona y por sector.
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Fuente: Elaboracion propia



Grafico 27. Numero de empresas por zonas geograficas.
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El grafico 27 muestra que mas de la mitad de
se encuentran ubicadas en
Cundinamarca (53,73%), principalmente en
Bogota la capital del pais; en segundo lugar
esta Antioquia con el 15,17%, en tercer lugar
el Valle del Cauca con 11,32%, cuarto la Costa
53,73% Atlantica 9,04%; quinto el Eje Cafetero
3,15%; sexto Santander 2,86%, y los otros
departamentos aportan el 4,73%.
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Numero de empresas por sector econémico.

El grafico 28 muestra que los sectores
de confecciones y moda y alimentos y
golosinas son los que mayor nimero de
empresas tienen, con (23,26%) y
(21,10%) respectivamente; le siguen el
sector edificacion e inmobiliario
(16,50%), telecomunicaciones (9,62%),
diversion y entretenimiento (8,29%),
vehiculos automotores (7,75%), salud
(6,01%), aseo personal y belleza
(3,52%), licores (2,28%), bebidas no
alcohdlicas (1,33%) y finalmente
entidades bancarias (0,33%).
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3.1.5.4 Mercado 2.

La tabla 14 muestra el nimero de empresas que se encuentran relacionadas
con el negocio de la publicidad y el marketing en Colombia y su
participacion por zona.

Tabla 14. Numero de empresas relacionadas con el negocio de la publicidad y el
marketing y porcentaje de participacion por zona y por sector.

PUBLICIDAD Y MKTG.
DEPARTAMENTOS TOTAL %

CUNDINAMARCA 84 80,8%

ANTIOQUIA 10 9,6%

VALLE DEL CAUCA 5 4,8%

COSTA ATLANTICA 3 2,9%

EJE CAFETERO 1 1,0%

SANTANDER 0 0,0%

OTROS 1 1,0%
TOTAL 104 100,0%

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 29. Numero de empresas relacionadas con el negocio de la publicidad y el
marketing por zonas geograficas.

El grafico 29 muestra que el departamento de
Cundinamarca, donde se ubica Bogota la capital
del pais es la zona donde esta alrededor del
80,8% de las empresas de marketing y
publicidad, con porcentajes muy inferiores, le
siguen Antioquia con 9,6%, Valle de Cauca
4,8%, Costa Atlantica 2,9%, Eje Cafetero 1% y
Otros 1%.
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3.1.5.5 Estimacion del precio de venta.

La estimacion del precio de venta estd basada en el precio de la competencia
y esta compuesto por los costos fijos y variables por la prestacion del
servicio mas el porcentaje de ganancia establecido.



El precio por hora de trabajo del equipo es de $100.000 para estar al nivel
de la competencia nacional, y aproximadamente un 50% por debajo del
precio de la competencia internacional.

El negocio del marketing mdvil ain se encuentra en su etapa de
introduccion al mercado y es obvia la entrada de muchos mas jugadores
durante los préximos afios, lo que obligara a ser cada vez mas competitivo
en el precio.

La tabla 15 presenta los datos histéricos del IPC tomados del DANE entre
2007y 2011.

Tabla 15. Historico IPC.

2008 2009 2010

IPC 5,69 7,67 2 3,17 3,4
(@DANE 2010)

Para los flujos de caja a precios corrientes se asume un IPC de 4% para los
afios 2 y 3, resultado de promediar y aproximar los anteriores datos
histéricos; para los otros afios se asume el 5%, debido a las expectativas de
crecimiento que hay en el pais.

3.1.6 Determinacion y proyeccion de la demanda.

La capacidad de produccién estd limitada por el recurso humano y se
determina en horas de trabajo. La unidad de venta al cliente son: proyectos
basicos y avanzados. Los lideres de produccién de los proyectos que son el
Ingeniero Senior y el Especialista en marketing, pueden coordinar hasta dos
proyectos al mismo tiempo, es decir, que podran tener a su cargo hasta
cuatro personas.

La proyeccién de la demanda se hizo con periodos mensuales con el fin de
tener una mejor estimacion de las ventas y en especial de la contratacion de
la mano de obra satélite.

En un escenario realista se considera que los primeros cuatro meses no
registran ventas, tiempo durante el cual se capacita al equipo fijo, mientras
se adelanta la labor comercial, ademas de servir como margen real de
pérdida considerada para cualquier proyecto nuevo.

Las tablas con la informacién de las proyecciones de ventas se muestra mas
adelante en este proyecto, en el capitulo del estudio econémico, en la pagina
102.



3.2. Plan de Mercadeo.
3.2.1 Estrategia comercial.

Después de haber conocido mejor el cliente y el usuario se define una
estrategia comercial para establecer las actividades a llevar a cabo con el fin
de poder hacer llegar los productos a los clientes y viceversa.

La empresa ubica su sede en Medellin Colombia debido a que se proyecta
como ciudad digital lider en el pais y la regiéon que le apunta a una sociedad
transformada, donde la tecnologia permita mejorar la calidad de vida y
ofrecer oportunidades de progreso a través de programas liderados por el
gobierno municipal en alianza con el SENA, el ITM y la Universidad de
Antioquia como: Medellin Digital, Tecnoparque, Tecnosoft, Ciudad N, entre
otras. Ademas se cuenta con el apoyo de la Universidad EAFIT y la asesoria
brindada por el Centro para Innovaciéon Consultoria y Empresarismo (CICE),
factores importantes que se convierten en diferenciadores, si hablamos de
emprendimiento en Colombia

Aunque la estrategia inicialmente esta disefiada para atacar el mercado
nacional incluyendo las principales ciudades (Bogota, Medellin, Eje cafetero,
Cali, Barranquilla y Bucaramanga) nuestro equipo esta en la capacidad de
prestar servicios a clientes ubicados en cualquier lugar del mundo que nos
encuentren por medio del Internet

3.2.2 Sistema de publicidad y mercadeo.

La estrategia de promocion de la empresa incluye el desarrollo de una
pagina web y una aplicacion movil, la adquisicion de una base de datos con
informacion de contacto de los posibles clientes, publicidad en revistas,
participacion en ferias, ruedas de negocios y otros eventos empresariales y
una campafia de entrada al mercado donde se lanza la aplicacion mévil de la
empresa.

a. Pagina Web.

La pagina Web corporativa hace una presentacion completa de la
empresa, se detallan los productos y servicios que se ofrecen, permite
establecer contacto via mail y dispone de un chat en vivo para soporte
técnico y respuesta a preguntas frecuentes. El disefio y desarrollo de la
pagina puede ser realizado in-house y se estiman 80 Horas de trabajo
equivalentes a $8°000.000.



b. Publicidad en revistas.

La pauta en revistas especializadas son un vehiculo de gran impacto
por su efectividad en nichos claves del mercado y la clara identificacion
del contenido con su audiencia.

La tabla 17 muestra las revistas seleccionadas para pautar y su precio.

Tabla 17. Precios de pautas en revistas

Revista 1/2 Pagina Banner Web
Publicidad y , ,
Mercadeo $57104.000 $1°392.000
Tiempo de $17941.840 $1'198.512
Mercadeo

Revista 5’500.000 1°500.000
Dinero

Fuente: (@PYM), (@ TIEMPODEMERCADEO) (@DINERO)

El presupuesto para la publicidad en revistas es de 20°000.000/
afo ,que puede ser distribuido de la manera mas eficiente considerada.

c¢. Campaiia de Lanzamiento.

Para el lanzamiento de la marca se planea realizar una aplicacion para
la empresa que sirva como carta de presentacion y herramienta de
marketing. Este desarrollo se puede hacer in-house y se estiman 160
horas de trabajo del equipo, equivalente a $16°000.000. Ademas este
mismo dia se presenta la pagina web de la empresa y se destinan $20
’000.000 para otras actividades de marketing y publicidad.

d. Ferias y ruedas de negocios.

Es importante tanto asistir como participar de las ferias y ruedas de
negocios que se relacionen con el negocio objetivo con el fin de
aprovechar estos espacios para contactar otros empresarios y crear
posibilidades de negocios efectivos y reales e incrementar las ventas
ahorrando tiempo, dinero y generando un valor agregado a la empresa
por medio de la interactividad con otras. Las siguientes tablas
contienen los listados de ferias y ruedas de negocios a las que se
propone asistir, tanto como expositor e invitado.

La tabla 18 muestra el Listado de ferias y ruedas de negocio a asistir
como expositor.



Tabla 18. Listado de ferias y ruedas de negocio a asistir como expositor.

Evento Descripcion Ciudad Fecha
Jévenes Empresarios Del 31 de
pres: Feria multisectorial. Bogota Marzo al 3
2011 Colombia: .
de Abril
El mayor evento de
tecnologia, Del 26 de
CAMPUS PARTY 2011 creatividad, ocio y Bogota Junio al 2 de
cultura digital en Julio
red.
Evento mas
Feria de las 2 ruedas importante de la Medellin Del 12 al 15
2011 industria de la Moto de Mayo
en Colombia
Feria Belleza salud . . Del 25 al 28
2011 Feria Salud, Belleza. Bogota de Agosto
Feria Salud, Belleza
CALIEXPOSHOW 2011 y Moda, Cali, Cali Del 18 al 23
! de Octubre
Colombia
Evento realizado por
Camacol Antioquia
Expo inmobiliaria donde el tema Medellin Del11al 13
Medellin 2011 central son los de Marzo.
productos
inmobiliarios
Del 28 de
Gran sal6n inmobiliario Feria inmobiliaria Bogots Septiembre
2011 Colombia J al 2 de
Octubre
Feria de
construccién que
reune a los
Construexpo 2011 principales Pereira Del 6al 9
W constructores y de octubre
Colombia
empresas de 2011
proveedoras de
obras para el sector
construccion
Feria de medicina Del 24 al 28
Meditech 2012 Bogota: . ' Bogota de Abril de
Colombia
2012
ColombiaModa 2011 Feria de Moday Medellin Ddil ]2u61£1(1298
Medellin Colombia Textil, Colombia.

2011
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Evento Descripcion Ciudad Fecha

Feria de marketing Del 16 al 18
Expomarketing 2011 . Bogota de Marzo de
2011, Colombia
2011
Seminario y Rueda Del 20 al 21
Softic Internacional Bogota de Octubre
. de 2011
Sectorial

La tabla 19 muestra el Listado de ferias y ruedas de negocio a asistir como
invitado.

Tabla 19. Listado de ferias y ruedas de negocio a asistir como invitado.

Evento Descripcion Ciudad Fecha

Conferencia mundial
realizada por Apple | San Francisco, Junio 2011
para todos sus California. u
desarrolladores.

WWDC

Conferencia mundial
realizada por San Francisco,

Andorid para todos California. Marzo 2012

sus desarrolladores.

AndDevCon

Conferencia mundial

realizada por San Francisco Octubre
Blackberry Dev Con Blackberry para California. 2011

todos sus
desarrolladores.

Conferencia mundial
realizada por Nokia Septiembre
para los Londres 2011
desarrolladores de
Symbian.

Nokia Developer
Summit

3.2.3 Canal de distribucion al cliente.

a. Pagina Web

El ejecutivo comercial es responsable de atender los contactos que se
generan a través del portal web y se comunica con la persona
interesada, prestandose atento a resolver cualquier duda o inquietud
via e-mail

Si el cliente muestra verdadero interés, el paso a seguir es enviar los
archivos con informaciéon mas detallada de la empresa, los precios del
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equipo, las ventajas de los servicios y el tiempo de entrega; de ser
posible, buscar comunicarse via telefénica o via Skype con el fin de
aclarar dudas sobre el proyecto.

Al enganchar el cliente con la empresa es prudente programar una
reunion previamente para firmar los contratos y acuerdos establecidos

b. Venta directa.

Haciendo uso de la base de datos interna el ejecutivo comercial es
responsable de conseguir nuevos posibles clientes. Para esto tiene a su
disposicion una estacion de trabajo dotada con computador, teléfono
fijo y teléfono mdvil con minutos disponibles que le facilita su labor con
el fin de poder conseguir el mayor nimero de reuniones donde se
pueda hacer una demostracion de los productos de la empresa.

Finalizado el proyecto el cliente obtiene el cddigo fuente completo de la
aplicacion mediante la venta de los derechos de propiedad. Ademas se
provee soporte durante el proceso de registro y aprobacién a la tienda
de aplicaciones.

La ilustracion 7 representa todas las actividades de la estrategia comercial
de la empresa.



Ilustracion 7. Diagrama de la estrategia comercial

Mobile Maniacs [I

Se presenta la empresa y el
material de marketing.

Fuente: Elaboracion propia.

3.2.4 Canal de distribucion al usuario.
a. Integradores de contenido.

En la actualidad las tiendas de aplicaciones para dispositivos méviles
de mayor importancia son la “App store” de apple, Ovi store de Nokia,
App World de Blacberry y el Android Market de Google. Estas tiendas
operan como agentes integradores de contenido o intermediarios
desde donde los usuarios puede descargar una gran variedad de
aplicaciones. Para subir aplicaciones a las tiendas es necesario cubrir
los costos de registro y licencias; estos valores se detallan en el estudio
técnico

El modelo de venta de aplicaciones como desarrolladores
independientes en la tienda de Apple y Android es igual. El propietario
es quien define el precio de venta de la aplicacién y obtiene el 70% de
este valor y la tienda se queda con el 30% restante. Para vender
aplicaciones a través de la App World de Blackberry se debe pagar una



cuota de USD $200 para completar el registro y enviar la aplicacion. Si
la cuenta no es aprobada los USD $200 son recuperados.!®

b. Bluethoot.

Por medio del uso de la tecnologia Bluethoot es posible transferir la
aplicacion desde una antena fija o entre dos dispositivos.

c. Cadigo QR.

Utilizando la camara del dispositivo el usuario puede capturar un
codigo QR en diferentes medios impresos o digitales que le permiten
iniciar la descarga de la aplicacién o conectar a una pagina web
evitando la necesidad de introducir datos de forma manual en el
teléfono.

3.2.5 Sistema de venta y pagos.

La venta de cada proyecto se cierra con la firma del contrato establecido
entre el cliente y la empresa. El total del valor del proyecto se cancela hasta
30 dias después de la entrega; para casos especiales se especifican las
condiciones de pago en el contrato, se pide 40% del valor total como
anticipo y se cobran el 60% restante hasta 30 dias después de la entrega.

3.3 Analisis de la industria.
3.3.1 Analisis del entorno Tecnoldgico, politico y cultural del sector.

Aquellas naciones que tienen politicas que apuntan explicitamente
al desarrollo de las TIC y de la competitividad con visién sostenible
en el tiempo y que ha tenido un gran compromiso no s6lo con
politicas econémicas tendientes al aumento de su competitividad,
sino que también han enfocado la atencién en la apropiaciéon y en
el uso de las TIC, son las que figuran en las primeras posiciones de
las tablas tanto a nivel mundial como regional en ambos
indicadores analizados. (@MINTIC)

Para la region Latinoamericana, Chile es el lider con gran ventaja
sobre las demas naciones del continente y de Colombia, que
disputa posiciones con paises como Uruguay, Argentina y se ubica
ligeramente por debajo de México y Brasil.

18 Tomado de: http://us.blackberry.com/developers/appworld/distribution.jsp
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3.3.2 Analisis del entorno economico.

A nivel mundial, Dinamarca, Finlandia, Suecia y Suiza e India
muestran desempefios significativamente superiores a los
esperados segun su desarrollo econémico, en lo que se refiere a la
preparacion para el aprovechamiento de los beneficios de las TIC.
Esto puede atribuirsele al hecho de que estos paises han llevado a
cabo politicas exitosas y consistentes en materia de TIC.
(@MINTIC)

La evidencia presentada corrobora ampliamente que un mayor
grado de desarrollo econémico esta asociado positivamente con
una mayor participacion de las tecnologias de la informacién y
comunicacion en el producto nacional. En su efecto, los paises que
tienen una participacion de las TIC en el PIB muy baja,
sistematicamente son los que evidencian el desempefio mas pobre
en las demas variables. (@MINTIC)
Lo anterior indica que a mayor participacion de las TIC en el PIB:
eAumenta la riqueza del pais (media por ingreso por habitante).
eAumenta el nivel educativo.

eDisminuye la desigualdad en la distribucién del ingreso.

eAumenta la calidad de vida de las personas.

3.4 Analisis del Mercado
a. Oportunidades

v En Latinoamérica el marketing moévil se encuentra en su etapa de
introduccidn.

v'La tecnologia mdvil estd cada vez mas al alcance de las personas,
por lo cual cada dia mas empresas buscaran implementar estrategias
de marketing a través de este medio.

v Es un negocio donde se puede innovar continuamente a partir de la
creatividad.

v A través de Internet se pueden ofrecer facilmente los productos a
otros mercados mas maduros e interesantes como el Norte
Americano y el Espaiol.



b. Amenazas

Y El mercado cada vez se vuelve mas atractivo, lo que implica la
entrada de nuevos jugadores.

v'La tecnologia avanza rapidamente y exige estar continuamente
actualizando en conocimiento al recurso humano y renovando las
maquinas y equipos.

c. Fortalezas
v Trabajo sinérgico y enfocado al cliente.
v Prestar un servicio realmente integral que ademas de proporcionar

el equipo de trabajo para cualquier desarrollo se incluye el servicio de
mensajeria de texto y alquiler de antenas Bluethoot.

v Cada proyecto que se inicia cuenta con la asesoria de un especialista
en marketing mévil con el fin de garantizar productos y contenidos
que generen emociones positivas con resultados efectivos.

¥ Las instalaciones de la empresa ofrecen espacios amplios, divertidos
y no convencionales que estimulan la creatividad y la innovacion y
que generan un ambiente de trabajo en equipo, colaborativo y
orientado a los objetivos.

v Después de terminado cada proyecto el cliente puede contar con el
servicio post venta de nuestro equipo quien solucionara cualquier
inconveniente que se presente con el producto incluyendo
reparaciones sin ningtin costo adicional.

d. Debilidades

v'La operacion esta limitada por el recurso humano.

v'No se tienen alianzas con otros actores del ecosistema del negocio
que representen una ventaja competitiva.

3.5 Factores criticos de éxito.
v Conseguir alianzas con agencias de marketing tradicional

v Ser proveedor certificado de las compafiias operadoras de red de
telefonia celular.



v Capacitar al personal constantemente para que este siempre
actualizado con las tecnologias.

v Ser “partner” certificado por cada una de las compaiiias
propietarias del software.



3.6 Analisis Técnico

En el analisis técnico se describen las generalidades de diseiio y desarrollo
de aplicaciones para los sistemas operativos que funcionan en las diferentes
plataformas méviles con el fin de identificar los requerimientos fisicos,
humanos y tecnologicos necesarios para la operacién. También se describe
la metodologia de trabajo que define el flujo del proceso para el desarrollo
de los productos.

La empresa ofrece dos tipos diferentes de aplicaciones a desarrollar, estos
son:

a. Aplicaciones web.

Una aplicacion web es cualquier aplicacién que es accedida via web por
una red como internet o una Intranet.

En general, el término también se utiliza para designar aquellos
programas informaticos que son ejecutados en el entorno del
navegador o codificado con algun lenguaje soportado por el navegador
(como JavaScript, combinado con HTML), confidndose en el navegador
web para que reproduzca la aplicacion.

Una de las ventajas de las aplicaciones web cargadas desde internet es
la facilidad de mantener y actualizar dichas aplicaciones sin la
necesidad de distribuir e instalar un software en, potencialmente, miles
de clientes. También la posibilidad de ser ejecutadas en multiples
plataformas??

b. Aplicaciones nativas.

Las aplicaciones nativas son parte del software del smartphone y
suelen ejecutarse sobre el sistema operativo. Se crean mediante el
desarrollo de un programa compilado, escrito en un lenguaje de
programacion especifico seguin el sistema operativo sobre el que vaya a
funcionar.

Las aplicaciones tienen algun tipo de interfaz, que puede ser una
interfaz de texto o una interfaz grafica (o ambas) y pueden tener
distintas licencias de distribucidn.

19 Tomado de: http://www.alegsa.com.ar/Dic/intranet.php
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3.6.1 Procesos y métodos de trabajo

Los procesos y métodos deben tener la mezcla correcta de control, de
documentacidn y de disefio de actividades que busquen asegurar software
de la alta calidad y procesos mas 4agiles sin incomodar al cliente con
practicas rigidas.

El flujo del trabajo esta alineado con el concepto de la empresa de entregar
una solucién integral en marketing mévil mediante el disefo creativo y el
desarrollo innovador de herramientas tecnologicas trabajando de la mano
del cliente durante todo el proceso; esto implica tener una metodologia de
trabajo que sea flexible segun la necesidad.

Basado en las anteriores caracteristicas, se define SCRUM como la
metodologia de desarrollo a implementar.

3.6.1.1 Metodologia SCRUM.

Scrum es un modelo general de gestiéon de entornos de produccion basados
en rutinas, esto es, entornos en los que es mas relevante el conocimiento
tacito de las personas, que el explicito contenido en los procesos y la
tecnologia.

La metodologia de desarrollo Scrum es un proceso que incluye un conjunto
de practicas y roles predefinidos. Los principales Roles De Scrum, son:

Scrum Master: se encarga de mantener los procesos y tareas en
funcionamiento,

El Duefio Del Producto o Product Owner quien representa a los interesados
y es parte de la compafiia que solicita el producto

Equipo Scrum: incluye a los analistas, desarrolladores, disefiadores,
documentadores, y otras habilidades.

Scrum exige una filosofia de trabajo que no sélo implica al desarrollador
sino también al cliente, dando prioridad a los individuos y las interacciones
sobre los procesos y las tareas, prefiriendo el software funcional sobre la
excesiva documentacion, promocionando la colaboracién con el cliente en
lugar de la negociacion de contratos, y sobre todo teniendo capacidad de
respuesta sobre los cambios, en lugar de seguir estrictamente una
planificacion.

(Ruata Claudia, Palacios Juan, 2010. SCRUM MANAGER: PROYECTOS - FORMACION)
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3.6.1.2 Flujo del proceso.

El flujo del proceso en SCRUM se basa en el principio agil de desarrollo
iterativo e incremental.

Al periodo de trabajo para desarrollar un incremento de producto se lo
denomina “sprint”, y se recomienda una duracion de 30 dias, si bien pueden
contemplarse casos de hasta 60 o 45 dias.

Se establece una reunion al inicio de cada sprint para determinar el trabajo

que se va a realizar, otra al final para evaluar el resultado, y revisiones
diarias que realiza el equipo en su auto-gestion.

Ilustracion 7. Método SCRUM.

La ilustracion 7
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Fuente: (@GOOGLE-IMAGES)

3.6.1.3 Creacion de documentos

La documentacion del proceso se hace en dos tipos de diferentes de
documentos: Backlog y Sprint backlog.

a.Backlog: Es un inventario o una lista priorizada de requerimientos
funcionales, mejoras, tecnologia y correccion de errores que deben
incorporarse al producto a través de las sucesivas iteraciones.
Representa todo aquello que esperan los clientes, usuarios, y en
general los interesados en el producto. Todo lo que suponga un trabajo
que debe realizar el equipo tiene que estar reflejado en el backlog.



b.Sprint backlog: es un documento detallado donde se describe el
como el equipo va a implementar los requisitos durante el siguiente
sprint. Las tareas se dividen en horas con ninguna tarea de duracién
superior a 16 horas. Si una tarea es mayor de 16 horas, debera ser
desagregada en mayor detalle. Las tareas en el sprint backlog nunca
son asignadas, son tomadas por los miembros del equipo del modo que
les parezca oportuno.

Finalmente se entrega al propietario el incremento desarrollado en
cada sprint, en condiciones de ser usada, garantizada por pruebas,
también se hace entrega de la codificacion y documentacion del trabajo
realizado durante el ciclo de trabajo superado.

Después de cada sprint, se lleva a cabo una retrospectiva del mismo, en
la cual todos los miembros del equipo dejan sus impresiones sobre el
sprint recién superado. El propésito de la retrospectiva es realizar una
mejora continua del proceso. Esta reunién tiene un tiempo fijo de
cuatro horas. (Ruata Claudia, Palacios Juan, 2010.)

3.6.1.4 Aseguramiento de la calidad.

Para poder garantizar un producto de excelente calidad y satisfacer las
necesidades y expectativas del cliente utilizamos un procedimiento eficiente
para el testeo de los desarrollos apoyados en la plataforma digital
DeviceAnywhere, la cual permite probar en linea la funcionalidad de las
aplicaciones moviles sobre una gran cantidad de referencias de dispositivos
moéviles. La simulacion permite el acceso a todos los aspectos de los
dispositivos, incluyendo botones, pantalla LCD, timbre, micré6fono, bateria,
SMS, entre otros; la plataforma también ofrece certificacion a las tiendas de
aplicaciones y soporte técnico y se puede ejecutar desde cualquier lugar del
mundo con acceso a Internet. Ver Anexo 9

El testeo de los desarrollos se hacen durante todo el proceso y se establecen
rutinas de prueba.

3.6.1.5 Perfil del equipo humano.

El equipo debe funcionar de manera auto-organizada, es decir, sin roles de
gestidn ni pautas de asignacidn de tareas. Esto implica que el equipo cumpla
con las siguientes caracteristicas:

Autonomia: el equipo es libre de elegir la estrategia de la solucion
Auto-superacion. El equipo va desarrollando soluciones, que evalua, analiza
y mejora.

Auto-enriquecimiento. La multi-disciplinaridad del equipo favorece el
enriquecimiento mutuo y la aportacion de soluciones valiosas.



3.7 ESTUDIO ORGANIZACIONAL

En este estudio se determina la estructura organizacional y se definen los
perfiles profesionales y el recurso humano necesario para el correcto
funcionamiento y para poder calcular los gastos administrativos y
operativos.

El equipo fijo de profesionales de la empresa (Administrador , Ejecutivo
Comercial, Ingeniero Senior, Especialista en Marketing y un Auxiliar
Contable y Administrativo) es su principal recurso y hace parte de su factor
diferenciador, por sus capacidad de trabajo sinérgico y la experiencia de sus
integrantes.

3.7.1 Estructura organizacional.

[ 4 e ]
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Fuente: Elaboracion propia.

La Junta Directiva esta conformada por el Administrador de la empresa, un
representante de los inversionistas y se invitaran asesores y expertos que
ayuden a determinar las directrices de la empresa y a la toma de decisiones
con respecto a la destinacion de recursos, quienes deben reunirse



semanalmente para revisar la evolucion de la empresa y los proyectos.

La ilustracion 8 representa la estructura organizacional de la empresa.

El Ingeniero de Desarrollo y el Diseniador Grafico se denominan empleados
“satelite”, ya que su tipo de contrato es por prestacion de servicios durante
el tiempo que lleve realizar el proyecto que le sea asignado y puede cumplir
su funcién desde el lugar que prefieran y no necesariamente dentro de las
instalaciones de la empresa.

3.7.2 Roles y perfiles profesionales.
a. Administrador.

Como Administrador es responsable del manejo de los flujos de dinero,
de cumplir con los presupuestos y guiar al equipo a cumplir con los
objetivos propuestos. Debe presentar los estados financieros de la
empresa a la Junta Directiva, con quienes se toman las decisiones
respecto a inversiones, dividendos, presupuestos y demas.

Profesional en administraciéon o carreras afines con énfasis o
Diplomado en Finanzas con destrezas en trabajo en equipo y
cumplimiento de metas, basado en la buena comunicacién, alta
capacidad creativa. Cualidades de liderazgo y manejo de personal,
responsable y que genere credibilidad y compromiso en el equipo.
Buen manejo del Inglés.

b. Ejecutivo Comercial.

Como comercial es responsable de conseguir nuevos clientes, atender
los contactos generados por la pagina web y convertir la empresa en el
aliado preferido en soluciones de marketing movil. Debe tener buenas
habilidades comunicativas y conocimientos en manejo de redes
sociales y generacién y administracion de contenido escrito, grafico y
multimedia.

Profesional en Ingenieria de Sistemas, Mercadeo o carreras afines con
habilidades para las ventas, capacidad de toma de decisién y de
negociacion y conocimiento del mercado del marketing movil y
estrategias de marketing relacional. Disposicién para viajar. Buen
manejo del Inglés.

c. Especialista en marketing digital.

Se encarga de la funcion de mercadeo en la que requiere experiencia en
analisis de venta de productos digitales, seguimiento de campafias
promocionales y lanzamientos de productos, investigaciones de
mercado para el disefio y aceptacion de productos, coordinacion de
contenidos de la pagina web, actividades de marketing digital y redes
sociales. Monitoreo de competencia y tendencias de la categoria. Debe



asesorar al cliente durante todo el proceso y plantear estrategias
novedosas de marketing mévil.

Actiia como puente de comunicaciéon entre el equipo de desarrollo y el
cliente

Administrador de empresas o carreras afines con énfasis en Mercadeo,
alta capacidad creativa, experiencia en el disefio y ejecuciéon de
campafias promocionales, estrategias de marketing relacional o CRM;
una persona con capacidad para trabajar en equipo, orientacién al
logro, liderazgo y comunicacidn efectiva. Disposicidon para viajar. Buen
manejo del Inglés.

d. Ingeniero Senior.

El ingeniero Senior debe ser una persona que solucione problemas,
mida recursos, desarrolle estrategias y que efectiie diagndsticos de
situaciones en el area operativa. Actla como manager de proyectos y se
encarga de que el equipo cuente con todo lo necesario para su correcto
funcionamiento. Dirige y aporta tanto a la parte de Desarrollo del
software como el Disefio de interface y otros componentes.

Debe tener conocimiento en metodologia de trabajo de Desarrollo de
software y sistemas operativos moviles y pruebas de calidad de
software. Capacidad de liderazgo, destrezas en trabajo en equipo,
trabajo enfocado en cumplimiento de metas y mejoramiento continuo.
Habilidades en la comunicacién y manejo de recurso humano.

Experiencia en desarrollo de aplicaciones en los lenguajes JAVA, C++,
Javascrpit, Objetive-C, HTML, HTMLS5. Experiencia organizando,
coordinando, programando y supervisando desarrollos de software
preferiblemente en areas de marketing digital. Buen manejo del Inglés.

e. Contador

Es responsable de la contabilidad de la empresa y de presentarla al
contador externo y de atender el correo y las llamadas telefénicas de la
empresa por lo cual debe ejercer su labor dentro de la oficina.

El contador debe ser una persona que con una buena capacidad de
recordacion de cantidades, nombres, fechas, coédigos, etc. y con
habilidades para compilar y organizar informacion detallada de tipo
alfanumérico, manejo de los diferentes sistemas operativos y
dispositivos méviles.

Técnico o tecndlogo en Contaduria Publica, que conozca y maneje
informacion actualizada sobre las reformas y adiciones a diversas
disposiciones fiscales y administrativas relacionadas con el trabajo que
realiza. Debe saber operar procesadores de palabras y hojas de calculo,



asi como los principales programas de computo destinados a efectuar
el registro.

f. Ingeniero Junior de Desarrollo

Es responsable de todas las actividades relacionadas con el Desarrollo
del co6digo para los diferentes sistemas operativos moviles

Profesional con espiritu critico y creativo, dispuesto para el trabajo de
equipo, disciplinado con habitos y competencias para el aprendizaje
permanente, capaz de adaptarse al cambio en un entorno mundial y
con estilo proactivo, con un adecuado dominio de la comunicacién oral
y escrita, en espanol y otros idiomas.

Ingeniero de Sistemas con conocimiento en desarrollo de aplicaciones
moviles con experiencia en lenguajes de programacion: JAVA,
Javascript, C++, HTML, HTML 5 y objetive C. Buen manejo del Inglés.

g. Disefiador(a) de interface y contenido grafico

Es responsable de todas las actividades relacionadas con el disefio de
bocetos, interfaz de usuario, animaciones y graficos.

Profesional con espiritu critico y creativo, dispuesto para el trabajo en
equipo, disciplinado con habitos y competencias para el aprendizaje
permanente, capaz de adaptarse al cambio en un entorno mundial y
con estilo proactivo, con un adecuado dominio de la comunicacién oral
y escrita, en espanol y otros idiomas.

Disefiador(a) o comunicador grafico publicitario con experiencia en el
medio del marketing. Debe tener conocimientos del manejo de la suite
Adobe Desing que incluye: Photoshop, Ilutrator, Flash, HTML, HTML 5
entre otros.



3.8 Marco Legal.

Para la creacién de cualquier ente juridico se necesita tener en cuenta una
serie de normas y deberes en el ambito legal, como licencias, permisos, uso
de patentes, impuestos, aranceles, etc.

Dentro de los objetivos de este estudio esta definir el marco legal de la
empresa y el tipo de sociedad que se conformara para finalmente poder
registrar los gastos necesarios para la constitucion de la empresa.

La tabla 22 presenta los diferente tipos de sociedades que se pueden
conformar en Colombia.

Tabla 22. Tipos de Sociedades que se pueden conformar en Colombia.

Numero de
Tipo de Abreviatu Socios Capital de Responsabilida
Sociedad ra Conformacion d
Min Max
Sociedad Hasta el monto de
. S.A. 5 llimitados Acciones las acciones
Anbénima
compradas
Limitadas al monto
de los aportes pero
si existen
S(l)c[edad LTDA. 2 25 Aportes sociales otlJllgam-ones
Limitada tributarias o
laborales se
responde con el
patrimonio personal
Solidaria e ilimitada
para el socio gestor
Comandlta S.CA. 5 llimitados Acciones y para el soclo
por acciones comanditario hasta
el monto de sus
acciones.
Solidaria e ilimitada
para el socio gestor
Cor_nandlta S.C.S. 2 limitados | Cuotas Sociales y para el soclo
Simple comanditario hasta
el monto de sus
acciones.
Somedgd No tiene 2 llimitados S_(_)hc_Jana €
Colectiva ilimitada.




E_mpresa EU. 1 Aportes socio Hasta el monto de
Unipersonal los aportes.
Sociedad por Hasta el monto de

acciones S.A.S. llimitados Acciones las acciones
simplificada. compradas

Fuente: (@CAMARAMEDELLIN)

A partir de esta informaciéon se decide conformar una S.A.S. ya que se
considera como la mas indicada para el proyecto. A continuaciéon se
describen los beneficios y obligaciones que implica.

3.8.1 Sociedad por acciones simplificada (S.A.S)

Ley 1258 de 2008

El Congreso de Colombia a través de la Ley 1258 promulgada el 5 de
Diciembre de 2008, creé la Sociedad por Acciones Simplificada, dando
paso a un nuevo tipo societario, sin modificar los convencionales
establecidos en el Codigo de Comercio.

En las nuevas Sociedades por Acciones Simplificadas, predomina un
modelo dispositivo, donde la Ley tiene por fin facilitar la voluntad de
las partes. Es por esto que la produccion e interpretacién de las normas
legales y estatutarias se determinan de acuerdo con la voluntad de las
partes.

En estas sociedades el principio dispositivo y la autonomia de la
voluntad de las partes se convierte en la regla general, permitiendo que
cada compafiia creada bajo este esquema, tenga una regulacion
especial, acorde con las actividades y fines que pretenda desarrollar.

Esta flexibilidad produce un beneficio para las compaiiias, bien cuando
se trate de sociedades del sector real o sociedades de familia.

3.8.1.1 Proceso de constitucion.

a. Consulta del nombre comercial: Es necesario verificar en tiempo
real, que el nombre que se va a solicitar no exista registrado por otra
empresa o razon social. Este tramite, se puede realizar por Internet en
la pagina de la Camara o en los médulos de autoservicio dispuestos en
los CAE’s ubicados en las sedes de la Camara de Comercio para tal fin.

b. Escritura publica de constitucion: Se realiza en cualquier notaria
de la ciudad donde va a estar la empresa, en este caso en la ciudad de
Medellin, a través de una minuta de constitucion de la sociedad, la cual
elabora y radica un abogado ante un notario para obtener la escritura
publica. En este documento se debe especificar informaciéon como:
Nombre del documento de identidad, nacionalidad y domicilio de las(s)



persona(s) naturales que intervienen como otorgantes, tipo de
sociedad a constituir y razdén social, el domicilio de la sociedad, el
objeto social, capital social, la forma de administrar el negocio, la época
y forma para convocar la Asamblea o Junta de Socios, la fecha en que se
deben hacer los inventarios y balances, la forma como se van a repartir
las utilidades y las reservas, la duracion de la sociedad y causales de
disolucién anticipada, forma de liquidar la sociedad una vez disuelta.

c. Inscripcion de los libros de comercio: de acuerdo con la Ley los
comerciantes deben registrar sus libros contables en la Camara de
Comercio de su jurisdiccion. El destino de los mismos es suministrar un
fundamento razonable a la fidelidad de los asientos o del contenido de
los mismos

d. Matricula mercantil: es una obligacion profesional del comerciante,
que se deriva de dicha calidad y se adquiere por el ejercicio profesional
de actos de comercio.

e. Tramites ante la DIAN: se debe realizar el registro tnico tributario
(RUT), de acuerdo con la normatividad tributaria de la DIAN, para que
una persona natural o juridica pueda matricularse en el Registro
Mercantil de la Camara de Comercio de Medellin para Antioquia.
Debera inscribirse previamente en el registro unico tributario RUT. La
Camara de Comercio para Medellin de Antioquia al efectuar la
matricula mercantil remitird a la DIAN la informacién pertinente para
que asigne el NIT. Presentar todos estos documentos anteriores ante la
Camara de Comercio. Si es una persona natural, deberad cancelar los
derechos.

3.81.2 Obligaciones laborales y de Seguridad Social para los
empleados.

Una vez que la empresa entre en funcionamiento se deben cumplir varios
requisitos para poder cumplir y garantizar a sus empleados la Seguridad
Social.

¥'Inscribirse ante la administracidon de riesgos profesionales privada o
ISS

v Es necesario que el empleador inscriba a sus empleados en una Caja
de Compensacion Familiar (Pagar ICBF(3% del valor de la némina),
SENA (2%) y cajas de compensacion familiar (4%).)

v Afiliar a los empleados al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones
ante las entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

v Afiliar a los empleados a los fondos de cesantias.



3.8.2 Ley de Formalizacion y Generacion de Empleo.

Esta ley ofrece beneficios e incentivos a los empresarios para disminuir los
costos de formalizarse y apoyarlos en el crecimiento de sus negocios y
contiene las siguientes especificaciones:

a. Gradualidad pago de la matricula mercantil: las Pequefias
empresas (cuyos activos NO superen los 5.000 salarios minimos, es
decir, menos de $2.678 millones, y cuyo personal no sea superior a
50 trabajadores) que inicien su actividad econ6mica principal a
partir de la entrada en vigencia de la Ley 1429 del 29 de diciembre
de 2010, podran acogerse al beneficio de gradualidad en el pago de
la matricula mercantil, una vez el Gobierno Nacional expida el
decreto reglamentario correspondiente. Los empresarios que se
acojan a esta Ley pagaran tarifas, asi:- 0% del total de la tarifa
establecida para la obtencién de la matricula mercantil en el primer
afio de actividad.- 50% del total de la tarifa establecida para la
renovacion de la matricula mercantil en el segundo afno.- 75% del
total de la tarifa establecida para la renovacion de la matricula
mercantil en el tercer afio.- 100% del total de la tarifa establecida
para la renovacion de la matricula mercantil del cuarto afio en
adelante. Este beneficio estara vigente hasta el 31 de diciembre de
2014.

b. Progresividad en el pago del impuesto de renta y parafiscales:
Las Pequefias empresas NO pagaran contribuciones parafiscales (es
decir, al SENA, ICBF y caja de compensacion familiar, asi como el
aporte en salud a la subcuenta de solidaridad del Fosyga) por sus
trabajadores durante los primeros dos afios, y pagaran tarifas
reducidas del tercer al quinto afio. En el tercer afio pagaran el 25%
de sus aportes, en el cuarto el 50% y en el quinto el 75%.

c. Amnistia para empresas que se pongan al dia con la renovacion
de su matricula: la Ley también incluye una amnistia temporal
vigente hasta el 29 de junio de 2011 para que los empresarios
se pongan al dia con la renovacién de su Matricula Mercantil,
brindandoles descuentos hasta del 100% en los afios pendientes.



3.9 Estudio economico.

El estudio econdmico considera los rubros econémicos referentes
inicialmente a inversiones como equipos, posteriormente costos y gastos
operativos referente a mercancia, insumos, mano de obra directa e indirecta.

Supuestos.

Para la evaluacién del proyecto se toma como base el afio 0 (cero), en donde
se realizan el total de las inversiones requeridas, los estudios necesarios, asi
como la contratacion de la mano de obra. En este afo se tiene una cartera de
$120°000.000 destinada para capital de trabajo.

Para los flujos de caja a precios corrientes se asume un IPC de 4% para los
afios 2 y 3, el cual corresponde al IPC esperado segun el Banco de la
Republica; para los afios siguientes, se asume el 5% debido a las
expectativas de crecimiento econdmico del pais.

Los impuestos son del 33%, estos son establecidos por la ley colombiana.

La evaluacién financiera se realiza bajo un escenario positivo pero bastante
realista, puesto que se plantean situaciones comunes dentro del desarrollo
de un proyecto de creacion de empresa.

3.9.1 Inversiones en activos fijos.
a. Recursos tecnolégicos.

Para la operacion adecuada y eficaz, la empresa requiere de una serie
de maquinas y equipos que proveen las herramientas necesarias para
que el proceso pueda fluir coherentemente, desde el proceso de venta
hasta las pruebas finales y la entrega.

Los equipos han sido seleccionados considerando los requerimientos
técnicos anteriormente especificados. La tabla 23 resume los precios en
el mercado y las especificaciones de las maquinas que necesita el
equipo de trabajo para su operacion. Las cotizaciones de estos equipos
se encuentran en el Anexo 2.



Tabla 23. Recursos tecnolégicos necesarios para la operacion.

ACTIVOS FIJOS

Descripcién Cant. De:::.:cl':; 6n VG:T Total Cant. Valor/Und
gg?;g‘g%%ﬁ%‘gﬁﬁéggme‘ Coreid| 4 25 $3.964.655 |$11.893.965| 6 | $4.480.060 |$26.880.361
Celulares 3 25 $1.000.000 |$3.000.000| & | $1.130.000 |$6.780.000
Software de disefio 1 25 $5.583.600 |$5.583.600| 2 | $6.300.468 [$12.618.936
Total inversion de Equipos $28.749.990 $15.035.475 |$64.974.977|

Fuente: Elaboracién propia.

Los equipos tecnolégicos deben contar con acceso a internet de alta
velocidad que permitan el trabajo agil.

La depreciacién de los equipos se realiza a 2,5 afios, después de este
tiempo no solo se hace necesaria la actualizacién del nimero de
equipos que se tienen, sino que ademas se deben adquirir mas equipos
considerando que en este afio entra nuevo personal.

b. Recursos fisicos.

Las instalaciones de la empresa ofrecen espacios amplios, divertidos y
no convencionales que estimulan la creatividad y la innovacion y que
generan un ambiente de trabajo en equipo, colaborativo y orientado a
los objetivos. Para la adecuacién del espacio se destina un presupuesto
de $5°000.000 estimado arbitrariamente.

c. Muebles y enseres.

Para las sillas y los muebles se destina inicialmente un presupuesto de
$10°000.000, al afio 2 es necesario invertir nuevamente otros $10
‘000.000 para adecuar las instalaciones al nuevo personal que se
contratara. Ver Anexo 3



3.9.2 Costos indirectos

Los costos indirectos son: arriendo, servicios publicos (agua, luz y
alcantarillado), conexion a Internet de alta velocidad y otros (desechables y
utiles de trabajo para que el equipo trabaje comodamente).

La operacion de la empresa se hace desde la ciudad de Medellin y el equipo
de trabajo puede trabajar comodamente en un espacio de aproximadamente
100 metros cuadrados en donde cuenten con todos lo necesario. Para el
arriendo del local u oficina se destina un presupuesto de $1°000.000/mes
basado en los precios del mercado

Los servicios publicos tienen un costo aproximado de $200.000/mes
basados en las tarifas presentadas en el ANEXO 4 . Para los desechables,
utiles de trabajo y otros gastos se destina un presupuesto de $300.000/mes
estimado arbitrariamente.

a. Gastos de Administracion y Ventas.

Los gastos de administracion y ventas incluyen los salarios del
Administrador, el Comercial y el Contador. La siguiente tabla presenta
los valores del salario basico y el factor prestacional con proyecciones
a lo largo del tiempo. La tabla 24 muestra los datos de los gastos por
administracion y ventas.

Tabla 24 Gastos de Administraciéon y ventas.

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Salario Prestacion
Equipo Fijo p es Sociales | Total/Mes | Total/Mes | Total/Mes | Total/Mes | Total/Mes

Basico P

(53%)

Administrador $2.000.000 [ $1.060.000 | $3.060.000 | $3.182.400 | $3.304.800 | $3.457.800 $3.610.800
Comercial $2.000.000 | $1.060.000 | $3.060.000 | $3.182.400 | $3.304.800 | $3.457.800 | $3.610.800
Contador $500.000 | $265.000 | $765.000 | $795.600 | $826.200 | $864.450 | $902.700
Total $4.500.000 | $2.385.000 | $6.885.000 | $7.160.400 [ $7.435.800 | $7.780.050 | $8.124.300




Fuente: Elaboracién propia
b. Gastos de publicidad.

El presupuesto para la publicidad en revistas es de $1°000.000/mes,
que puede ser distribuido de la manera mas eficiente considerada y es
establecido arbitrariamente.

c. Cadena de comercializacion.

El Asesor Comercial requiere estar en constante desplazamiento
visitando los clientes en las diferentes ciudades del pais, por esto para
el canal de venta directa se destina un presupuesto de $2°000.000/mes
para los gastos como tiquets de avion y viaticos, considerando que se
hagan minimo 3 viajes al mes fuera de la region.

d. Capacitaciones

Durante los primeros meses de operacion donde aun las ventas no
significan una gran carga de trabajo para los empleados se planea
capacitar a los empleados para fortalecer sus conocimientos en cada
una de sus especialidades. En el afio 2 mes 7, después de empezar
operaciones se proyecta un crecimiento de la empresa donde entra
nuevo personal, por esto de nuevo se programan capacitaciones
nuevamente tanto para actualizar los conocimientos adquiridos y
desarrollados para el personal que lleva mas tiempo en la empresa
como para nivelar a aquellos quienes entran.

Para esta actividad se destina un presupuesto de $1°500.000 para cada
empleado fijo.

e. Aseguramiento de la calidad.

Para el aseguramiento de la calidad se contratan los servicios de la
plataforma Device Anywhere por la cual se paga una subscripcion
mensual de $100 con un minimo de 10 horas a un costo de $16/hora. Si
se compra un paquete + 10 horas el precio es $260 por mes. Se puede
cancelar la cuenta en cualquier momento y resuscribirse cuando se
necesite nuevamente. No hay contratos a largo plazo y se usa bajo
demanda. Los paquetes pueden seleccionarse por operadora como
Telefonica, Orange, AT&T, etc, por fabricante, como por ejemplo
BlackBerry, Samsung, Nokia, etc, o por OS, como Android o Symbian.



3.9.3 Costos asociados con la estructura organizacional.

Los empleados fijos de la empresa se contratan a termino indefinido y se le
pagan todas las prestaciones sociales legales vigentes establecidas en el
codigo del trabajo.

Para los empleados “Satélite” el tipo de contrato que se firma inicialmente es
por prestacion de servicios y se paga por honorarios por los trabajos
realizados. A medida que las ventas se incrementen se podra contratar
personal de planta y se podran pagar todas las obligaciones legales de
contratos a término fijo.

En los contratos cuya duraciéon sea superior a tres (3) meses, se debe
verificar la afiliacion y pago de aportes al Sistema General de Seguridad
Social en Salud.

En los contratos de vigencia indeterminada, el ingreso base de cotizacién es
el equivalente al cuarenta por ciento (40%) del valor bruto facturado
mensualmente.

Deben estar afiliados al Sistema General de Pensiones y su cotizacion debe
corresponder a los ingresos que efectivamente perciba el afiliado. La base de
cotizacion para el Sistema General de Pensiones debe ser la misma que la del
Sistema General de Seguridad Social en Salud, salvo que el afiliado cotice
para el primero sobre una base inferior a la minima establecida para el
segundo.

Este tipo de contrato no genera relacion laboral ni prestaciones sociales y se
celebran por el término estrictamente indispensable y se hace segun la
legislacion civil para la prestacion de servicios inherentes a profesiones
liberales.

Los salarios se han asignado segun la informacién presentada por
PROEXPORT para Ingenieros y Técnicos en sistemas que se puede ver en el
ANEXO 5.

Las tablas 25 y 26 presentan la informacion relacionada con los costos
asociados con la estructura organizacional.



Tabla 25 Costos de Mano de obra directa

MANO DE OBRA DIRECTA MENSUAL

Salario Prestaciones
EQUIPO FIJO Eon Scciales Total Total Total Total Total
Basico o
(53%)
INGENIERO MASTER $2.000.000 51.060.000 $3.060.00] $3.182.400 | $3.304.800 | $3.457.800 | $3.610.800
ESPECIALISTAEN MARKETING $2.000.000 $1.060.000 $3.060.00] $3.182.400 | $3.304.800 | $3.457.800 | $3.610.800

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 26 Costos de Mano de obra Satélite

PERSONAL SATELITE

VALOR / HORA

Ao 2

Ingeniero Desarrollo $12.500 $13.000 $13.520 $14.196 $14.906

Disefiador Grafico $12.500 $13.000 $13.520 $14.196 $14.906

Fuente: Elaboracion propia
3.9.4 Otros gastos a diferir.

Para el lanzamiento de la marca se planea realizar una aplicacién para la
empresa que sirva como carta de presentacidon y herramienta de marketing.
Este desarrollo se puede hacer in-house y se estiman 160 horas de trabajo
del equipo Mobile Maniacs equivalente a $16°000.000. Ademas este mismo



dia se presenta la pagina web de la empresa y se destinan $10°000.000 para
otras actividades de marketing y publicidad.

También se hace el lanzamiento de la pagina Web corporativa que hace una
presentacion completa de la empresa, detalla los productos y servicios que
se ofrecen, permite establecer contacto via mail y dispone de un chat en vivo
para soporte técnico y respuesta a preguntas frecuentes. El disefio y
desarrollo de la pagina puede ser realizado in-house y se estiman 80 Horas
de trabajo equivalentes a $8°000.000.

3.9.5 Fuentes de financiacion

La inversion inicial del proyecto se estima en $203°749.990 la cual es la
cantidad de dinero necesaria para iniciar la empresa.

Se considera que las fuentes de financiacion por medio de crédito con
entidades financieras implican altos costos financieros, en cambio se
pretende que la empresa tenga unos socios inversionistas que aporten el
total del monto necesario.

3.9.6 Analisis Financiero

El analisis financiero corresponde al estudio realizado a las diferentes
cuentas de las cuales se compone los estados financieros de la empresa, asi
como el estado de resultados, el flujo de caja y el balance general.

El analisis financiero recoge la observacion del presupuesto de ventas, el
estado del costo del servicio vendido, el estado de resultados, el flujo de caja
y el balance general, por medio de una breve descripciéon de su
comportamiento, en especial de los primeros periodos y de los tiempos
donde se generen cambios significativos.

Asi mismo, se presenta el analisis de los resultados derivados de dichos
estados financieros, como VPN, TIR, TD y PRI

El estudio financiero se realizdé con proyecciones mensuales con el fin de
realizar una mejor estimacion de las ventas y en especial, de la contratacion
de la mano de obra satélite.

3.9.7 Presupuesto de ventas

Mediante un escenario realista se considera que los primeros cuatro meses
no registran ventas, tiempo durante el cual se capacita al equipo fijo,
mientras se adelanta la labor comercial, ademas de servir como margen real
de pérdida considerada para cualquier proyecto nuevo.



En el primer mes se realizan la inversidon de capital necesaria para que la
empresa comience a operar, por lo tanto, es en el mes cuatro, donde se
registran las primeras ventas.

Referente al estudio del sector y del mercado, se consideran como productos
a vender aplicaciones digitales para marketing mévil, las cuales se dividen
en basicas y avanzadas segun el nivel de complejidad y consecuentemente,
segun el tiempo de entrega acordado.

En este caso, las aplicaciones basicas tienen un precio de $8°000.000,
mientras que las aplicaciones avanzados estan al rededor de los
$16°000.000 del equipo. Cada hora de trabajo esta valorada en $100.000, es
decir que las ventas finalmente estan determinadas por la cantidad de horas
requeridas y su precio.

Para llevar a cabo la produccién de cada aplicacion la empresa asigna a cada
nuevo proyecto un equipo. Cada equipo estd conformado por: un Ingeniero
Senior, un Especialista en Marketing, un ingeniero de desarrollo y un
disefiador grafico.

El Ingeniero Senior y el especialista en marketing estan en capacidad de
trabajar hasta en dos proyectos simultaneamente, es decir, dedican el 50%
de su tiempo a cada proyecto, mientras que el Ingeniero de Desarrollo y el
disefiador grafico, dedican el 100% de su tiempo de trabajo en la
programacion y disefio de la construccion de cada aplicacidn.

A medida que aumentan las ventas estimadas segin el numero de
aplicaciones, se requiere cierto nimero de nuevos equipos conformados por
empleados satélites (contrato de servicios) y los empleados de planta
(lideres) como el ingeniero master y el especialista en marketing.

Esto se presenta en una serie de momentos conforme al crecimiento de las
ventas de la empresa.

El primer momento se da cuando se requiere de un segundo equipo al
superar la produccion de dos aplicaciones basicas, es decir, de 160 horas,
por lo que se conforma un nuevo equipo por medio de la contratacion de dos
empleados satélite (Desarrollador y Disefiador) y dos empleados fijos
(lideres); con lo cual la empresa estaria en capacidad de producir, dos
aplicaciones basicas y una aplicacién avanzada y se llegaria a la capacidad de
320 horas. Este aumento en las ventas y consecuentemente, esta nueva
contratacion, se presentan en el mes 7 de afio 1; pasando de un volumen de
ventas de $16.000.000 a $33.280.00.

Luego de esto, en el mes 7 del afio 2 se llega al tope de capacidad con los
empleados contratados, donde la capacidad de horas requeridas aumentan a
480, por lo que se supone que la empresa puede producir, 2 aplicaciones
basicas y 2 avanzadas; su volumen de ventas en este periodo es de



$49°920.000 distribuidas entre tres equipos. En este punto se contrata
nuevo personal fijo y se necesitan hacer nuevamente inversiones para cubrir
los gastos del crecimiento esperado, las cuales salen de la caja de la empresa

En el mes 1 del afno 3 crecen una vez mas las ventas estimando que se
venderan 3 proyectos basicos y 2 avanzados los cuales requieren
aproximadamente de 560 horas de trabajo distribuidas entre tres equipos
equivalentes a ventas por $ 60°569.600, las cuales se mantienen durante los
siguientes seis meses mas.

Finalmente, el altimo momento se presenta en el mes 7 del afio 3 cuando se
llega a la maxima capacidad de la empresa planeada para este proyecto, la
cual se mantiene hasta el afio 5, es decir hasta lo que se considera como el
periodo de vida del proyecto, por lo menos en términos financieros, con el
fin de realizar el presente estudio financiero. En este momento se estiman
ventas de $69°222.400 por periodo con una exigencia de 640 horas de
trabajo repartidas entre cuatro equipos de trabajo, llegando asi al maximo
de su capacidad y a una estabilidad econémica, con proyecciones crecientes,
superando el punto de equilibrio y alcanzando utilidades significativas.

Cabe aclarar que los cambios en los momentos anteriormente descritos, es
decir, el requerimiento de nuevos equipos adicionales, se presentaran soélo si
las ventas de la compafiia se incrementan y se supera gradualmente su
capacidad de produccion.

El andlisis anterior, referente a las ventas y la producciéon de la empresa,
considera que existe un aumento de las ventas, es decir, explica las tasas de
crecimiento que se consideran para la empresa, por lo tanto, hay que tener
en cuenta que pueden existir cambios en las cantidades de aplicaciones a
vender y a producir, y que la capacidad de la empresa puede superarse en
un tiempo superior o inferior al considerado, y por consiguiente el
requerimiento de nuevos equipos también sera variable, lo que afectara,
eventualmente, en forma positiva o negativa el comportamiento de la
compaiia.

Las tablas 27 y 28 presentan los datos de los presupuestos de ventas por
proyectos vendidos, las horas de trabajo requeridas, los equipos necesarios
y el precio por hora del servicio, para finalmente obtener las ventas totales
estimadas en pesos.
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3.9.8 Estado del costo del servicio vendido

En cuanto al andlisis de los costos, se consideran los costos indirectos, los
costos de comercializacidn y la depreciacion de los equipos para un total de
$11.678.333, que corresponden al costo del servicio vendido. La mano de
obra directa se toma en cuenta en el andlisis anterior referente a las
ventas ,puesto que la hora de trabajo estd valorada en $100.000, con
afectaciéon del IPC en cada afio.

El costo del servicio vendido se incrementa sélo si aumenta la mano de obra
directa, es decir, los empleados de planta (Ingeniero Senior y Marketing
Manager) y los empleados satélite (Desarrollador y Disefiador); como se ha
dicho anteriormente, esto ocurre cuando se sobrepasa la capacidad de
produccion de la empresa y se requieren mas equipos de trabajo.

Las tablas 29, 30, 31, 32, 33 muestran la informacion del costo del servicio
vendido.
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Tabla 30 Estado del Costo del servicio vendido. (Afio 2).
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Tabla 31 Estado del Costo del servicio vendido. (Afio 3).
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Tabla 32 Estado del Costo del servicio vendido. (Afio 4).

LFPTESDBES | LV ESTOES |LFTESDOES LV ESTOES |LFTESDHES |LPTESTHES [THO'ZHE'6ES | TFO'THE'GES |THFO'Z6E'6ES [TFO'ZHE'6ES | THO'Z6E'6ES [TF0'Z6EGES OPIPURA 012]AIIS [P 0350

EEAROT'ES EEAEOT'ES EEREITZS EEREATES EEREITZS 1] il § EERSOTES 9TEs sodmnby ap upnenadag
SAUDIIEYIET AP 505
AERFBE'TS  |BIEPREEE  |BEEVBEES  |SZ6PBEER  |8TEVRETS 09ETLTZS 09ETLTES OSETLATZS  J09ETLZES O9ETLTES [0S TLTES AIDLLOZ AP SOGE07)

0¥ 00T'ES | 20F00T'ES |90+ D0T'ES  |90%°00T'ES |90+ 00OT'ES 50130

89L°Z56'28

15MS07

09ETLT

09ETLAT

D9ETATZS  JO9ETLEES  |09ETATZS  J0OETTAEES |09 TLAT RS [09ETLTES

D9ETLATES  JOSETLEES  |09CTLATZS  |0OETLEES |09 TLT28  [09ETLTES

098 TAT

008 TLTES

008 TLETE

09ETLT

O9ETLTES |09ETLTES JOOETLE

N9ETLTES [0S TLEES

09ETLTES | 09ETLTEZE  JOOETLT

N9ETLTES |09ETLTES

D9ETATZS  JOSETLEES  |09ETATZS J0OETTLZES |09 TLAZE8  [09ETLTES

QDETLERES (DDA LEPER  |O0FZSRES | D0DLSHES  |OOLSRER SPER

ODETLSHES  |ODELSHES  |ODELSFES  |00DLSTES  |ODELSFES | 00D LSEES

ODELEVES | DOFLSYES  JOOBLSEES  |00R°LSFES | O0RASVES | DDELSYES o

Q0B LER'ER  |DOBLEYEE | 00RLERER  |DOTLSYEE | 00D LSHER SPER

OdIONIA ODDIAYES

ZI5ON TE59H 01 59M 0LS0D 30 0avV.Lsd

7

Elaboracién propia

Fuente



fio 5).
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Tabla 33 Estado del Costo del serv
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3.9.9 BALANCE GENERAL

El balance general muestra lo que la empresa posee y la forma de
financiacion, es decir, los activos, pasivos y patrimonio.

Dentro de las consideraciones de la empresa se encuentra el hecho de que
no existiran acreedores, es decir, no habra obligaciones bancarias, puesto
que sélo se contara con socios que aportan al patrimonio.

En el Afio 0, periodo donde se hacen las inversiones, los activos de la
empresa se componen por activos corrientes (efectivo) por valor de $126
’000.000, activos fijos como equipos y muebles y enseres por $38.749.990 y
otros activos como capital de trabajo diferidos por $39.000.000, para un
total de activos de $203°749.990.

Dentro de los pasivos sélo se considera el capital por valor de $203°749.990.

Durante los demas periodos, dentro de los activos s6lo se aumenta las
cuentas depreciacién acumulada y amortizaciéon acumulada; y dentro de los
pasivos, las Uinicas cuentas por pagar seran por concepto de impuestos.

El balance general refleja que la constitucion de la empresa es simple; la
compaiia no cuenta con proveedores, sino con una inversién inicial
importante, la cual sélo depende de una serie de equipos tecnoldgicos
(computadores, software, licencias) que son suficientes para la produccién
de la empresa; dicha inversidn se presenta de nuevo a los 2,5 afios.

Asi mismo, el producto que ofrece la empresa no requiere de ningtn tipo de
inventario, lo que hace ain mas sencilla la administracion y el proceso de
produccién.

Por otro lado, la empresa no tiene obligaciones financieras con entidades
bancarias, sino que cuenta con inversionistas socios dispuestos a apalancar
el funcionamiento y requerimientos futuros de la empresa.

Las tablas 34, 35, 36, 37, 38 muestran las proyecciones del balance general
del proyecto.



Tabla 34 Balance General. (Afio 1).
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Tabla 35 Balance General. (Afio 2).
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Tabla 36 Balance General. (Afio 3).
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Tabla 37 Balance General. (Afio 4).
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Tabla 38 Balance General. (Afio 5).
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3.9.10 Estado de resultados

Durante los cuatro primeros meses la empresa registra cero ventas, sin
embargo si tiene un costo del servicio vendido que debe cubrir, por lo tanto,
la utilidad bruta sera negativa en los meses 1, 2, 3, donde no se registran
ventas, y se ubicara en $-11.678.333, por lo que la empresa requiere de una
importante inversion capaz de cubrir el capital de trabajo de dicho periodo.

Las ventas superan a los costos del servicio vendido en el mes 4 (Afio 1),
donde la utilidad bruta sera de $321.667, puesto que las ventas alcanzan los
$16.000.000 mientras que los costos seran de $15.678.333 y seguira una
tendencia creciente durante toda la vida del proyecto.

Se espera encontrar una serie de inversionistas dispuestos a cubrir el capital
de trabajo de la compaifia en los periodos de pérdidas (las cuales se
presentan en cualquier tipo de negocio), con el fin de alcanzar un nivel de
ventas estable y alcanzar las utilidades.

La utilidad operativa registra pérdidas durante dicho periodo, es decir que
la operacién de la empresa es negativa incluso en los primeros meses en los
que se genera las primeras ventas, puesto que, aunque las ventas superen a
los costos del servicio vendido, los gastos de administracién y ventas siguen
siendo superiores; por lo tanto, la utilidad neta también sera negativa en
dicho periodo:

El estado de resultados genera resultados positivos desde el mes 7, donde
las ventas se incrementan y superan a los costos y a los gastos
administrativos, por lo que la utilidad operativa de la empresa sera de $3
"120.600 y la utilidad neta de $2°090.802, las cuales permanecen positivas y
crecientes durante toda la vida del proyecto, como se muestra en las
siguientes tablas de estado de resultados.

Las tablas 39, 40, 41, 42, 43 muestran la informacion del estado de
resultados.



Tabla 39 Estado de Resultados. (Afio 0y 1).

Z0B060'ZS | Z0B°060°ZS | ZOB'060'ZS | Z08°060'ZS | Z0B060'ZS | 208°060°28 POO'ORE'SS- POO'OBE'RS- POO'ORE'SS- POOBEOZS- |DO'ORE'OZS- POO'OBE GZS- OO0 D0 ES- E1aN PEPIMN
BELBENTS REOTS |05 0§ msandu]
n0Y0ZTES 90zT 0000 soysandun] ap sauy pep
(133 0% ng ns ns ng ng [0y OIDIIEUL] O
DOSOELES |0O090ZT'ES |0090ZT°ES |OOSDEZT'ES JOO90ZLES |0090ZTES |000°0BE8S- | 0000BERS- | 000 08E'8F- POODRE QLS POO'OBEDES- |000DBEITS- | 0000S0ES s b
sopsandu] ap suy PEPITN
sauonELEdR] P SOEED
0018 0 ooooonts |oooooots | oooo0nTs 1and

£99'9918

L99'9918

A9599T8

A9999T1%

£999918

£05991%

£05991%

£99'9918

ooE0at

TIras

LO0TATOGS

L9971

9ILETZLS

LI LETETS

L9 LETZTS

LIFTZES

99 TZES

L99TZES

EEBLITIS

EEEBLITTS

EEEIOERLE

EEEIOERLE

EEERBLTTILR

SEJUAN

AL |

TS9N

0T 59

LS9

959M

¥ 5OM

7

: Elaboracién propia

Fuente



GOS'9ZEGS |AOSOZE'DS |6OS'OZE'GS |AOSOTEDS |69SOZEGS |09E°LIS'ES- |986'RO5°ZE |98A'AOCZE |0BA'AICTE |986'A95°TE |9BA'AIS'ZS 986'695°TF PI1AN PEPIIAN

18 msandulg

sopsandui] ap sauy pepInn

DPEEE RS | 09ELTISESR DOBSERES JO0BSE

0P ZFE68

089286 |0FDZFFEE |08 ZEF6S |0PDERFES |08 ZEF6S |09 LTS ES- |00B'SERES |DORSER'ES | 00B'SERES |D0R'SERES | 00R'SER'ES DOB'SERES uma.ma:aﬁzvaa-:hwﬂuﬂﬂm

On0096' Z1% nEjaEde) ap s0I5En

TS | 0000EDTE

L]

Q0o Tar'tE  oon'd

Q0o ety |00 Ted'TE (009 el s 0097 TR0'TE  |O09TED'T

anons9s anonsE9s 000°059% anonE9s

£99°9918 L99°9918 £99°9918 £L99°9918 £99°9918 £L99°9915

LO999T1E L99°991S LO999TE

00FnatTLs

LO0FEE

LA0FETEES s | 6s

LOLILLBTE |LOLDLLBTE |LOLILLBTE [LOLDLLBTS |LOLILLBTE [LOLDLLBTS |[LOBTEZTE |LOB TS TTS |LOBTCHZTE [L9B° 2SR TS | LOBICHTTS | L98°258°ZT1S EYNIE PERIAN

ERTEPTIES |ERZEPTIER |EGEEPTIES |ERTEPTIES |EREEPTTES |ERTEPTIER JEETS

=}

o00nZe’ 000076 BN

TEER

000026 anonze 000026 anonzeE

OnIoaTEes

ZI N TE59N SOaVLINSAd 30 0aVLSH

Tabla 40 Estado de Resultados. (Afio 2).

i0n propia

.7

Elaborac

Fuente



Tabla 41 Estado de Resultados. (Aiio 3).
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Tabla 42 Estado de Resultados. (Afio 4).
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Tabla 43 Estado de Resultados. (Afio 5).
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2.9.11 FLUJO DE CAJA

La informacién basica para la construccion del flujo de caja proviene de los
estudios de mercado, técnico, organizacional y como también de los calculos
de los beneficios. Incluye toda la informaciéon obtenida anteriormente y
datos adicionales relacionados principalmente, con los efectos tributarios de
la depreciacion, de la amortizacion del activo normal, utilidades y pérdidas.

Los ingresos de la empresa se miden segun la venta de aplicaciones que
registre, por lo tanto, dentro del flujo de caja, los ingresos corresponden al
monto en ventas.

El afio 0 corresponde al tiempo destinado a realizar la inversidn inicial, por
lo tanto los ingresos seran de $203°749.990.

Los egresos se componen por: Costos Indirectos de Fabricacion, Mano de
Obra Directa, Mano de Obra Satélite, Salarios Administrativos, Gastos de
Publicidad, Gastos Financieros (Intereses), Amortizaciéon de -capital,
Impuesto, Equipos Muebles, Enseres, Otros Gastos a Diferir Dividendos,
Dividendos, Cadena de Comercializacidn; y en dicho periodo tendran un
valor de $77°749.990; por lo tanto, el saldo de caja del periodo sera de $126
"000.000.

Para los meses 1, 2, y 3, tiempo en el que la empresa empieza su operacidn,
se comienzan a registrar los costos derivados de la operacion y produccion
por lo que los ingresos se encuentran en cero, mientras que los egresos son
de $18°605.000, por lo tanto, el saldo de caja del periodo sera por el mismo
valor, aunque negativo es decir, $-18°605.000.

En el mes 4, periodo donde se presentan las primeras ventas, los ingresos
serdn de $16°000.000, los egresos contintian siendo los mismos a excepcion
de la suma de la mano de obra satélite que se contrata para la conformacion
de un nuevo equipo por valor de $4°000.000, por lo que los egresos seran de
$22°605.000, con lo cual, el saldo de caja tendra un valor de $-6°605.000.

El flujo de caja continua negativo hasta el mes 6, puesto que para el mes 7 se
incrementan las ventas por lo que los ingresos ascienden a $32°000.000,
dentro de los costos, la mano de obra satélite asciende a $8°000.000 por lo
que los egresos tendran un valor de $27°104.000, y por primera vez el saldo
de caja es positivo y es de $4°895.600.

El flujo de caja permanece positivo hasta el mes 1 del afio 2 al presentarse el
pago de impuestos, y en el mes 7 por la adquisicion de nuevos equipos por
valor de $64°974.977 y de nuevo por la compra de muebles y enseres
$10°000.000, por lo que los egresos ascienden a $126°637.337 y los ingresos
son de $497920.000, por lo tanto el saldo de caja del periodo es de
-$-76"717.337.



En los demds periodos el saldo de caja del periodo permanece positivo y
creciente, durante toda la vida del periodo, lo que puede observarse en el
cuadro del flujo de caja.

Tanto los ingresos por medio del aumento del valor de la hora de trabajo,

como los egresos, estan afectados por el IPC afio a afio.

Las tablas 44, 45, 46, 47 y 48 muestran las proyecciones del flujo de caja del
proyecto a 5 afios.



Tabla 44 Flujo de Caja. (Afio Oy 1).
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Tabla 45 Flujo de Caja. (Afio 2).
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Tabla 46 Flujo de Caja. (Afio 3).
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Tabla 47 Flujo de Caja. (Afio 4).
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Tabla 48 Flujo de Caja. (Afio 5).
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3.9.12 Flujo de Caja Libre (FCL)

Para la evaluacién financiera se utilizan los datos del Flujo de Caja Libre
(FCL). Este es el flujo de caja que queda disponible para los acreedores
financieros y los socios. A los acreedores financieros se le atiende con
Servicio a la Deuda (capital mas intereses), y a los propietarios con la suma
restante, con la cual ellos toman decisiones, una de las cuales es la
determinacién de la cantidad a repartir como dividendos.

Para mayor confiabilidad en la evaluacion del flujo de caja libre del proyecto
se calcula de tres maneras diferentes (partiendo del saldo final de caja,
partiendo de la utilidad neta y el EBITDA) las cuales deben presentar los
mismos resultados para asi poder obtener la utilidad operativa que se
obtendria antes de descontar las depreciaciones y amortizaciones de gastos
pagados por anticipado.

Las tablas 49, 50, 51, 52 y 53 muestran las proyecciones para el flujo de caja
libre del proyecto.



Tabla 49 Flujo de Caja Libre. (Afio 0 y 1).
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Tabla 50 Flujo de Caja Libre. (Afio 2).
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Tabla 51 Flujo de Caja Libre. (Afio 3).
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Tabla 52 Flujo de Caja Libre. (Afio 4).
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Tabla 53 Flujo de Caja Libre. (Afio 5).
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3.10 RESUMEN EJECUTIVO.

Colombia se perfila como un pais lider en la region y lo refleja con el

interés que hoy muestra en mejorar el grado de preparacién en el entorno
tecnolégico, politico, cultural y econdmico para sacar el mejor provecho a los
beneficios de las tecnologias de informacién y comunicacién (TIC). El pais
destina el 3,9% del PIB al sector que en 2009 gener6 ingresos de US $3.697
Millones con niveles de crecimiento cercanos al 16.6% promedio anual.

La empresa que se propone a crear en este proyecto compite dentro de la
industria del desarrollo de Software que representé un 12% de los ingresos
del sector TIC pasando de US $211 en 2007 a US $465 Millones aportados
por cerca de 700 Compaifiias que se existen en el pais, esto no solo indica que
la competencia va a ser exigente, sino también, que la industria ofrece
buenas oportunidades y que existe buena disponibilidad de recurso humano
capacitado en el medio.

El producto a desarrollar son aplicaciones digitales que transmiten
emociones a través de una experiencia dindmica e inter-activa que
genera valor y recordacion en las marcas y productos, disefiadas
especificamente para operar sobre dispositivos méviles como teléfonos
celulares de ultima tecnologia entre otros. Segun la complejidad del
desarrollo se ofrecen dos tipos de productos al cliente definidos como:
Aplicaciones Basicas y Aplicaciones Avanzadas.

El concepto de negocio apunta al mercado del marketing digital que en 2009
report6 ingresos por $53.000 Millones de pesos presentando un incremento
del 30% frente al afio 2008. Aunque esta cifra en comparacion con la
inversién en medios tradicionales aun solo representa el 3% del total, este
mercado viene mostrando un crecimiento positivo muy acelerado.

El mercado objetivo se divide en dos: clientes anunciantes y agencias de
marketing que estén interesados en invertir en campafas novedosas e
innovadoras de mercadeo para mejorar la experiencia del cliente con el
producto.

El primer mercado lo componen 2.412 empresas que se encuentran en los
sectores econdmicos considerados como grandes anunciantes con ventas
superiores a los $1.000 Millones.

El segundo mercado lo componen 104 empresas relacionadas con el negocio
del marketing y la publicidad.



Al cliente se le ofrece un servicio realmente integral que ademas de
proporcionar el equipo de trabajo para cualquier desarrollo incluye otros
servicios como mensajes de texto y alquiler de antenas Bluetooth.

Cada proyecto que se inicia cuenta con la asesoria de un especialista en
marketing mdvil con el fin de garantizar productos y contenidos
que generen emociones positivas con resultados efectivos.

El equipo de trabajo es su principal recurso y hace parte de su factor
diferenciador por su capacidad creativa y de trabajo sinérgico para
desarrollar productos innovadores. Se compondra inicialmente por
profesionales y/o técnicos graduados, cinco de ellos contratados
directamente por la empresa mas un numero variable contratados por
prestacion de servicios dependiendo del nivel de ventas. Aunque este
proyecto aun se encuentra en su fase de evaluacién de factibilidad ya se
tienen identificados unos perfiles muy claros para los integrantes.

La empresa se conformara bajo la figura de Sociedad Anénima Simplificada
(S.A.S).

La inversion inicial del proyecto se estima en $203°749.990 la cual es
la cantidad de dinero necesaria para iniciar la empresa.

Se considera que las fuentes de financiacion por medio de crédito con
entidades financieras implican altos costos financieros, en cambio se
pretende que la empresa tenga unos socios inversionistas que aporten el
total del monto necesario.

El proyecto se evalud financieramente con una tasa de opurtunidad (TIO)
del 19%, el valor presente neto (VPN), la tasa interna de retorno modificada
(TIRM), la razéon costo beneficio (RBC) y el periodo de retorno de la
inversién (PRI).

Segun los resultados encontrados en los indicadores financieros y las
condiciones tedricas que rigen cada uno de estos, el proyecto es viable.



4. EVALUACION DE RESULTADOS

Para determinar la viabilidad del proyecto, analizamos los indicadores: valor
presente neto (VPN), tasa interna de retorno (TIR), razén beneficio costo
(RBC) y periodo de retorno de la inversion (ROI)

a.Valor Presente Neto (VPN)

Es el método mas conocido a la hora de evaluar proyectos de inversiéon
a largo plazo. El valor Presente Neto permite determinar si la inversion
cumple con el objetivo basico financiero de maximizar la inversion. Si
el VPN es mayor que cero se acepta el proyecto, si es menor se rechaza
y si es igual a cero es indiferente la decision.

b.Tasa de Oportunidad. (T10)

La tasa de interés de oportunidad (TI0), es la minima tasa de interés de
rentabilidad que un inversionista esta dispuesto a aceptar como
rendimiento en sus nuevas inversiones o como consecuencia de la
realizacién de un proyecto, porque la obtiene en sus actuales
inversiones en condiciones razonables de riesgo

c.Tasa Interna de Retorno. (TIR)

Es la tasa que iguala el valor presente neto a cero. También es conocida
como tasa critica de rentabilidad cuando se compara con la tasa
minima de rendimiento requerida (tasa de descuento) para un
proyecto de inversion especifico.

La evaluacion de los proyectos de inversion cuando se hace con base en
la Tasa Interna de Retorno, toman como referencia la tasa de
descuento. Si la tasa Interna de Retorno es mayor que la tasa de
descuento, el proyecto es aceptable pues estima un rendimiento mayor
al minimo requerido, siempre y cuando se re-inviertan los flujos netos
de efectivo. Por el contrario, si la Tasa Interna de Retorno es menor que
la tasa de descuento, el proyecto se debe rechazar pues estima un
rendimiento menor al minimo requerido. (@TIR)

d.Tasa Interna de Retorno Modificada. (TIRM)

La TIRM es aquella tasa de descuento a la cual el desembolso inicial
incremental de un proyecto es igual al valor presente de un valor
terminal, y donde el valor terminal se obtiene como la suma de los
valores futuros de los flujos de fondos, calculado su valor compuesto al
costo de capital de la empresa. Para su calculo se utiliza la funcién en
Excel que devuelve la tasa interna modificada de retorno para una serie
de flujos de efectivo periddicos. TIRM tiene en cuenta tanto el costo de
la inversidn como el interés recibido en la reinversion del efectivo.



Al igual que la TIR para su evaluacidn si la tasa Interna de Retorno es
mayor que la tasa de descuento, el proyecto es aceptable pues estima
un rendimiento mayor al minimo requerido, siempre y cuando se re-
inviertan los flujos netos de efectivo. Por el contrario, si la Tasa Interna
de Retorno Modificada es menor que la tasa de descuento, el proyecto
se debe rechazar pues estima un rendimiento menor al minimo
requerido.

e.Relacion Beneficio Costo. (RBC)

Este indicador consiste en poner en valor presente los ingresos netos
que trae la ejecuciéon de un proyecto y dividirlo por el valor presente de
los egresos del mismo. Si el RBC da un resultado mayor que 1 significa
que los ingresos son mayores que los egresos, por lo tanto, este debe
ser aceptado, si el RBC da un resultado menor que 1 significa que los
ingresos son menores que los egresos por lo tanto debe ser rechazado
el proyecto, y si el indicador es igual a 1 significa que los ingresos son
iguales a los egresos por lo tanto realizar o no el proyecto es
indiferente. (BACA, 2004)

f.Periodo de Recuperacion de la Inversion

El Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI) es uno de los
indicadores que mas se usa en el corto plazo para la evaluaciéon de
proyectos por su facilidad de calculo y aplicacién. EI (PRI) mide tanto la
liquidez del proyecto como también el riesgo relativo, pues permite
anticipar los eventos en el corto plazo.

4.1 Resultado de evaluacion financiera.

En la tabla se muestran los resultados del andlisis financiero para el flujo de
caja del proyecto.

Tabla 54 Resultado de la evaluacion financiera.

Indicador Resultado

TIO Mensual 1,46%
TIO 19%
VPN $152.256.380

TIRM 2,009%

TIRM Anual 26,9%
RCB 1,51
PRI 44 Meses




Segun los resultados encontrados en los indicadores financieros y las
condiciones tedricas anteriormente mencionadas sobre estos, el proyecto es
viable.

La empresa s6lo muestra resultados negativos en los primeros periodos
(meses), puesto que se tiene como supuesto realista que en dichos meses la
compaiiia registra cero ventas, razén por la cual se presentan una serie de
costos que no se pueden cubrir; sin embargo, una vez que la compaiia
registra sus primeras ventas comienza un periodo de crecimiento que
permanece durante toda la vida del proyecto. Lo que indica que siempre y
cuando existan ventas segun la capacidad, la compafia tendra resultados
positivos, lo cual es una gran ventaja si se compara con ciertos nuevos
proyectos que, aunque presente ventas, incluso, crecimiento de ventas,
siguen registrando resultados negativos.

La recuperacion de la empresa se da en un periodo maximo de 6 meses, lo
que se considera como un periodo muy corto para comenzar a registrar
utilidades, si se compara con nuevas empresas o proyectos que tardan anos
para tener resultados positivos, ademas si se tiene en cuenta que el sector
donde se encuentra la empresa tiene una importante tendencia de
crecimiento y expansion en el futuro, por lo que puede suponerse que el
riesgo al que se somete la empresa es bajo.



5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El estudio de factibilidad en cada una de sus etapas (sector, mercado,
técnico, legal y financiero) ha demostrado que es viable.

El sector de Tecnologias de Informacién y Comunicacidon se muestra sélido y
con tendencias positivas en el pais, generando confianza en la inversion.

El mercado del marketing mévil y todos los componentes de su entorno se
encuentran consolidados dentro de la dinamica de la economia mundial y
nacional y ahora hace parte del estilo de vida de las personas.

El personal con la capacitacién necesaria para conformarlos equipos de
trabajo y las maquinas y equipos requeridos para la operacion se
encuentran disponibles a nivel nacional y con precios altamente
competitivos.

Al igual que la mayoria de los negocios relacionados con tecnologias de uso
cotidiano, la llegada de mas y nuevos competidores al mercado y la
evolucion de los componentes del ecosistema provocara una tendencia en
caida sobre los precios de los servicios, por esto se recomienda estar atentos
del mercado en todo momento y buscar consolidar la empresa como un
referente en innovacion y creatividad en mercadeo mévil.
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Anexo 2 Cotizacion de equipos.

Mac Lenten

Cliente: CARLOS VILLEGAS

Telefono: 3217784

Parque Comercial El Tesoro Local 30-27
Cra 25A No.1A SUR 45

Medellin - Tel. 321-0426
info@mac-center.com
www.mac-center.com

NIT. 900311581-7

Proforma No. 02331
Fecha: 2010-11-15
Tipo de Venta: C.O.D.
Vendedor: Leonardo

Valida Hasta: 2010-12-15

Cant. Codigo Descripcion Precio Desc. Total
1 MC374E/A Apple MacBook Pro 13.3/2.4/2x2GB/250/SD 2,757,758.62 0.002,757,758.62
1 65064518 CS5 DESIGN PREMIUM 5 ESPANOL MACINTOSH 5,430,172.41 0.005,430,172.41
2 MC509E/A  iMac 21.5"/3.20/2x2GB/1TB/ 3,447,413.79 0.006,894,827.58
2 MC510E/A iMac 27"/Intel Core i3 3.2Ghz/DDR3 4GB/1TB/SD 3,964,655.17 0.007,929,310.34
Comentarios: Sub-Total: 23,012,068.95
SUJETO A CAMBIOS EN TRM
IVA: 3,681,931.03

Nota:

Nos reservamos el derecho de cambiar el valor de los productos
cotizados sin previo aviso.

Total: 26,693,999.98

Diatribwiiclor Austocitada



Anexo 3 Cotizacion de Muebles y enseres

Medellin, 14 de Octubre de 2009

D |
I [ /
|

Serior
Carlos David Villegas Cabal
P.Natural LINEAS Y
Medellin DISENOS
REF: Cotizacion linea LOTO / PRANA
Atendiendo su amable solicitud de cotizacion, gustosamente datallamos los valores
y condiciones comerciales, esperamos se ajuste a sus necesidades:
CONFIGURACION GRUPAL PARA 3 PUESTOS
[ Propucto [ REF DESCRIPCION CANT.| VR UNI | VR TOTAL
ESE1212F Superficie 1.20 Grados. Recta c/p. 3 454.000) 1.362.000
LSE1200G Soporte estructural de 1.20 Grados 3 91.000 273.000)
& LBP1200G Bandeja portacables loto 1.20 Grados 1 128.000 128.000
LST2507 Soporte tomas electricos loto 6 14.000) 84.000
LPEO700 Pedestal base 2T loto 0.70 6 229.000 1.374.000
LPA0900 Pantalla acrilico loto de 0.90 mts 3 264.000) 792.000
SUBTOTAL $4.013.000
DESCUENTO $ 601.950
SUBTOTAL $ 3.411.050
IVA16% $ 545.768
TOTAL $ 3.956.818

NOTA: EN LA COTIZACION ANTERIOR NO ESTAN CONTEMPLADOS LOS MODULOS DE ARCHIVO.
NI LA BANDEJA PORTA ACCESORIOS.

PUESTOS PARA DIRECTORES

PRODUCTO REF. DESCRIPCION CANT. | VR. UNI VR. TOTAL
ESO1550DF Superficie organica angular 30mm, en| 2 288.000 576.000
canto plano

LSE1500 Soporte estructural de 1.50 loto 2 76.000 152.000

LBP1500 Bandeja portacables loto 1.50 2 77.000 154.000

LST2507 Soporte tomas electricos loto 4 14.000) 56.000

LPEO700 Pedestal base 2T loto 0.70 4 229.000 916.000

- LPA0900 Pantalla acrilico loto de 0.90 mts 3 264.000) 792.000
SUBTOTAL $ 2.646.000
DESCUENTO $ 396.900
SUBTOTAL $ 2.249.100
IVA16% $ 359.856
TOTAL $ 2.608.956

NOTA:EN LA COTIZACION ANTERIOR NO ESTA INCLUIDA LA MESITA AUXILIAR QUE SE OBSERVA EN

LA FOTO, NI LA PANTALLA FRONTAL. Y ES VALIDA POR 2 PUESTOS DE TRABAJO.




PRODUCTO REF. DESCRIPCION CANT.| VR. UNL VR. TOTAL
Silla giratoria, espaldar medio
418 - LDN neu!natlco. Fl/o.'Taplzada en malla, 3 $158.000 474.000
pafio y/o proquinal. Base en nylon
graduable y desplazable.

SUBTOTAL $ 474.000
DESCUENTO $71.100
SUBTOTAL $ 402.900
IVA16% $ 64.464
TOTAL $ 467.364

PRODUCTO REF. DESCRIPCION CANT.| VR. UNL VR. TOTAL

Silla giratoria,brazos graduables,
T espaldar medio graduable y
' 418 - LDN | despalzable. Tapizada en malla, pafio 2 $546.000 1.092.000)
y y/o proquinal. Base en nylon graduable
“ y desplazable.

SUBTOTAL $ 1.092.000
DESCUENTO $ 163.800
SUBTOTAL $928.200
IVA16% $148.512
TOTAL $1.076.712

PRODUCTO REF. DESCRIPCION CANT.| VR. UNL VR. TOTAL

Silla interlocutora,sin brazos Tapizada
e 431-PT solo erj el asiento guede ser en malla, 4 $123.000 492,000
pario y/o proquinal. Espaldar en
concha.Estructura metalica 4 patas.

[SUBTOTAL $ 492.000
DESCUENTO $73.800
SUBTOTAL $418.200
IVA16% $66.912
TOTAL $485.112

CONDICIONES GENERALES DE LA OFERTA

Condiciones de pago:50% Y 50% Contraentrega

Validez de la oferta: 15 Dias

Tiempo de entrega: 15 Dias Habiles

Garantia: 5 afios en puestos de trabajo y 1 afio en sillas contradefectos de fabricacion
1.V.A: 16% Incluido

Cualquier inquietud al respecto no duden en contactarnos.
Cordial saludo

LINA MARCELA QUINTERO S

Asesor comercial

Tel: 3653030 Ext.169

Cel: 3105162500

asesores@lineasydisenos.com.co

Visite nuestra pagina www.lineasydisenos.com.co



Anexo 4 Tarifas de servicios publicos 2009 Comercio e Industria.

PROEXPORT
COLOMBIA

Abriendo Puertas, Cerrando Negocios

REPORTE SERVICIOS PUBLICOS 2009 - 6 Principales ciudades

Pesos (COPS) y Délares (USS)

MEDELLIN
Servicio Publico/Sector Comercial Industrial




Anexo 5 Costos de Mano de obra.

Costos de operacion altamente competitivos

Programador , US$ Miles por afio

Ingenieria | Ingenieria ]
e e
| Pais US$ US$ —_——
Salarios o 5751 5536 Colombia ——— 13
competitivos Brasil 3,776 3,635 Costa Ricaiy - 19
en América Pert 3,609 3,474 Pslr;rlrc‘z ] B | .
Latina México 2,794 2,690 Brasi | e
Argentina 2,050 1,973 Chile 125
Colombia 1,691 1,564 '

0 5 10 15 20 25 30
Costos salariales competitivos en las principales regiones del pais....

Salarios promedio mensual US$

Administrador de Redes Técnico en Sistemes
821 849
1.858 747 i
J } l ) J 600 I l
Bogota - Costa Atlantica Valle Bogota  Costa Atlantica Valle Medellin
Cundinamarca Cundinamarca

Fuente: Salary Expert - Human Capital
Tasa de Cambio : Colombia (US dollar = $2,200) Chile (US dollar = $628,16) Brasil (US dollar = $2,34)
Pert (US dollar = $3,10) México (US dollar = $13,64) Argentina (US dollar = $3,44)
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