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Resumen

El presente trabajo tiene como objetivo desarrollar el plan de negocio para poner en
funcionamiento la empresa iGeeK CONSULTING S.A.S, creada en camara de comercio de
Bogota el 1 de octubre de 2020 y la cual se lanzara al mercado a partir de marzo de 2021 para
atender las necesidades de los clientes en el campo de descritas en el RUT. Inicialmente nos
dedicaremos a la actividad de Otras Actividades de Tecnologias de Informacién vy
Actividades de Servicios Informaticos para los sectores publico y privado en Bogota. La
consultoria e integracion en Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TIC) nos
llevara a realizar recomendaciones para que el empresario decida de acuerdo con su viabilidad,
tiempos, recursos financieros y humanos, mejorar su estrategia corporativa y de innovacién
cumpliendo con el objetivo de incrementar sus ventas, crear valor econdmico, medioambiental y

social para asegurar su continuidad y posicionamiento.

Las caracteristicas actuales y la tendencia de la economia colombiana en materia de empleo
visibilizan un panorama poco halagador. Segun el DANE (2020), para el mes de diciembre de
2020, la tasa de desempleo fue 13,4%, lo que signific6 un aumento de 3,9 puntos porcentuales
frente al mismo mes del afio anterior (9,5%). La tasa global de participacion se ubic6 61,7%, lo
gue represent6 una reduccion de 1,9 puntos porcentuales frente a diciembre del 2019 (63,6%).
Finalmente, la tasa de ocupacion fue 53,4%, presentando una disminucién de 4,1 puntos
porcentuales respecto al mismo mes del 2019 (57,5%). En el transcurso de la pandemia la

situacion ha sido también critica.

Tomando en cuenta lo expresado anteriormente y buscando proyectar nuestra vida personal y
profesional hacia nuevas oportunidades de generacién de ingresos, iGeek CONSULTING
S.A.S., sera un centro de integracion TIC y consultoria especializada, con metodologias para la
innovacién y transformacion organizacional, mediante la investigacion de accién participativa
(IAP), (Balcazar, 2003), y procesos de gestion éticos y de excelencia, que aseguren el
“aprendizaje organizacional”, a partir de la solucidn creativa de los problemas y de la generacion

de aliados estratégicos en todos los servicios que prestara a sus clientes.

Palabras clave: (Innovacion, aprendizaje organizacional, cambio climatico, TIC, integracion,

consultoria, modelo de negocio).
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Abstract

The present work aims to develop the business plan to put into operation the company iGeeK
CONSULTING S. A. S, created in the Chamber of Commerce of Bogota on October 1, 2020 and
which will be launched to the market from January 1, 2021 to meet the needs of customers in the
field of described in the RUT. Initially we will be engaged in the activity of Other Information
Technology Activities and Information Services Activities for the public and private sectors in
Bogota. The consultancy and integration in Information and Communication Technologies (ICT)
will lead us to make recommendations for the entrepreneur to decide according to their viability,
time, financial and human resources, improve their corporate strategy and innovation meeting the
objective of increasing sales, create economic value, environmental and social to ensure its

continuity and positioning.

The current characteristics and the trend of the Colombian economy in terms of employment show
a not very flattering panorama. According to DANE (2020), for the month of December 2020, the
unemployment rate was 13. 4%, which meant an increase of 3. 9 percentage points compared to
the same month of the previous year (9. 5%). The overall participation rate stood at 61. 7%, down
1. 9 percentage points from December 2019 (63. 6%). Finally, the employment rate was 53. 4%,
presenting a decrease of 4. 1 percentage points compared to the same month of 2019 (57. 5%).

During the course of the pandemic the situation has also been critical.

Taking into account the above and seeking to project our personal and professional life towards
new opportunities for income generation, iGeek CONSULTING S. A. S., will be a center for ICT
integration and specialized consulting, with methodologies for innovation and organizational
transformation, through participatory action research (IAP), (Balcazar, 2003), and ethical
management processes and excellence, to ensure "organizational learning"”, from the creative

solution of problems and the generation of strategic allies in all services provided to its customers.

Keywords: Innovation, organizational learning, climate change, TIC, integration, consultancy,

business model.
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1. Introduccion

El presente trabajo tiene como finalidad analizar la viabilidad financiera, operativa y de mercado para la
puesta en marcha de una empresa en Consultoria e integracidon en Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (TIC) en la ciudad de Bogotd, permitiendo realizar la consultoria estratégica en las
organizaciones para luego realizar integracion de las soluciones TIC con el fin de ayudarles a generar
Capacidades Dinamicas en la Organizaciéon (Zapata Rotundo, Gerardo J.; Mirabal Martinez, Alberto
BERNAL, 2018), en un ambiente de personalizacién, confianza, calidad y garantia, aportando valor al

recibir asesoria en las estrategias corporativas de cada organizacién.

El entorno empresarial actual, tan lleno de cambios y altamente competitivo, conlleva a que las empresas
analicen y evalien nuevas formas de sobresalir en el mercado. Las Tecnologias de la Informacién y las
Comunicaciones (TICs) han sido claves en el cambio de los modelos de los negocios a nivel mundial donde
el manejo y transmision de grandes cantidades de informacidn en tiempos cada vez mas cortos son
fundamentales, su utilizacidon y desarrollo han promovido cambios estructurales en los modelos de
producciény la forma en que se articulan, permitiendo que las diferentes partes de un proceso productivo
y administrativo se lleven a cabo desde diferentes lugares del mundo. El sector de las TICs es de gran
atractivo para la inversion y es un generador de alto valor agregado en casi todos los sectores productivos
de la economia, su impacto incide en las condiciones econémicas regionales y locales que se reflejan

directamente en la calidad de vida de sus pobladores.

Es indudable que, en las organizaciones modernas, dados su complejidad y lo retos que les presentan el
entorno cambiante e incierto, sienten cada vez mas la necesidad de buscar herramientas o compaiiias de

Apoyo en el drea de las TICs que faciliten y orienten su camino a la ampliacién de mercados.

1.1. Problemay oportunidad.

En la actualidad, los seres humanos viven en un mundo muy dindmico, en el que se cuenta con
innumerables herramientas tecnoldgicas que les permiten estar al dia con temas de interés. Cuando se
plantea hacer esfuerzos conjuntos con el cliente o llevar a cabo una estrategia de ventas personalizadas
donde verdaderamente se vea valioso un servicio diferenciador que agregue valor a las empresas que se
intervienen, lo primero que se debe tener en cuenta es escuchar a los clientes y generar respuestas lo mas

rapido posible, para que ellos se sientan bien atendidos e importantes. Es aqui donde hay una gran
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oportunidad de negocio dado que se genera el desconocimiento de una estrategia de venta de servicios
en un entorno de 3602 del cliente, basado en la construccién de soluciones creativas con personal
especializado en la integracion de TIC y Consultorias en Innovacién y Transformacidn organizacional, con
el fin de entregar servicios que agreguen valor a cada uno de los negocios de los clientes que se
intervienen. Con base en lo anterior, surge la siguiente pregunta: ¢Cémo aumentar la productividad y

continuidad operativa en las organizaciones mediante el uso eficiente de las TIC?.

1.2. Justificacion.

El sector de las TIC y Consultoria se ha constituido en uno de los mas dindmicos del comercio en el pais,
esto obedece al auge que adquirié el rubro de las tecnologias de la informacién a partir de la década de
los 90. incrementandose en forma extraordinaria en los Ultimos afios. Se trata de un emprendimiento que

no tiende a perder si se administra inteligentemente el negocio y se aplica estrategia eficaz de ventas.

1.3. Descripcion general de la idea de negocio.

iGeek CONSULTING S.A.S., surge a partir de la necesidad de la familia compuesta por mi esposa e hijos
para buscar ingresos adicionales y, ademds, no ser empleados, y, es por ellos que se brindara consultoria
y asesoria de acuerdo a las necesidades y deseos de cada cliente, teniendo como politica la calidad del
servicio al cliente en cada uno de los servicios que se ofrecerdn, con un recurso humano de alto perfil e
interdisciplinario, mediante procesos de gestidn éticos y de excelencia, con una vision de flexibilidad y
eficiencia, siendo esta la mejor fortaleza frente a la competencia, con una orientacién innata para que los
proyectos sean innovadores y orientados desde el primer momento a convertirse en productos y/o en
nuevas areas de negocio o incluso empresas, por consiguiente, se promueve la realizaciéon de negocios de
forma o6ptima y beneficiosa, generando una desventaja competitiva a nivel empresarial y organizacional

para nuestro pais.

iGeek CONSULTING S.A.S., es una empresa especializada en integracién TIC, innovacidn y transformacién
digital, donde algunos de los socios tienen mas de 25 afios optimizando y escalando infraestructura
tecnoldgica. Ofrecemos “Un servicio Unico y exclusivo para usted”, con un recurso humano de alto perfil
e interdisciplinario, con procesos éticos, con excelencia y con vision de flexibilidad y eficiencia, un servicio
personalizado de acuerdo con las necesidades de cada cliente, éticos en cada negocio con todos los

stakehold
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1.4. Objetivo general

Crear un plan de negocio para la puesta en marcha de una empresa de consultoria para la integracién y

gestidn en proyectos de TIC, consultoria en innovacién y en estrategia Organizacional, en Bogota D.C.

1.5. Objetivos especificos.

e Determinar la mezcla de mercado que permita a la empresa alcanzar sus objetivos.

e Determinar de acuerdo con la naturaleza de la empresa, la estructura organizacional necesaria

para su funcionamiento eficiente.
e Disefar la mejor forma de prestar los servicios ofrecidos por la empresa

e Disefar el estudio financiero que muestre la viabilidad de la puesta en marcha de la empresa.



17 Trabajo de Grado - -mean

Sesee s
..

2. Modelo de Negocio y Validacion

Figura 1. Modelo de Negocio
D | p 2

Fuente: Elaboracion propia.

iGeek CONSULTING S.A.S., ha basado su modelo de negocio en libro “Generacién de modelos de negocio”
(Business Model Generation) escrito por Alex Osterwalder e Yves Pigneur, 2010. Este libro se caracteriza
por ser una guia para «visionarios, revolucionarios y retadores» que quieren desafiar los modelos de
negocio tradicionales y disefiar las empresas del futuro. iGeek CONSULTING S.A.S., ha construido esta

herramienta dindmica que nos ayudard estar constantemente actualizado en este mercado cambiante.

1. Segmento de mercado. Nuestro segmento estd enfocado principalmente en el sector privado para
pequefias y medianas empresas en la ciudad de Bogotd D.C., y el sector publico para las entidades
distritales den Bogota D.C., y Bogotd region. También dejamos planteados intervenir aquellos
emprendimientos donde necesiten apoyo de nuestros servicios como una labor social para impulsar
nuevas compaiiias en Colombia.

2. Propuesta de valor. La propuesta de valor de iGeek CONSULTING S.A.S es “Un servicio Unico y exclusivo
para usted”, apoyada con un Recurso humano de alto perfil e interdisciplinario, unos Procesos éticos y
de excelencia y con una visiéon de flexibilidad y eficiencia. Cada cliente debe sentirse uUnico en la

atencion y en las soluciones que se les ofrece con conversaciones estratégicas con cada uno de ellos.
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. Canales. iGeek CONSULTING S.A.S usard aquellos canales de distribucién que le agreguen valor a los
clientes de una manera efectiva y eficiente con el fin de llegar y dar soluciones a sus deseos y
necesidades de una manera muy rapida.

. Relacidn con clientes. Uno de los focos estratégicos de iGeek CONSULTING S.A.S es la omnicanalidad
para que nuestros clientes puedan ser atendidos por diferentes medios de comunicacion que ala mano
de la Compaiiia y las social Media, sin embargo, estos canales de interaccién con el cliente siempre
estardn muy personalizado con un recurso huma bien preparado con habilidades blanda.

. Fuentes de ingreso. iGeek CONSULTING S.A.S centra su atencion en las personas y es por ello cuenta
con un equipo multidisciplinario capacitado en ventas consultivas y con mentalidad de servicio al
clientey por la profesionalizacién como consultores para entender las estrategias, deseos, necesidades
y los retos de cada cliente en particular y con base a ello, proponer soluciones que generen valor a sus
companias de una manera simple y rapida en las areas de Consultoria e integracién en Tecnologias de
la Informacion y las Comunicaciones (TIC) y Consultoria en Innovacidn y/o Estrategia Organizacional.
Inicialmente se espera el ingreso por la linea de integracién de TIC.

. Recursos Claves. iGeek CONSULTING S.A.S para desarrollar su objeto social y su actividad econdmica,
hara una Inversién inicial, contara con Recurso humano especializado, Pagina WEB interactiva, Linea
de atencidn al cliente, Herramientas tecnoldgica, Acceso a Internet y la omnicanalidad.

. Actividades Claves. iGeek CONSULTING S.A.S constantemente como actividades nucleares articula su
estrategia organizacional con su estrategia de innovacién y su cultura organizacional, con el fin de
establecer relaciones comerciales con fabricantes, mayoristas y socios, Lanzamiento de la marca vy el
portafolio de servicios, Gestién de contratos y érdenes de servicio, Plan de marketing, plan de
comunicaciones.

. Socios Claves. Estratégica e inteligentemente iGeek CONSULTING S.A.S integra dentro de su modelo
de negocio Partner y socios de negocios, Fabricantes, Mayoristas, Intermediarios, empresas del sector
publico y privado, consultores asociados, vendedores freelance, y, también participard en Ferias y
eventos donde se puedan hacer ruedas de negocios, con el fin de hacer posible el funcionamiento del
modelo de negocio para que este sea sostenible en el tiempo.

. Estructura de costos. Inicialmente iGeek CONSULTING S.A.S tiene dentro de su modelo de negocios los
costos que implican mantener actividades claves, los recursos claves y socios claves tales como
comercializaciéon directa, equipos de ventas consultivas, vendedores freelance, redes sociales, portal
web interactivo, herramientas de multicanalidad, marketing digital SEM (marketing en buscadores

web) / SEO (Posicionamiento en buscadores), convenios de marketing.
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3. Analisis del sector

Las pequefias y medianas empresas Pymes, contribuyen cada vez mas en forma significativa a la economia

local, regional y nacional, no sélo en términos de rubros generados sino también por el elemento humano

que involucra generando empleo. Debido al mercado globalizado en que se encuentran inmersas las

Pymes, estamos convocados a contribuir en este cambio empresarial en pos de la competitividad

internacional del pais

En Colombia el segmento empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas y grandes empresas,

esta clasificacion estd reglamentada en el Decreto 957 del 05 de junio 2019, "por el cual se adiciona el
capitulo 13 al Titulo 1 de la Parte 2 del Libro 2 del Decreto 1074 de 2015, Decreto Unico del Sector
Comercio, Industria y Turismo y se reglamenta el articulo 2° de la Ley 590 de 2000, modificado por el
articulo 43 de la Ley 1450 de 2011".

1. Para sector manufacturero:

Microempresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o iguales
a 23.563 UVT.

Pequeila empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a
23.563 UVT e inferiores o iguales a 204.995 UVT.

Mediana empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a

204.995 UVT, e iguales o inferiores a 1.736.565 UVT.

2. Para sector servicios:

Microempresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o iguales
a32.988 UVT.

Pequeia empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a
32.988 UVT e inferiores o iguales a 131.951 UVT.

Mediana empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a

131.951 UVT e inferiores o iguales a 483.034 UVT.

3. Para el sector comercio:

Microempresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o iguales
a 32.988 UVT.

Pequeila empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a
32.988 UVT e inferiores o iguales a 131.951 UVT.

Mediana empresa: aquella cuyos ingresos por actividades ordinarias anuales sean superiores a

131.951 UVT e inferiores o iguales a 483.034 UVT.
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3.1. Caracterizacion del sector

El PIB del sector hardware y software para el primer trimestre de 2020 presenté un desempefio marcado
al descenso, derivado del impacto inmediato de la pandemia Sin embargo, si el dato incluyera informacién
de los meses posteriores, su registro deberia ser creciente como se puede observar en otras variables que
cuentan con mediciones a mayo, caso del indice de personal ocupado y del indice de ingresos nominales,
gue presentaron incrementos significativos posteriores a marzo, derivado del acondicionamiento al

comercio electrénico, el mayor uso de aplicaciones y el proceso de adaptacidn al trabajo remoto.

Figura 2. Vision del Sector.

Segun ProColombia, Colomba fiene el cuarto mercado de Tl mas grande de la region v es ¢! de mayor potencial de crecimiento. I

PiB de fos aparatos elecironicos y producios informaticos descendid un 3,8% en el primer trimesire de 2020. |

Segun el Centro Virtual de Negocios, el 7% de I3 empresas en Colombia, genera el 83% de los ingresos fofales de fa industria digial.

Xiomi (16%) y Huawei (22%] conceniran el 38% del total def mercado de smartphones en Colombia. Samsung es lider con el 32%. |

El sector regisira una balanza comercial deficitana. con una diferencia promedio en 2019 de 900 mallones de dolares. |

A la espera de aprobacion se encuentra borrador del Proyecto de Ley consfifusdo bajo el arficulo 205 def PND. Se espera gque |
normatividad establezca a estructura para que irabajadores de piataformas se vinculen a los mecanismos de proteccion social.

Se espera en futuro inmediato, el fortalecimienio del comercio de los computadores poriatiles y una caida mas pronunciada en
mercado de los computadores de escritono_ La poriabilidad en épocas de Covid19 marcaria la diferencia.

Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

El desempefio del sector TIC ha sido positivo pues se encuentra entre los rubros de la economia con
mejores datos de crecimiento, con tasas superiores al 10% en los ultimos afios y representando cerca del
8% del PIB nacional, pero la coyuntura econdmica reciente afecté el mercado por contracciones en la
oferta y la demanda, aunque, segun el presidente de la Cadmara Colombiana de Informatica y
Telecomunicaciones (CCIT), las empresas seguiran adquiriendo productos del sector pues sin importar el
comportamiento de otras variables del mercado las inversiones en tecnologia son prioritarias para que las

empresas por sus niveles de competitividad.

El mercado a nivel nacional ha presentado tasas de crecimiento promedio a doble digito y de su tamafio
el hardware representa el 58%, servicios un 30% y software un 11%.
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Tabla 1. Ventas del Sector TIC.

CllU Rev.3AC 2018 | 2019 |Var % Departamento 2018 2019 Var %
Consultores en programas de
informatica, elaboracion y suministro  |75.868|84.637| 11,6 Bogota, D.C. 47.599 50.515 6,1
de programas de informatica
Procesamiento de datos 7.762 | 6.278 | -19,1 Antioquia 18.006 21.010 16,7
Consultores en equipo de informatica | 2.649 | 4.452 | 68,1 Valle del Cauca 6.803 6.388 -6,1
Otras actividades de informatica 1829|1801 | -1,5 Atlantico 2.842 4.033 41,9
Actividades relacionadas con base de
datos y distribucion en linea de 756 | 1.466 | 93,9 Cundinamarca 1.868 3.592 92,3
contenidos electrénico

Fuente: Elaboracion propia adaptado desde https://www.maro.com.co/apuesta-pdp/bienes/1.

Tabla 2. Exportaciones de Servicios - Mapa Regional de Oportunidades - Maro. Cifras en miles

de ddlares.
Descripcién CABPS Pais 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 |ENE-JUN 2019 ENE-JUN 2020
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informaticos |Costa Rica 0) 0 601,57, 0 899,6 0 0) 0 0|
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informaticos |Chile 0] 114821 3285 0 0) 0 0) 0 0|
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |Ecuador 2887,33| 3577,28| 4492,69| 2722,61| 4272,03| 1780,6 0 0 0)
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |Estados Unidos 118,07|  1685,2] 0| 5796,48| 24575,74| 24738,43| 15267,61 7133,89] 5758,63
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |Guatemala 101,99| 141,76| 21256 837,76] 109,48 0 0 0 0)
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |México 636,71 1073,21 432,8] 235,62| 242,26 138,4] 0 0 0)
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |Panaméa 628,68 814,13| 1069,3| 1733,33| 2200,35] 1800,59| 440,07, 0 0)
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos _|Peru 1286,6| 1533,85 0| 0] 910,23] 336,33 0) 0 0]
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos |Puerto Rico 1458,91|  776,76| 149554 0 0) 0 0) 0 0]
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informaticos _|Reptiblica Dominicana 27,03] 408,24| 2393,39| 1040,78| 924,72| 789,46 0 0 0]
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéticos _|Venezuela 0| 2888,34 59,1 0] 16481 0 0 0 0]
Licencias para reproducir y/o distribuir programas informéaticos [Demas Paises 19374,51| 11282,4| 11749,38| 13592,79| 10556,7| 13274,6| 14771,14| 8343,35] 5472,2]
Servicios de informatica Alemania 834,07| 1111,87| 497,94| 105161 499,76| 126855 589,16 292,75] 232,58
Servicios de informatica Argentina 6499,15| 4582,9| 4106,73| 3145,28| 5038,25| 5961,07) 5345,9 2514,25 2199,45
Servicios de informética Australia 0 0 0 48,57, 0 0 0 0 0)
Servicios de informética Barbados 0 0 0 14,95 0 0 0 0 0)
Servicios de informética Bélgica 61,16 0 0| 13526 375,29 0 0 0 0)
Servicios de informatica Bolivia 1972,65| 1068,79] 44179| 452,98| 647,51 693,43 481 4] 88,59 125,38
Servicios de informatica Brasil 5018,86| 4963,22| 4747,14| 582558 4476,81| 4264,5| 491182 2042,36 2638,64
Servicios de informatica Canada 616,23| 1459,57| 1141,09] 799,58 296138| 2849.4| 3798,25 1556,41 2337,76)
Servicios de informatica Costa Rica 4664,59| 5870,72| 4288,46] 3950,56| 344531| 5122,34| 6190,39 1986,71 1967,64]
Servicios de informatica Chile 10622,65| 12804,28) 10861,76] 9948,38| 9766,95| 13188,33| 10272,76, 5365,07 3531,73
Servicios de informéatica Ecuador 25923,58| 27549,85| 23501,47 22443| 26449,75| 32086,33| 32337,28 1484272 16170,96|
Servicios de informética El Salvador 1788,56| 2213/44| 1686,96| 300508 293849| 3213,78| 290349 1122,71 1440,07]
Servicios de informatica Espafia 33083,03| 33634,06| 23204,86| 21717,88| 21958,5| 21571,15| 14672,98 7154,62 5451,49
Servicios de informatica Estados Unidos 64458,59| 49134,7| 57689,39| 60396,18| 60263,85| 65744,75| 75647,18 34391,57 355379
Servicios de informética Francia 0| 704,91 351,26 20,95 20,25 0| 0| 0| 0f
Servicios de informatica Guatemala 881,09| 1540,71| 1179,38| 1776,43| 1887,18| 1852,01| 1760,86 770,92 564,14
Servicios de informatica Honduras 1235,76] 946,77 47951| 817,21 7655 1636,97| 133181 505,25 346,18
Servicios de informética Irlanda 0 0 0 0| 764,69| 4146,11| 1847,48 0 2887,62)
Servicios de informética Italia 0 0 0 0 0 0 55,6 0 64,17|
Servicios de informética 'LTxemburgo 0) 0 0) 0 0] 2335,49] 0) 0 0|
Servicios de informatica I@xico 19006,56| 19750,82| 17829,55| 15941,13| 16522,52| 17461,6| 18970,39 8477, 7670,36)
Servicios de informética Nicaragua 400,56 505,07| 268,54 429,7| 313,19 367,84| 299,41 103,79 76,86
Servicios de informética Noruega 0 0 64,93 0 0 0 0 0 0)
Servicios de informéatica Paises Bajos 6915,63| 3119,05 180,01| 329,51 95,28 1534,28| 694,81 694,81 589,6)
Servicios de informatica Panama 3595,98| 4294,35| 5417,34| 13492,66| 9156,79| 10069,83| 6699.98 3396,66 2334,94
Servicios de informatica Paraguay 495,97 349,95| 392,98| 310,83| 886,66 76,79 338,7 187,26 143,34
Servicios de informatica Pert 10883,28| 12349,65| 9835,47| 9773,82| 10368,26| 10035,01| 9732,27 3664,39 3655,92)
Servicios de informatica Puerto Rico 4017,7| 548549| 5769,96| 4695,85] 51515 3378,37| 2622,12 1298,51 1624,29)
Servicios de informatica Reino Unido 5625,31| 1678,2| 2387,71| 2528,18 2100] 171549 1453,02 655,37| 344,33
Servicios de informética Republica Dominicana | 3417,96| 2388,12| 2788,81| 3698,64| 4411,05| 2489,64| 2247,6 1179,06 1048,3)
Servicios de informatica Suiza 4139,33| 3561,06] 4072,34| 2597,45| 1248,66| 1696,19| 3788,93 1931,6 1877,19)
Servicios de informética Trinidad y Tobago 147,85 0 0 0 0 0 0 0 0)
Servicios de informatica Uruguay 640,92| 694,71 7278 76411 24135 952,11 616,13 446,9 354,67}
Servicios de informatica Venezuela 6273,36] 6258,97| 757199| 6150,97| 53353 4937,48| 3303,64 1712,95 2452,47
Servicios de informatica Demés Paises 15130,13| 16980,89| 15431,76] 15216,74| 15910,53| 14032,22 17261 7325,27 7155,11)

Fuente: Muestra Trimestral de Comercio Exterior de Servicios (MTCES) - DANE. Calculos: Gerencia de Inteligencia
Competitiva - Colombia Productiva.

3.2. Funcionamiento Sectorial

El hardware esta relacionado con las partes tangibles de un sistema informatico, como los componentes

eléctricos, electromecanicos y mecanicos. Por su parte, el soporte intangible es el software, que
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corresponde al conjunto de instrucciones que las computadoras emplean para manipular datos e
informacién.

Figura 3. Cadena de valor de Hardware.

Cadena de valor de hardware

Materia Ventas y
prima 1+D+1 ‘ Produccion Marketing aarios

* Infraestructura y gestion de recursos humanos.

+  Compra de teonclogias de aprovisionamento. Externo.

Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

Figura 4. Cadena de valor de Software.

Cadena de valor de software
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Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

Segun el portal sectorial, el PIB de aparatos electrénicos y productos informaticos cayé en el primer
semestre de 2020 en un 3 8 ubicdndose en 454 mil millones de pesos Las restricciones en el comercio
internacional y el impacto inmediato de la pandemia en el comercio local explican este comportamiento
Cabe indicar, que si bien, en Colombia las restricciones relacionadas al actual Covid 19 iniciaron en marzo,
el mercado extranjero ya tenia restricciones desde antes, especificamente el de China, origen del virus,
que habia cerrado puertos desde mediados de enero y siguiendo en febrero, el cierre de puntos

importantes para el comercio en Europa y posteriormente las restricciones en EE UU.
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Figura 5. PIB de Aparatos Electrénicos y Productos Informaticos.
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Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

Por otra parte, el PIB de la informacidn y las comunicaciones para el primer trimestre del aifo registré un
incremento del 1 4 El hecho deriva de que el impacto de la pandemia fue menos fuerte al tratarse
precisamente de una linea que incluye la conectividad, segmento que se ha venido fortaleciendo dada la
situacién actual y cuyo crecimiento, asi como el del PIB del grafico 1 seguramente se vera reflejado en el
segundo trimestre del afo, teniendo en cuenta dos factores el fortalecimiento del comercio electrénico y

el trabajo en casa, que incrementa el uso de internet y de productos y servicios del sector.

Figura 6. PIB Informacién y Comunicaciones.
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Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.
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3.3. Comportamiento

Evaluando toda la industria digital, la balanza comercial es ampliamente deficitaria, el desbalance alcanza
en promedio anual los 900 millones de ddlares Evaluando por lineas, los servicios informaticos son los que
mds mueven la balanza, representando el 79 de las exportaciones del sector, seguido de las licencias del
software con un 11 mientras que otros servicios de la industria representan el 10 restante Asi, para el
primer trimestre de 2020 las exportaciones de los servicios informaticos incrementaron y la de las licencias
cayeron, generando un acumulado al alza del 9 Cabe anotar, que desde el 2017 la linea de las licencias

viene perdiendo valor en el extranjero.

Figura 7. Exportaciones Por Segmentos de la Informatica Miles USD.
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Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

En el caso de las importaciones, las licencias de software perdieron en valor un 8 durante el primer
semestre del afio En el mismo periodo, las importaciones de servicios informaticos aumentaron un 3 2 lo
qgue en general llevé a una caida en las importaciones del 1 5 Evaluando por lineas, los servicios
informaticos representan el 56 de las importaciones las licencias del software el 41 y el restante 3 otros
servicios informaticos Contrario al caso de las exportaciones, desde el 2017 la importacién de licencias de

software vienen ganando participacién en el mercado nacional.
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Figura 8. Importaciones Por Segmentos de la Informatica Miles USD.
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Fuente: Tomado del Informe sector hardware y software junio 2020. Portal Sectorial.

Los investigadores analizaron el vinculo entre TIC y productividad en las empresas de Argentina, Chile,
Colombia, Perd y Uruguay, poniendo énfasis en la complementariedad de las TIC con otros factores
determinantes para el desempefio econdmico de las firmas, como la calidad del capital humano, las
capacidades innovadoras y los cambios organizacionales. Los resultados obtenidos indican que el impacto
de las TIC sobre las actividades de las firmas parece ser fundamentalmente indirecto, principalmente via
reduccion de costos, actividades innovadoras y complementariedades con el capital humano; este efecto
seria valido no sélo a nivel de las firmas, sino que también a nivel agregado de la economia. Esta
caracteristica intrinseca de las TIC constituye una de las mayores dificultades para evaluar empiricamente

el efecto directo de la introduccion de las TIC en las empresas.

En la ultima década Colombia ha mostrado un significativo incremento en materia de incorporacién de las
TIC en su economia lo indica que hay oportunidades de negocios para ayudar a todas las industrias en

implementar solucién de TIC que le aporten valor y eficacia de manera simple y sin complicaciones.

3.4. Analisis PESTEL

PESTEL, también conocido como PESTAL o PEST es un analisis descriptivo del entorno de la empresa.
Cuando hablamos del entorno o contexto de la empresa, nos referimos a todos aquellos factores externos
que son relevantes para la organizacidn, por lo que su anadlisis resulta vital para la generacién de

estrategias o campafiias a corto y largo plazo.
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El presente analisis de Entorno se enfoca en investigar e indagar los factores externos que influyen en el
desarrollo de nuestro modelo de negocio, para ello enfocaremos el estudio en dos partes el Entorno
General y el Entorno Especifico; Lo cual nos permitira conocer las tendencias que podran tener un impacto

en el sector TIC, mediante el Analisis PESTEL y las 5 fuerzas de PORTER.

Se pretende averiguar el impacto sobre el sector de las Tecnologias de la informacién y la comunicacion,
de factores de nuestro Entorno General: politicos, econdmicos, socioculturales, tecnolégicos, ecoldgicos

y legales. Para ello emplearemos el analisis PESTEL.

Tabla 3. Analisis Entorno Externo PESTEL

Analisis PESTEL (Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Ecoldgico
(Medioambientales), Legal) iGee
Anadlisis de los factores externos descriptivo del entorno de iGeeK Consulting
Impacto en el Entorno Respuesta de iGeeK Plazo
T Amenaza Oportunidad Ponderaciéon Calificacion Justificacion Corto Mediano Largo Impacto
plazo plazo plazo
Cambios de Presidenciay . . .
binete ministerial La eleccion presidencial es
gabinete sterial que X 20% 1 una variable exdgena a la X Indiferente
infieren en la toma de
L U Empresa.
decisiones institucionales.
Tipo de contratacién conforme Se debe disefiar una
alos Iln(_aam ientos de X 20% a estrategia para justificar X
Colombia compra porgue gue no contratar
8 |eficiente(CCE). por CCE.
E Se deben aprovechar las
£ |Poltica de inversién nuevas oportunidades de
& ; X 10% 3 : X
extranjera. negocio que se generan en
el sector de las TIC
En el plan de negocio se
Legislacion tributaria. X 30% 2 depe tener encugnta estas X
variables con el fin de no
tener perdidas
Totales ===> 100% 10
En el plan de negocio se
Fluctu_auon d}a precios por el X 30% 2 debe tener e[ cambio de la X
cambio del ddlar. TRM con el fin de no tener
perdidas
En el plan de negocio se
Reformas tributarias. X 20% 2 depe tener encugnta estas X
o variables con el fin de no
E tener perdidas
2 En el plan de negocio se
o
& |Aumento de latasa de Interés.| X 10% 2 depe tener encuenta estas | -
variables con el fin de no
tener perdidas
Se deben aprovechar las
Aumentq de las X 40% 4 nuevas oportunidades de X
exportaciones. negocio que se generan en
el sector de las TIC
Totales ===> 100% 10
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n_mean

Social

Megatendencias del
Consumidor.

40%

En el plan para realizar
vigilancias al cambio de las
tendencias sociales del
consumidor.

Cambio Generacional.

20%

En el plan para realizar
vigilancias al cambio de los
habitos de consumo del
consumidor.

Cambio estilo de vida.

10%

En el plan para realizar
vigilancias al cambio de los
habitos de consumo del
consumidor.

Patrones de consumo.

10%

En el plan para realizar
vigilancias al cambio de los
habitos de consumo del
consumidor.

Dificultad en la adquisicién de
tecnologia de punta.

20%

En el plan para realizar
vigilancias al cambio de los
habitos de consumo del
consumidor.

Totales ===>

100%

10

Tecnolégico

Tecnologias Emergentes.

20%

La eleccion presidencial es
una variable exdgena a la
Empresa.

Vigilancia tecnolégica.

30%

Crear un proceso de
vigilancia de nuevas
oprtunidades de negocio.

Transformacion digital.

20%

Crear un proceso de
vigilancia de nuevas
oprtunidades de negocio.

Gobierno en linea.

20%

Crear un proceso de
vigilancia de nuevas
oprtunidades de negocio.

Control para el seguimiento y
adquisicion de nueva
tecnologia.

10%

Crear un programa
permanente de vigilancia
tecnologica

Totales ===>

100%

10

Ecoldgico (Medioambientales)

Reduccion de Huella de
carbono.

10%

La Empresa creard un
manual y/o instructivo para
en cada venta se entregue
a cada cliente para su
implementacion y se hara
seguimiento de la
aplicabilidad.

Reduccion de los Residuos.

10%

Contribuir en la
disminucién de huella de
carbono en el uso de
centros de cémputo y
equipos obsoletos

Lineamientos del Estado
respecto a uso de servicios
en la Nube.

20%

Contribuir en la
disminucion de huella de
carbono en el uso de
centros de computo y
equipos obsoletos

Politicas medioambientales.

30%

La Empresa creara un plan
para aporitar a la
sostenibilidad ambiental a
nivel nacional

Tratados mundiales
medioambientales.

30%

La Empresa creara un plan
para aporitar a la
sostenibilidad ambiental a
nivel mundial

Totales ===>

100%

10
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Cambios de legislacion de las La Empresa creara un plan
TIC por MINTIC que influyen para buscar nuevas
en las tomas de decisiones de X 30% 3 oportunidades de negocios X
las organizaciones y a nivel nacional, en las
entidades publicas. regiones y en el campo.
Estrategia de Gobierno en La Empresa creara un plan
Linea a politica de Gobierno X 25% 3 para bu_scar nuevas X
S |Digital. oportunidades de
o (P9 i
3 negocios.
- La Empresa creara un plan
Ley de Austeridad para buscar nuevas
Gubernamental. X 20% 1 oportunidades de X
negocios.
La Empresa creard un plan
Gestion Estratégica de la para buscar nuevas
Ciudad Region. X 25% 3 oportunidades de X
negocios.
Totales ===> 100% 10

Los factores tecnoldgicos y sociales del pais tienen un gran impacto sobre los objetivos planteados en el
modelo de negocio de iGeeK Consulting como compaiiia, pues las estrategias y la inteligencia competitiva
dado por la vigilancia tecnolégica y las mega tendencias sociales implican nuevas estrategias y objetivos,

llevandonos a replantear constante los OKR estratégicos que nos llevara a potencializar cada dia nuestro

Fuente: Elaboracion propia.

modelo de negocio.

3.5. Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter

iGeeK Consulting aprovechara las oportunidades de negocio que tiene en el sector de las TIC, teniendo en
cuenta la trayectoria y experiencia de los socios en el sector, la cual debe ser potencializada para poder
ampliar su mercado, su mayor amenaza en este momento son los productos que ofrecen sus
competidores y la cantidad de inversidn requerida en investigacion e infraestructura de tecnologia la cual

le permitira diversificar su portafolio y ampliar su mercado objetivo en el largo plazo.

Tabla 4. Amenazas y huevos entrantes

Totales ===>

1.00

COMPETENCIA iGeec
1D Factor Peso Calificacion Calificacion
ponderada
1. I_,os'rniernbros de la industria no pueden oponerse al ingreso de 0.30 a 1.20
recién llegados.
Los miembros de la industria buscan ampliar mercado al entrar en
2. segmentos de Producto o areas geograficas en que no tienen 0,20 3 0,60
presencia.
La demanda del comprador crece con rapidez y los recién
3. llagados anticipan utilidades atractivas sin provocar una fuerte 0,15 3 0,45
reaccion de las empresas ya presentes.
4. Lealtad a la marca del comprador 0,20 2 0,40
5. Los miembros de la industria buscan a liar mercado. 0,15 2 0,30

Fuente: David, F. (2014). Free excel student template. Recuperado de: http://strategyclub.com/free-student-template/.




29 Trabajo de Grado

2 ean

wenes U
..

Tabla 5. Fuerzas de los clientes

CLIENTES

Factor

Peso Calificacion

Calificacion

ponderada

Los costos de cambiar a productos competidores son bajos 0,30 2 0,60
Ips pr0(.iuctos de la industria estan estandarizados o no estan 0.10 3 0.30
diferenciados.
Los compradores son grandes y pocos en relacion con el 0.10 ) 020
numero de vendedores en la industria. ’ ’
Los compradores estan bien informados sobre la calidad, precios
0,35 3 1,05

y costo de los vendedores.
Los compradores son sensibles al precio. 0,15 4 0,60

Totales ===> 1,00 2,75

Fuente: David, F. (2014). Free excel student template. Recuperado de: http://strategyclub.com/free-student-template/.

Tabla 6. Fuerza de Proveedores

PROVEEDORES

1Gec

Totales ===>

1,00

Fuente: David, F. (2014). Free excel student template. Recuperado de: http://strategyclub.com/free-student-template/.

g s Calificacion
Peso Calificacion
ponderada
Los productos o servicios del proveedor son escasos, lo que 020 5 0.40
permite que los proveedores lleven la delantera para fijar precios. ’ ’
Los productos o servicios del proveedor son diferenciados. 0,10 1 0,10
Los miembros de la industria incurren en altos cotos al cambiar 0.10 3 030
proveedores.
Los productos o servicios del proveedor son cruciales para el
a7 . . . 0,30 4 1,20
proceso de produccion de los miembros de la industria.
La industria de los proveedores esta mas concentrada que la
industria a la que vende y estda dominada por unas cuantas 0,30 3 0,90
orandes compaiiias.
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Tabla 7. Servicios Sustitutos

SUSTITUTOS iGee
cge ez Calificacion
ID Factor Peso Calificacion
ponderada
L Hay buenos sustitutos facilmente disponibles o aparecen 0.20 ) 0.40
nuevos.
2. |Los sustitutos tienen precios atractivos 0,30 2 0,60
Los sustitutos tienen un desempefio comparable o mejor. 0,10 2 0,20
4 Lgs buenos sustitutos no estan disponibles con facilidad o no 0.15 ) 030
existen.
5 Los psuaﬁos finales incurren en costos altos al cambiar a los 025 5 0.50
sustitutos.

Totales ===> 1,00

Fuente: David, F. (2014). Free excel student template. Recuperado de: http://strategyclub.com/free-student-template/.

Tabla 8. Rivalidad Competitiva

RIVALIDAD iGee

Factor Peso Calificacion Calificacion
ponderada
1. [La demanda del comprador crece con lentitud. 0,10 2 0,20
2. |Los costos de cambio de marca son bajos para el comprador. 0,10 2 0,20
3 Los c~0mpetid0res SOIL NUIETOS08 0 mas 0 menos del mismo 020 ) 040
tamafio y fuerza competitiva.
4. |Los costos fijos y almacenamiento son bajos. 0,30 3 0,90
El tamafio, la fuerza, los objetivos, las estrategias y paises de
5. |origen de los miembros de la industria son relativamente 0,30 4 1,20
homogéneo.

Totales ===> 1,00

Fuente: David, F. (2014). Free excel student template. Recuperado de: http://strategyclub.com/free-student-template/.

El entorno externo del sector de las TIC en este momento brinda un sin nimero de oportunidades de
crecimiento ya que la tecnologia es uno de los pilares de la economia del pais, <<La inversiéon en
actividades de ciencia, tecnologia e innovacion (ACTI) crecié 72,18 % entre 2010 y 2017.>> (Informe

Nacional De Competitividad Colombia, 2018, P. 361), teniendo en cuenta que esta inversién tiende a
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crecer a nivel nacional, se hace prioritario que iGeeK Consulting inicie la inversién necesaria en |+D+i para
poder estar vigente en el mercado e ir a la par con el desarrollo de nuevas tecnologias que permitan el

crecimiento y la expansion de la compaiiia.

iGeeK Consulting debe trabajar en las debilidades identificadas ya que en el mercado existen proveedores
similares que son mas robustos y tienen un musculo financiero mayor lo cual les da una ventaja temporal

en los avances y desarrollos tecnolégicos.

iGeeK Consulting debe trabajar en el posicionamiento de su marca y en la estabilidad de los servicios
prestados para consolidar a sus clientes y subir los niveles de satisfaccién referentes al servicio lo cual

permitira posicionarse mas en el mercado.

Figura 9. Resumen PESTEL - PORTER.

Fuente: Tomado de http://advenio.es/como-analizar-el-entorno-y-los-factores-externos-que-influyen-en-tu-modelo-de-
negocio/#post/0

3.6. Curva de valor

iGeeK Consulting aprovechara esta herramienta como una de las estrategias corporativas para evaluando
constantemente su propuesta de valor y las de la competencia, en este caso COEM y COLSOFT, la cual nos

permitira redisefiar nuevas estrategias, objetivo, metas y OKR.


http://advenio.es/como-analizar-el-entorno-y-los-factores-externos-que-influyen-en-tu-modelo-de-negocio/#post/0
http://advenio.es/como-analizar-el-entorno-y-los-factores-externos-que-influyen-en-tu-modelo-de-negocio/#post/0
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En las columnas de arriba definimos los atributos a medir y/o comparar con la competencia, entre los que
se encuentran, por ejemplo, “Atencidén Personalizada para Cocrear con el cliente”, “Venta Consultiva
especializada y personalizada”, entre otros atributos. Al lado izquierdo colocamos nuestra marca y los
competidores con quien nos queremos comparar, y luego, en siguientes columnas calificamos cada
atributo nuestro y de la competencia, donde se Insertd un valor del 1 al 10 para cada uno de los atributos

de cada una de las empresas. El 1 es la menor calificacién, siendo el 10 el de mayor calificacién.

Tabla 9. Curva de Valor.

Soluciones

Atencion ° Ofertas en los A )
Venta Consultiva creativas e Experiencia Confianza | Acompaiiamiento | Contratar servicio | Seguridad enlos | Modelo integral
Personalizada Dependencia de | Disporibilidad Precio Justo tiempos ° .
especializaday innovadoras que (empatiadel | (seguimiento del |  actividades através de senicios | de senicios TIC y
para Cocrear con terceros Inmediata (Win2win) acordados y con .
personalizada agregan valor al personal) senicio) estrategicas | Medios Digitales | ofrecidos Consultorias
el cliente Sronte alta calidad

iGeeK Consulting 10 10 7 7 10 8 10 10 10 10 10 10 10
COEM 8 8 7 7 3 5 7 9 2 10 0 6 4
COLSOF 7 7 7 7 3 5 7 8 2 6 0 5 4

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 10. Curva de Valor.

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el resultado anterior, iGeeK Consulting cuenta con nuevos mercados donde puede encontrar
grandes oportunidades que le ayudaran a creer su modelo de negocio y ser diferentes de la competencia,

teniendo ventajas competitivas y distintivas para innovar y mantenerse en este mercado tan competitivo.

3.7. Estrategia del Océano Azul.

iGeeK Consulting a través de la innovacidn y estrategia de cocreacién con los clientes brindaremos
servicios a un precio atractivo para nuestros clientes que permitan un gana - gana para ambas partes,
contrayendo soluciones a partir de la consultoria que le agreguen valor a los deseo y necesidades reales
de los clientes. Es por ello por lo que en nuestra curva de valor se detecta una diferenciacion clara frente

a la competencia sobre los atributos evaluados. Ademas, iGeeK Consulting en busca de no incrementar
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costos de operacidn, reducira al maximo el uso de recursos que generen gastos que puedan aumentar la

oferta para nuestros clientes.

Dado que la industria de las TIC se encuentra en constante evolucion, iGeeK Consulting monitoreara
sistematicamente los cambios con fin de reconstruir nuevas estrategias para nuestros clientes de manera
diferente a competencia a partir de las acciones y las creencias de quienes participan en la industria,

utilizando las siguientes herramientas.

Figura 11. Matriz ERIC.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 12. Matriz de Interés e Influencia.
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Fuente: Elaboracion propia.
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Figura 13. Lienzo Propuesta de Valor.

£Qué tiene nuestro servicio?

* A"m‘*.' Persoralizace para SoCTeNE = Tranquilidad al contar con
£OH €l chente. soluciones hecha 3 [a medida
+ Venta Consuftivg especializada y «Satisfaccién par fit su
personalizada bilidad y pr ¥ -
+ Soludones creativas @ innovadoras que Sol;c' bien dse '5
N o W0ees IW Y
\ agregan valor 3] chente. #ustadas 3 las estrategias del Trabajos del
Servicios Mg oo b b cliente. cliente
\ it '".‘e'”' de servicios TIC Y +Los uswanios podran dormir
Venta consultiva de los \ ; tranquilos +Ser de h} solutanes TIC
sorvigas TIC y Consuftaria =Dar ccmmulda: a lols
£n innovacion y estrategia - valor? "Tm:m ;o:c; :sc; idad y
aniza éCémo creamos Dolores \ jores
Org coal. / « Saluciones sn foco de + Seguridad de la
+  Ahorramas dnaro a las cente, con un Pt S0 & I ROVACAD nd -
ROI que agrega valor 8l cliente, _Mg servicss da pust e ormacion.
+  Mepramos la calidad de vida de los « Continuidad del nepocio.

usuarios y clientes por tener servicios « AlRDS Costos an soluciones

ben planeado y blen ejecutados. TIC por faita de consultoria y
*  Fortalecemos ks empatia con los personalizacién

centes pars la personalizacdn del « Soluciones mal

SENICO,

_ configuradas.
+  Un acompafamiento en actividades g

estratégicas para entender ol modelo
de negotio del chente.

Fuente: Elaboracién propia.

La propuesta de valor de iGeeK Consulting coincide con los deseos de nuestro cliente ideal en el Buyer
persona, buscando siempre que nuestros servicios les quiten los dolores que hoy son evidente en esta

industria y en la cual nosotros debemos innovar para ser diferentes a la competencia.
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4. Estudio piloto de mercado

4.1. Analisis y estudio de mercado:

El primer paso para maximizar el impacto cerebral en su prospecto o cliente es definir su publico objetivo.

El neuromarketing tiene como meta entender el comportamiento de nuestro consumidor mediante

estudios que permitan conocer los "insights" o impulsos que le mueven a la accién de compra, y que estan

situados a un nivel inconsciente. A diferencia del neuromarketing, el marketing en su forma mas

convencional utiliza métodos como las encuestas o focus groups, que aportan informacidon también

relevante, pero basada en impulsos, actitudes y comportamientos realizados desde un nivel consciente.

El Buyer persona, o simplemente persona, es un personaje que se construye a partir de la etnografia de

una poblacién (edad, sexo, costumbres, creencias, entre muchas otras), con perfil psicolégico, calidades y

comportamientos similares, tal como se muestra a continuacion.

Objetivos y Valores

g .- Ser muy competltivoen &l
mermdo para generar dinero, lograr
catidad de vida.

““Honesto, prudenie, responsable,
respeto con todos y para todos, etico, leal,

Figura 14. Arquetipo de Clientes.

Nombre: Andres Enrique Tellez Torres

Edad: 33 afios
Sexo: Masculino

Estado civil: Casado
Numero de Hijos: 2
Pais: Colombia

Frase Favorita: Dios es mi guia

Ocupacion: Empresario (Visidn Broadcast)
Titulo: Ingeniero de Telecomunicaciones.

Ingresos Mensuales: $10.500.000
Consultoria en TIC, $400.000.000
Consultoria en 14D+, $1.000.000.000

Consultoria en estrategia organizacional,

$100.000.000
Nivel de Educacidn: Profesional.

Fuente: Elaboracion propia.

Dificultades y puntos de dolor

+1e - v Conflanza con los proveedares
que ofrecen este tipo de servicio,
competenda desieal, servicio sin valor
diferenciador.

UNTOS Falta de calidad 2n los
sa'vioos prestados grandes competidores
£0on precios muy altos.

Ompra Nomnynlnecﬁciem:a, <ervidos
muy costoso por el tamano deios
proveedores de servicies:

T : “H i
necesml tener daro ios beneﬁmos delos

servicios, los ANS y el cumplimiento de los
aonogramas.

Para elaborar este Buyer persona el cual representa el cliente ideal, para identificar los deseos y

necesidades, sus motivaciones, objetivos, retos y preocupaciones, se siguié el siguiente proceso:



------

37 Trabajo de Grado =, o-ean

Figura 15. Proceso Arquetipo de Clientes.

o

e ) - ,.,/""

Fuente: Elaboracion propia.

Andres ve los servicios como una inversién, y no como un gasto, porque mejora el TCO (Costo Total de
Propiedad) y obtiene mayor retorno de la inversién (ROI) y es el sentir de los clientes prospectos de iGeek

CONSULTING S.A.S,, en los cuales se identificaron los siguientes aspectos:

e Disminuir el riesgo en la inversidn, para evitar pérdida de dinero y tiempo.

¢ Motivados para comprar los servicios y usarlos: han tenido otras empresas que han invertido mucho
dinero y no han obtenido los resultados esperados.

* Precios muy altos y poca flexibilidad de negociacion de las actuales empresas consultoras.

* Le permitird tener mayor tranquilidad en los servicios contratados.

e Tiene mas tiempo para compartir con su familia.

e Pago por Consultoria en Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), $400.000.00.

e Pago por consultoria en Innovacidn y transformacién organizacional, $1.000.000.000.

e Pago por consultoria en estrategia organizacional, $100.000.000.

Para la validacién final del modelo de negocio de iGeek CONSULTING S.A.S., utilizara las diferentes
herramientas de investigacién de mercado, entre ellas la investigaciéon cualitativa a través de entrevistas
en profundidad que permita tener un mejor conocimiento a nivel personal de los clientes, explorar la
relacion que tiene cada uno de los clientes con la sociedad, y permite conocer a profundidad sus

experiencias personales, ahondar en opiniones mas ocultas y personales de cada entrevistado; focus
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group, entre otras, como segunda fase se hara una investigacion cuantitativa a través de online permita
llegar a target de dificil acceso para obtener informacidn cuantificable y estadisticamente representativa
de la realidad del mercado, obtener informacidn, apreciaciones, creencias y puntos de vista de un grupo

representativo, lo que ayudara a generalizar los resultados y hacer predicciones utiles.

Figura 16. Mapa de Empatia.

1 'Q it £Qué Piensa y Siente? =
§ , ¢ «  Seguridad porque pusdo dormir tranquilo.
«  Precic Justo {WinZW\in). T ’G
‘»,__\»: . -___f,.--‘ = ~—

Acompanamiento en tode momento.
< Atencion Personalizada para gggsg_gf con el

cliente " Hay competencia en el marcado,
Dy G paro con oportunidades de negocio
= Las consultoria son estratégicas para una r A para todas
buena inversion & — ol Va a revolucionar af mercado parque

. Es'un it asequibls - son solucicnes creativas o
| _?ra: . q, . e innovadoras que agregaran valor al
- | = Atencion Personalizada para Cocrear con el “ .' cliente
O cliente. .M *  Un precio justo pars que ganemos
e . - 35 eficient o tados

s La competencia es mas eficiente. 4 S

- Falta de organizacion y planeacidn B - —~ T *  Refaciones de negocios duraderas
e ~~ Desntarés en el clien!

= 2 —t No cumglen lo promed Sass ".:‘,"
,/ * *  No hay respuesta clara 3 los raquerimientos. ‘ -)
):9)) @ e »  Laoferta de mercado 25 mas compstente por ofros .
n_~ 2 ; oferentes. I~

~ " »  No hacen nada por buscar soluciones ganadoras.
Mal trato 3 los clientes por el pesimo servicio.

[
ESFUERZOS I RESULTADOS
I
MIEDOS 1 BENEFICIOS
Soluciones sin estrategia. I+ Reduccidn de la dependence de isrosros que sumentan ef valor
organizacional. | de la= solcones. "

«  Soluciones mal disenadas. I Tranquiidad en los servicos contratados. "’_ LAY 5
Ofertas no entregadas en los tiempos I+ Soluciones ausiadas 2 los presupuesios i
acordados y con alta calidad § Un sendcio integral, para mejora b Experienda dal Usuana !

Cierta lea o . ¢ Nuevos alisdos estratégioos en b schicianes TIC. -
IR CIn Scance na-aurg 1 . Aumento de & facturacion, recumencia en el uso.

Fuente: Elaboracion propia.

A través de la experiencia de los socios de iGeek CONSULTING S.A.S., del analisis sectorial y el pivote, se
puede afirmar, que en el mercado actual no se estdn prestando los servicios de consultoria en Tecnologias
de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), consultoria en innovacién y transformacion organizacional,

y, consultoria en estrategia organizacional, mediante procesos de gestidn éticos y de excelencia, con una

I “" Ill

visién de flexibilidad y eficiencia, e innovadores para lograr asi el “aprendizaje organizacional”, a partir de
la solucidn creativa de los problemas. Las empresas actuales solamente les interesa captar clientes y
venderles los servicios para ganar un margen, sin tener en cuenta las necesidades reales de cada cliente y
el seguimiento postventa de principio a fin del ciclo de vida de estos servicios. El servicio postventa se ha
convertido en un factor clave para incrementar la fidelidad y retencidon de clientes en un tiempo

caracterizado, precisamente, por la infidelidad de éstos.
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iGeek CONSULTING S.A.S., brindara consultoria y asesoria de acuerdo con las necesidades y deseos de los
clientes, teniendo como politica la calidad del servicio al cliente en cada uno de los servicios que se
ofreceran, con un recurso humano de alto perfil e interdisciplinario. Seremos una de las principales
compafiias especializada en servicios de consultoria para los sectores publicas y privadas, en el segmento
de pequeiias y medianas empresas. Para estos servicios iGeek CONSULTING S.A.S., ofrecerd un precio
promedio acorde con la medicidon del mercado y el andlisis de los requerimientos de cada cliente con el
fin de acordar una oferta donde todos podamos ganar y es por ello, que nuestra propuesta de valor sera

“Un servicio Unico y exclusivo para usted”.

Segun el analisis de las cinco fuerzas, se puede considerar que es factible crear iGeek CONSULTING S.A.S.
dado que se encuentran oportunidades de negocios no satisfechas por la competencia, los clientes
necesitan tener otras opciones para satisfacer sus deseos y necedades en términos de continuidad de los

servicios, un precio acorde a su presupuesto y un servicio postventa duradero.

Los clientes ven estos servicios como una inversién, y no como un gasto, porque mejora su productividad
operacional y la estratégica estrategia organizacion y estan dispuesto a pagar por servicio que les genere
confianza disminuyendo el riesgo de la inversidn y es por ello por lo que iGeek CONSULTING S.A.S. estard

presente en el mercado para prestar estos servicios.

4.2. Tendencias del mercado.

Las tendencias del mercado se hardn a través del monitoreo y/o vigilancia permanente del sector para
detectar mega tendencia sociales en los segmentos definidos, lo cual nos ayudan a facilitar servicios
adecuados a cada una de las expectativas de nuestros clientes con el fin de llegar a una inteligencia
competitiva para asi:

e Ciencia de datos. La data como insumo principal

e BigData

e Internet de las cosas

e Resoluciéon de problemas. Informacidn para anticiparse y encontrar soluciones.

e Inteligencia de mercados. Informacién para crear y comercializar

o Inteligencia operacional. Andlisis de datos para la prediccion.

e Mega Tendencias sociales.
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4.3. Segmentacion de mercado objetivo.

El segmento inicial de iGeeK Consulting y descrito en nuestro modelo de negocio se diversifica en los

siguientes sectores:

1. Sector Privado:
a. Pequefias empresas
b. Medianas empresas
2. Sector Publico
a. Distrito de Bogota
b. Bogotd Regién

3. Emprendimientos o nuevos comercios

El segmento donde inicialmente se enfocarad iGeeK Consulting es el sector privado por la facilidad de
requisitos para la contratacion de los servicios TIC y buscaremos oportunidades de negocio de con la
contratacién en el sector publico a través de las ventajas que tiene el Gobierno Nacional y Distrital para
dar oportunidades a las empresas Mipyme como la nuestra. El Estado es el principal contratante del pais,
la adquisicién de bienes y servicios por parte de Entidades Estatales representa aproximadamente 13%
del PIB, es decir, cerca de 110 billones de pesos. Lo anterior, hace del Estado el mayor comprador de
bienes y servicios del mercado y de la compra publica una oportunidad de negocio relevante para actores

como las micro, pequefias y medianas empresas.

De acuerdo con los datos registrados en el SECOP Il, la celebracidon de contratos entre las Entidades
Estatales y Mipymes han incrementado exponencialmente durante los ultimos afios:

Figura 17. Contratos con Mipymes por afio SECOP II.
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Fuente: Datos registrados a mayo 10 de 2019 en el SECOP IlI.
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4.4. Descripcion de los consumidores.

Con el fin de validar la aceptacién en el mercado del proyecto, aplicamos la metodologia de encuestas y
conversaciones con los clientes con el fin de llegar a un producto minimo viable, el cual se revalidard

sistematicamente, aplicando la metodologia de Design Thinking.

Hicimos noventa (90) encuestas y treinta (30) conversaciones presenciales con los clientes donde nos
dieron pautas para identificar el cliente ideal y crear el producto minimo viable, nuestro portafolio de

servicio dindmico, nuestra landing page dindmica (Pagina Web) y el video explaining.

4.5. Tamano del mercado.

Segun la Cdmara de Comercio de Bogotd, Bogotd continla consoliddndose como la capital del
emprendimiento de Colombia y como una de las ciudades mas dindmicas de América Latina. Entre enero
y noviembre de 2019 se crearon 144.550 empresas y establecimientos de comercio, 14 % mas frente al

mismo periodo del afio anterior cuando se crearon 126.957.

Seguln la Camara de Comercio de Bogot3, el total de empresas y establecimientos de comercio activos a
30 de noviembre llegd a 788.675, de las cuales el 91,4% son microempresas; 6,1% pequefias; 1,8%
medianas y 0,66%, son grandes. Por su parte, el valor total de activos de las empresas alcanzé los
2.281.477 billones de pesos, distribuidos asi: microempresas, 13.700 billones; pequefias, 69.139 billones;

medianas, 136.757 billones y grandes, 2.061.882 billones.

Las cinco (5) localidades que albergan mas empresas en la ciudad son: Suba con 82.107, Kennedy con
68.389, Engativa con 63.599, Usaquén, con 61.196 y Chapinero, 55.257, mayoritariamente en sectores
como el comercio al por mayor y al por menor; la reparacion de vehiculos automotores y motocicletas;
industrias manufactureras; alojamiento y servicios de comida; actividades profesionales, cientificas y

técnicas, y actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion, entre otras.
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1. Sector Privado:
a. 48.109 pequeiias empresas
b. 14.196 medianas empresas

Tabla 10. Distribucién del Tamafio del Mercado en Bogota.

TAMANO DEL MERCADO BOGOTA

Sector Privado IGee
Cifras en
Cantidad Tamaino Total
Tipo de Empresas % Billones de
Epresas Mercado

Pesos

1. |Microempresas 91,40% 720.849 788.675 13.700

2. |Pequeias 6,10% 48.109 788.675 69.139
3. |Medianas 1,84% 14.512 788.675 136.757
4. |Grandes 0,66% 5.205 788.675 2.061.882

Totales ===> 100%  788.675 $2.281.478

Fuente: Camara de Comercio de Bogotd, elaboracion propia.

2. Sector Publico

En el distrito de Bogota existen 77 entidades publicas distribuidas de la siguiente manera:

Tabla 11. Distribucion del Tamafio del Mercado Entidades Distritales.
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TAMANO DEL MERCADO BOGOTA

Entidades Distritales iIGe
Sector Sector Sector
Entidad Matriz % Central Descentralizado Descentralizado Total
Adscritas Vinculadas
1. |Gestién Publica 2,6% 2 0 0 2
2. [Gobierno 3,9% 2 1 0 3
3. [Hacienda 5,2% 1 2 1 4
4. |Planeacion 1,3% 1 0 0 1
5. [Desarrollo Econémico, Industria y Turismo 5,2% 1 2 1 4
6. |Educacién 3,9% 1 1 1 3
7. |Salud 7,8% 1 2 3 6
8. [Integracién Social 2,6% 1 1 0 2
9. |Cultura, Recreacion y Deporte 9,1% 1 5 1 7
10. |Ambiente 5,2% 1 2 1 4
11. |Movilidad 7,8% 1 2 3 6
12. [Habitat 9,1% 1 2 4 7
13. [Mujeres 1,3% 1 0 0 1
14. |Seguridad, Convivencia y Justicia 2,6% 2 0 0 2
15. |Gestion Juridica 1,3% 1 0 0 1
16. Sector descentralizado territorialmente (Alcaldias 26,0% 0 0 0 20
Locales)
17.|Organos de Control 3,9% 2 1 0 3
18. C_orp_orauon Publica Administrativa (Concejo 1,3% 0 0 0 1
Distrital

Totales ===> 1,00 20

Fuente: Alcaldia Distrital de Bogota D.C., elaboracion propia.

4.6. Riesgos y oportunidades de mercado.

Segun el portal sectorial, la llegada de la pandemia a Colombia ha supuesto un reto para los empresarios
del pais, tanto para los locales como los extranjeros con participacién en el mercado interno Derivado de
este hecho y buscando evadir las restricciones a la movilidad humanay vehicular en el pais, la conectividad
a internet, el desarrollo de aplicaciones y la programacién informatica seran sin duda alguna, las lineas
que repuntaran en el futuro préximo, dado que en Latinoamérica existia un gran rechazo al cambio, accion
que bajo la actual situacidn ha quedé atrds, la academia debera, de una u otra forma, tener enfoque en la
formacién en tecnologias y creacion de perfiles tecnoldgicos de igual manera, el incremento de portales
digitales para el comercio electrénico y trabajo en casa, llevara a que servicios como la internet deberdn
ser de alta calidad y potentes, tanto como los equipos tecnoldgicos de trabajo donde el mercado de los
portatiles se afianzard y el de los PC’s continuard en descenso. También seran claves las habilidades en
Inteligencia Artificial, Machine Learning el manejo de plataformas comerciales como CRM y de marketing
digital como HubSpot a nivel de programacion, tomaran impulso los lenguajes sin licencias como Python

y R pues dada la caida de los ingresos al menos en el corto plazo, las empresas buscaran disminuir costos
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esta accidén llevard a que los lenguajes con uso por licencias o bajen sus precios de venta en el mediano

plazo, salgan del mercado o deban competir con la pirateria de software.

El requerimiento de habilidades y competencias como hablar un segundo idioma, ha tomado su tiempo y
tanto empleadores como empleados son conscientes de ello, sin embargo, la absorcion de habilidades y
competencias tecnolégicas debera tener una velocidad pronunciada pues de ello depende la permanencia
o no de muchas empresas y por qué no, de industrias en el mercado. En este sentido, se espera una
divergencia en los perfiles de la mano de obra nacional aspecto que se dara por tres factores a) los amplios
diferenciales de las instituciones educativas en sus distintos niveles b) la escasez nacional de formadores
tecnoldgicos de alto nivel al menos en el corto plazo y ¢) una mano de obra adulta reacia a nuevos
aprendizajes los cuales se iran viendo excluidos del mercado laboral. Algunos de los principales riegos a

gue las empresas se enfrentan son los siguientes:

e Regulacion y cumplimiento.

e Lareduccién de gastos.

e La gestion del talento.

e Las presiones sobre los precios.

e Las tecnologias emergentes.

e Losriesgos de mercado.

e La expansion de la participacién de los gobiernos.
e Larecesidn con lenta recuperacion.

e La creciente exigencia de responsabilidad social.

e El acceso a crédito.

Asi mismo, las empresas también tienen oportunidades de negocios que se deben aprovecha en cada
momento, entre las cuales se encuentra:

e Mejorar la ejecucidn de la estrategia en todas las areas del negocio.

Invertir en procesos, herramientas y formacién para mejorar la productividad.

Invertir en tecnologia.

e Innovar en productos, en servicios y en operaciones.

El crecimiento en los mercados emergentes.
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e Invertir en tecnologia verde.

e Mejores practicas en la relacion con los inversores.
e Nuevos canales de marketing.

e Fusiones y adquisiciones.

e Proyectos publico-privado.

e Mucho para que las empresas hagan sus deberes y no protesten cuando les lleguen estos retos.

4.7. Diseno de las herramientas de estudio piloto de clientes.

Se utilizaran las herramientas de Pensamiento del disefio con el fin de empatizar con nuestros clientes
todas nuestras ideas para asi llevar al mercado soluciones que agreguen valor y sean Utiles para los

negocios de nuestros clientes y la sociedad en general.
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Figura 18. Pensamiento de Disefio - Empatia.
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Fuente: Elaboracion propia.

4.8. Metodologias de analisis de los competidores.

Como herramienta de analisis de la competencia se utilizé la Curva de Valor y los Factores Claves de Exito,
con fin de poder analizar los atributos claves que nos permitan generar inteligencia competitiva a partir
de las calificaciones que colocamos en la matriz, incluyendo un valor entre 1 al 10 para cada uno de los

atributos de cada una de las empresas.

4.9. Analisis de la Competencia

Tabla 12. Competencia

COMPETENCIA - .
1Ge«
Descripcion iGeeK COEM COLSOF INDRA SONDA
Localizacién Bogotad Bogotd Bogotad Bogotad
Ventas por Soluciones
P Consultoria. Consultoria. Consultoria. Consultoria.
Integrales TICS
Ventas Instalaciones out ine T Out ing Tl Out ing Tl Out ing Tl
utsoucin utsoucin utsoucin utsoucin
de servicios TICS 8 8 8 8
Ventas de
mantenimientos Productividad y Productividad y Productividad y Productividad y
preventivos y colaboracién colaboracién colaboracién colaboracién
Productos y servicios X
(atributos) correctivos TICS
Ventas de Consultoria
Estratémica Datacentery Datacentery Datacentery Datacentery
_g . Virtualizacién Virtualizacién Virtualizacién Virtualizacién
Organizacional
Ventas de Consultoria |Conectividad y Conectividad y Conectividad y Conectividad y
en innovacién Networking Networking Networking Networking
Cloud Cloud Cloud Cloud
Software de Negocio [Software de Negocio |Software de Negocio |Software de Negocio
Precios De acuerdo a cada De acuerdo a cada De acuerdo a cada De acuerdo a cada De acuerdo a cada
solucién solucién solucién solucién solucién
Acuerdos con Con Mayoristas y DIAN [Con Mayoristas y DIAN |Con Mayoristas y DIAN [Con Mayoristas y DIAN
u
L o ) _ para nacionalizar los para nacionalizar los para nacionalizar los para nacionalizar los
Logistica de distribucién [Fabricantes y
R producto y entregar al |producto y entregar al [producto y entregar al |producto y entregar al
Mayoristas R . . . B . B .
cliente final. cliente final. cliente final. cliente final.
Otros, écudl?_ N/A N/A N/A N/A N/A

Fuente: Elaboracion propia.
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4.10. Estrategia y plan de introduccion de mercado

¢CUAL ES EL FUTURO DE MI NEGOCIO?

iGeeK Consulting tiene una gran oportunidad en la industria de las TIC, donde con la experiencia de sus
socios como equipo interdisciplinario y sus colaboradores llegaran a sus clientes de una manera diferente
a la competencia, lo cual permite tener ventaja e inteligencia competitivas. A través de los diferentes
Mindset, como Abrazar a la ambigliedad, Aprender del fracaso, la Creatividad y confianza, la Experiencia
de usuario, Innovacidn en el sistema y en la industria, la Iteracion, la empatia, y el hacer la cocreacidn, la

resiliencia y las habilidades blandas, nos llevaran a permanecer en este mercado.

éQué estrategias utilizara para lograr la meta de ventas, y cual es su presupuesto?

iGeeK Consulting contraté una empresa para el DISENO DE LA ESTRATEGIA DE ESTRATEGIA DE

COMUNICACION DIGITAL, de manera conjunta. El objetivo principal es establecer las pautas para lograr

atraccidn, interaccion y conversion en canales digitales. Esta se dasarrollo de la siguiente manera:

SESION 1 / semana 1

e Revisidn — construccidn de Buyer persona + Customer jurney

¢ Definicién de OKRs, resultados y KPIs de la comunicacién digital

¢ Identidad y/o comunicacion de marca (branding)

SESION 2 / semana 2

e Revisidn de competencia (status digital)

e Tacticas inbound (atraccion) y marketing de contenidos

e Comunicacidn en sitio web, blog y otros canales digitales
SESION 3 / semana 3

¢ Tdactica en redes sociales

¢ Pautas para contenidos en piezas comerciales
ENTREGABLES:

e Estrategia de comunicacion digital.

¢ Plan de accidn para su implementacion.

e Capacitacion a la alta direccion en comunicacidn digital
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Con esta estrategia iGeeK Consulting pretende cumplir su presupuesto de venta planeado para los cinco
(5) afos, el cual se iré revalidando permanentemente con el fin de ir haciendo ajustes de acuerdo con las
condiciones del mercado y los constantes avances tecnoldgicos que los clientes puedan requerir.

Tabla 13. Presupuesto de Ventas.

iGeel

Proyeccion de Ingresos

CONCEPTO

Ao 0-2020 Anol-2021 Ao 2-2022 Aiio 3-2023 Afo 4 -2024 Ao 5 - 2025

VENTAS

483.582.183

978.775.154

1.241.323.558

1.574.298.416 | 1.996.591.049

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 14. Estrategia de Promocion.

Estrategia de Promocién: Lanzamiento de la Marca iGeeK
Propésito: Posicionar y dar a conocer la marca iGeeK iGeel
Actividad Recursos Requeridos Mes de Ejecucién Costos Respons?ble e zocl
cargo lider del proceso)

Portafolio de Servcios Horas hombres Diciembre 2020 - $ 1.500.000 Gerente General

Febrero 2021
Promocion en las redes sociales Inst_agram business, I|r_1ked|n Diciembre 2020 - $ 1.500.000 General Manager

business, youtube business Febrero 2021
Disefio de‘ la e§trat_eg|a de estrategia Horas hombres Diciembre 2020 - $ 800.000 Gerente General
de comunicacion digital Febrero 2021
. Linea telefénica (310 6187619), Diciembre 2020 -

Whatsapp business Dispositivo telefénico, plan de datos. Febrero 2021 $200.000 Gerente General
Contactos con Partnert de IT Horas hombres Diciembre 2020 - $0 Gerente General

Febrero 2021
Enviar Correos directos a clientes por Horas hombres Diciembre 2020 - $0 Gerente General
segmentos Febrero 2021

Costo Total ===> $ 4.000.000

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 15. Estrategia de Comunicacion.

Estrategia de Comunicacién: Visibilidad de la marca iGeeK . :
Propésito: Visualar la marca iGeeK en los diferentes segmentos de mercado iGeel
Actividad Recursos Requeridos Mes de Ejecucion Costos Responslable (Nombre del
cargo lider del proceso)

L . Proveedor de Desarrollo de paginas Diciembre 2020 - .
Péagina Web Corporativa Web con enfoque de negocio Febrero 2021 $1.000.000 Community Manager
Posicionamiento SEO (Search Engine ) Diciembre 2020 - .
Optimization) en buscadores Proveedor de Estrategias SEO Febrero 2021 $ 150.000 Community Manager
Estrategia SEM (Search Engine ) Diciembre 2020 - .
Marketing). Proveedor de Estrategias SEM Febrero 2021 $ 150.000 Community Manager

” . . Instagram business, linkedin "
Gestion y p_ubhudad en red9§ sociales business, youtube business, Diciembre 2020 - $ 300.000 Community Manager
con contenidos de los servicios. - Febrero 2021
Whatsapp business
Costo Total ===> $ 1.600.000

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 16. Estrategia de Distribucion.

Estrategia de distribucion: Entraga de Servcios.
Propésito: Entregar en los tiempos comprometidos los servicios ofrecidos a cada

iGeel

cliente.
i q q a2 R N
Actividad Recursos Requeridos Mes de Ejecucion Costos espons,able OlEnlEE L
cargo lider del proceso)

Distribucion d|rec_ta a cada cliente de Proveedores de Distribucién Diciembre 2020 - $ 275.000 Consulting Engineer
manera personalizada Febrero 2021
Distribucién indirecta - Suscripcion de -
los clientes en las paginas web de los |Horas hombre Diciembre 2020 - $ 275.000 Consulting Engineer

. . Febrero 2021
Fabricantes y Mayoristas

Costo Total ===> $ 550.000

Fuente: Elaboracion propia.
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5. Aspectos técnicos

5.1. Ficha técnica del producto o servicio

Elabore la ficha técnica o descripcion detallada para cada uno de los productos (bienes o servicios) que

componen su portafolio o solucién planteada:

Tabla 17. Estrategia de Distribucion.

Item Descripcién

Producto especffico: Denominacién comun del bien o servicio Servicios de Consultoria e integracién TIC.

Nombre comercial: DenominaciénEbmercial que se propone Servicios de Consultoria e integracion TIC.

Unidad de medida a través de la cual se
comercializara el bien o servicio a ofrecer (Ej:
kilogramo, toneladas, paquete de 12 unidades,
horas de consultoria, etc.)

Unidadde medida: N/A

7020 - Actividades de Consultaria de Gestion
Descripcion de las caracteristicas técnicas del bien |6190 - Otras Actividades de Telecomunicaciones

0 Servicio: 6209 - Otras Actividades de Tecnologias de
Informacién y Actividades de Servicios Informaticos.

Descripcion general:

Describa las advertencias o condiciones especiales

X e Prerequistos en las caracteristicas de cada equipo.
de almacenamiento o uso del producto / servicio

Condiciones especiales

Composicion (si aplica) Descripciéndela composicion del producto N/A

Otros ¢Cudl? N(A

Fuente: Elaboracion propia.

5.2. Defina los requerimientos en: Infraestructura - adecuaciones,

magquinaria y equipos, muebles y enseres, y demas activos.

Como estrategia iGeeK Consulting alquilara por servicios y cuando sea necesario oficina tipo Wework con
el fin de no invertir en espacios fisicos que incrementan el costo de los servicios prestados y que pueden
afectar los precios a los clientes, es por ellos no tendremos inversiones en infraestructura fisica,

adecuaciones, muebles y enceres.

Como magquinaria y equipo, uno de los socios aporté un computador portatil para desarrollar las
actividades iniciales del Sociedad, y en el transcurso del tiempo se irdn evaluado las necesidades con fin

de ir adquiriendo a medida que vaya creciendo el negocio.
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Los socios aportan sus teléfonos mdviles con sus respectivos planes, servicios de internet y teléfono fijo

gue estdn al servicio de la Sociedad.

5.3. ¢Para el funcionamiento del negocio, es necesario un lugar fisico

de operacion? (Sl / NO, justificacion)

iGeeK Consulting no usard un espacio fisico para poder operar y con esto reducir los gastos fijos operativos
de funcionamiento y por tanto, cuando se necesario utilizaremos oficina tipo Wework en caso de tener
reuniones con los clientes y otros Stakeholders. Es por ello que se DISENO LA ESTRATEGIA DE ESTRATEGIA
DE COMUNICACION DIGITAL.

5.4. ldentifique los requerimientos de inversion:

Tabla 18. Requerimiento de Inversion.

Requerimiento de Inversién iGeel
o q A . Valor . L.
Tipo de Activo Descripcion Cantidad o . Requisitos Técnicos
Unitario*
Infraestructura — Adecuaciones Por el momento no son necesarios 0 $0 Por el momento no son necesarios
Maquinaria y Equipo Comuputador portatil 1 $2.699.000 Cori 3
Equipo de comunicacion y computacion (Internet Fibra Optica 0 $0
Muebles y Enseres y otros Por el momento no son necesarios 0 $0
Otros (incluido herramientas) Por el momento no son necesarios 0 $0
Registro empresa 1 $86.100
Gastos pre-operativos Registro _Domlnlo y Correos 1 $ 220.000
Corporativos
Tablero y marcadores 1 $ 228.500
Valor Total Inversion ===> $ 3.233.600

Fuente: Elaboracion propia.
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5.5. ¢Cual es el proceso que se debe seguir para la produccion del bien

o prestacion del servicio?

Tabla 19. Proceso Produccion del Servicio.

Proceso Produccién del Servicio

iGe

Fases

1. Oportuinidad

Busqueda, rastreo, recomendaciones
sobre una oportunidad de negocio.

Categorias

Areas de experiencia de
iGeeK en el RUP

Responsables

General Manager

Expertice de los consultores.

Consulting Engineer

Consultores /
Vendedores Consultores

Entregables

Oportunidad de negocio, Procesos
para licitaciones publicas, etc.

Observaciones

Acceso a Colombia Compra
Eficiente, donde se asigna clave al
Consulting Engineer en SECOP I,
FASE 1. Busqueda o rastreo de
oportunidades.

involucradas

1. Técnica Consulting Engineer En caso de no cumplir, atender a
Tomar los frentes de accién y validar (2. Recurso humano General Manager Visto bueno. Donde se valida que |las observaciones de los pliegos
2. Pre-Validacion si se cumplen con los requisitos para |3. Financiera General Manager se cumplen con todos los con el fin de crear la oportunidad
aplicar a los procesos. - Todas las partes requisitos para participar, pidiendo
4. Compartida involucradas modificaciones.
1. Técnica Consulting Engineer
Se construye la propuesta de " L
PR . L " Cumplir con todos los requisitos
- acuerdo a los términos de referencia Requisitos habilitantes y puntuables |~
3. Construccion ) habilitantes y puntuables
en cada uno de los campos de terminado: .
o 2. Recurso humano General Manager terminados
accion. - >
3. Financiera General Manager
4. Compartida Todas las partes
involucradas
Se retnen los entregables de cada Cumplir con todos los requisitos
S General Manager / o
4. Consolidacion Responsable para hacer el borrador |Todas N N Borrador de la propuesta habilitantes y puntuables
Consulting Engineer .
de la oferta. terminados
Se debe revisar cada uno de los " .
. Cumplir con todos los requisitos
P, entregables frente a los términos General Manager / o
5. Validacion N " Todas . N Propuesta final habilitantes y puntuables
establecidos en los pliegos. Consulting Engineer .
- N e terminados
Validacién de firmas, pélizas, etc.
o Pesemacan dia [ SEecen e o o | e T TR S e e
Oferta P! e . au Consulting Engineer P . ¥y puntu
ien los pliegos. terminados
7. Adjudicacion del  [Firma de los contratos, pélizas, sub- |Juridica General Manager Sujetos las disponibilidadel del Areal
Contrato y Sub- contratos del Recurso Humano, Contratacion General Manager Contratos firmados Juridica, financiera y de
Contratos asigancién PM, entre otros. Financiera General Manager presupuestos.
8. Ejecucion Desarrollo del objeto del contrato. Todas Todas las partes Proyecto terminado. Resultados

obtenidos.

9. Cierre del Proyecto

Oficina Wework bogota

Fin del proyecto y alcance.

Todas las partes
involucradas

Actas de liquidacion,
certificaciones, Estados
Financieros, comisones, etc.

Fuente: Elaboracion propia.

5.6. ¢Cuadl es la capacidad productiva de la empresa? (cantidad de bien

o servicio por unidad de tiempo)

En la siguiente tabla se proyecta las ventas de unidades mensuales para tener un punto de equilibrio en

el negocio, tal como se muestra en la siguiente tabla:

Tabla 20. Unidades Mensuales, punto de equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

iGeel

CONCEPTO UNIDADES VALOR unitario SUB-TOTAL TOTAL EN PESOS
MENSUALES EN USD EN USD PRIMER MES

Ventas por Soluciones Integrales TICS 1 $ 2.500 $ 2.500 $8.719.125)
Ventas Instalaciones de senicios TICS 1 $ 1.000 $ 1.000 $ 3.487.650
Ventas de mantenimientos preventivos y correctivos TICS 1 $ 200 $ 200 $ 697.530
Ventas de Consultoria Estratégica Organizacional 1 $ 2.500 $ 2.500 $ 8.719.125
Ventas de Consultoria en innovacion 1 $ 2.500 $ 2.500 $ 8.719.125

Totales ===> 5 $ 8.700 $ 8.700 $ 30.342.555
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TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL

CONCEPTO DE GASTOS GASTOS EN Observaciones

EN PESOS EN DOLARES PESOS

Némina $ 13.120.628

Estrategia de Promocion $ 4.000.000

Estrategia de Comunicacion $ 1.600.000 USD 6.020

Estrategia de Distribucién $ 550.000

Inversiones $ 3.233.600

Total Costo $22.504.228 USD 6.020 -

GANANCIA USD 2.680 % Margen de Ganacia 25,83% 7.838.327

Fuente: Elaboracion propia.
5.7. Equipo de trabajo: éQué cargos requiere la empresa para su

operacion (primer aino)?

Tabla 21. Equipo de Trabajo.

Equipo de Trabajo iGee

Dedicacién de

Perfil requerido Tipo de contratacién (e (D
Nombre del Cargo Funciones principales — _ (jomal, prestacién de P P Unidad Valor Remuneracién* Mes de vinculacion
- Experiencia Experiencia N g completo /
Formacién : A - servicios, némina) . 4
General (afios) _Especifica (afios)0 tiempo parcial)
ingeniero (a)
Gerente General et oncluado Directo Parcial $1.200.000
Contador - Por servicios Contador Publico Por servcios Parcial $700.000
Graduado
[Abogado graduado
Asesor Legal - Por senvicios con enfoque a Por servcios Parcial $500.000
negocios
ingenieros areas TIC
(Consultores por Senicios / Consultores de Por servcios Parcial $1.100.000
innovacin
Costo Total ===> $3.500.000

Fuente: Elaboracion propia.
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6. Aspectos organizacionales y legales

Describa la normatividad que debe cumplirse para el portafolio definido anteriormente:
Identificacion de la norma, procesos, costos y tiempos asociados al cumplimiento de la

normatividad.

6.1. Misiony Vision de la Empresa

6.1.1. Mision

Entregamos a nuestros clientes servicios de consultoria estratégica y soluciones integrales de
tecnologias de informacién y comunicaciones, contribuyendo a la innovacién y desarrollo de las
organizaciones que satisfagan sus deseos, necesidades y expectativas, para lograr asi la

rentabilidad y liderazgo en el mercado, en el marco de la responsabilidad social corporativa.

6.1.2. Vision

Nuestro reto serd maximizar el valor de la compaiiia a partir de la implementacién de la eficiencia
y la atencién al cliente como columna vertebral de la estrategia, unido a un recurso humano de
excelencia, con el fin de aumentar la satisfaccidn de nuestros clientes y en el 2030 convertir a iGeek

en la marca lider en Bogotd con reconocimiento nacional.
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6.2. Analisis DOFA
6.2.1. Matriz IFAS

Tabla 22. Matriz IFAS.

Analisis de Factores Internos (IFAS)

Fortalezas - Debilidades iGee
Fortalezas Peso Calificacién Calificacion
ponderada

1. |Experiencia y conocimiento de algunos de los socios. 0,10 4 0,40

2. |Atencién Personalizada para Cocrear con el cliente. 0,10 4 0,40

3 Spluuones creativas e innovadoras que agregaran valor al 0.15 4 0,60
cliente.

4. |Venta Consultiva especializada y personalizada. 0,15 4 0,60

5 Amplio portafolio de solumongs erX|bIes. por tener variedad de 0,10 4 0,40
Partners y consultores especializados

6. Solucines integrales con precio Justo para que sea un gana / 0,10 4 0,40
Gana para todos.

- Copommlento en el sector de la capacidad de negociacion con 0.05 3 0.15
entidades del Estado

8 Orientacion al desarrollo de competencias y habilidades de los 0,05 3 0,15
colaboradores.

9 Pa5|or.1 por el servico al cliente y entender sus deseos y 0,10 4 0,40
necedidades gue agreguen valor.

10. Agilidad, simplicidad, integridad, ética y respeto por todos loa 0,10 4 0,40
stakeholders.

Totales ===> 1,00 3,90

Calificacion
ponderada

Debilidades Peso Calificacion

1. |Debil Presencia de la marca en el mercado. 0,15 1 0,15
2. |Falta de capital para inversidn en servicio escenciales. 0,15 1 0,15
3. [Consolidar una base de datos de clientes para ofercer servicios. | 0,15 1 0,15
4. |Falta de financiacién por no tener un alto capital. 0,10 1 0,10
5 Falta de Publl(_:|_dad |nef|g|gnte tanto en lo fisico como en lo digital 0,10 1 0,10
(no tener un sitio web oficial)
6. |Falta de uso de herramientas, como por ejemplo redes sociales. | 0,10 1 0,10
7. |Puesta en opracion de la Compiiia para recibir ingresos. 0,10 1 0,10
8 Fglta de inversion en infraestructura para darle servicios al 0,05 2 0,10
cliente.
9. [Falta de un buen liderazgo del cuerpo directivo. 0,05 2 0,10
10. |Recursos limitados. 0,05 2 0,10
Totales ===> 1,00 1,15

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.2. Matriz EFAS

Tabla 23. Matriz EFAS.

Internal Factor Analysis Summary Matrix (EFAS) iGec
Oportunidades Calificacion Calificacion
ponderada

1 Tipo de co_nFratauon conforme a los lineamientos de Colombia 0,10 4 0,40
compra eficiente(CCE). (PESTEL).

2. |Aumento de las exportaciones. (PESTEL). 0,05 3 0,15

3. [Megatendencias del Consumidor. (PESTEL). 0,15 4 0,60

4. |Vigilancia tecnoldgica. (PESTEL). 0,15 4 0,60

5. [Transformacion digital.. (PESTEL). 0,15 4 0,60
Lineamientos del Estado respecto a uso de servicios en la Nube.

6 (PESTEL). 0,10 4 0,40
Cambios de legislacion de las TIC por MINTIC que influyen en las

7. |tomas de decisiones de las organizaciones y entidades publicas. | 0,15 4 0,60
(PESTEL).

8 Lps proqluctos de la industria estan estandarizados o no estan 0,05 3 0,15
diferenciados. (5 Fuerzas).
Los compradores estan bien informados sobre la calidad, precios

9. 0,05 3 0,15
y costo de los vendedores. (5 fuerzas)

10. |Los compradores son sensibles al precio. (5 Fuerzas 0,05 3 0,15

Totales ===>

Calificacion

Amenazas Calificacion

ponderada

1 Cambios de Presidencia y gabinete ministerial que infieren en la 015 1 015
" |toma de decisiones institucionales. (PESTEL). ' '
2. |Reformas tributarias. (PESTEL). 0,15 1 0,15
3. [Aumento de la tasa de Interés. (PESTEL). 0,15 1 0,15
4. |Dificultad en la adquisicion de tecnologia de punta. (PESTEL). 0,15 1 0,15
5. [Gobierno en linea. (PESTEL). 0,10 1 0,10
6. [Politicas medioambientales. (PESTEL). 0,05 2 0,10
7. |Ley de Austeridad Gubernamental. (PESTEL). 0,05 1 0,05
8 Los miembros de la industria incurren en altos cotos al cambiar 0,05 1 0,05
proveedores. (5 Fuerzas).
9. [Lealtad a la marca del comprador. (5 Fuerzas). 0,10 2 0,20
10. Los ysuarlos finales incurren en costos altos al cambiar a los 0.05 5 0.10
sustitutos. (5 Fuerzas

Fuente: Elaboracion propia.
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Matriz DOFA.

Tabla 24. Matriz D.A.F.O.
Analisis D.A.F.O.

Debilidades

O

Fortalezas

Débil Presencia de la marca en el mercado. (IFAS).
Falta de capital para inversion en senvcio esenciales. (IFAS).
Consolidar una base de datos de clientes para ofrecer senicios. (IFAS).

Falta de financiacion por no tener un alto capital. (IFAS).

Falta de Publicidad ineficiente tanto en lo fisico como en lo digital (no tener
un sitio web oficial). (IFAS).

Falta de uso de herramientas, como por ejemplo redes sociales. (IFAS).
Puesta en operacién de la Compafiia para recibir ingresos. (IFAS).
Falta de inversion en infraestructura para darle senicios al cliente. (IFAS).

Falta de un buen liderazgo del cuerpo directivo. (IFAS).

O 00 N o U1 A W N =

Recursos limitados. (IFAS).

-
o

>

Amenazas

o

Experiencia y conocimiento de algunos de los socios. (IFAS).
Atencion Personalizada para Cocrear con el cliente. (IFAS).
Soluciones creativas e innovadoras que agregaran valor al cliente. (IFAS).

Venta Consultiva especializada y personalizada. (IFAS).

Amplio portafolio de soluciones flexibles, por tener variedad de Partners y
consultores especializados. (IFAS).

Soluciones integrales con precio Justo para que sea un gana / Gana para
todos. (IFAS).

Conocimiento en el sector de la capacidad de negociacion con entidades
del Estado. (IFAS).

Orientacion al desarrollo de competencias y habilidades de los
colaboradores. (IFAS).

Pasion por el senico al cliente y entender sus deseos y necedidades que
agreguen valor. (IFAS).

Agilidad, simplicidad, integridad, ética y respeto por todos los stakeholders.

Oportunidades

Cambios de Presidencia y gabinete ministerial que infieren en la toma de
decisiones institucionales. (EFAS).

Reformas tributarias. (EFAS).

Aumento de la tasa de Interés. (EFAS).

Dificultad en la adquisicion de tecnologia de punta. (EFAS).
Gobierno en linea. (EFAS).

Politicas medioambientales. (EFAS).

Ley de Austeridad Gubemnamental. (EFAS).

Los miembros de la industria incurren en altos cotos al cambiar
proveedores. (EFAS).

O 00 ~N & U1 A W N =

Lealtad a la marca del comprador. (5 Fuerzas).

Los usuarios finales incurren en costos altos al cambiar a los sustitutos..
(EFAS).

-
o

00 N o U1 A W N =

©

10

Tipo de contratacion conforme a los lineamientos de Colombia Compra
Fficiente (CCE). (EFAS).

Aumento de las exportaciones. (EFAS).
Megatendencias del Consumidor. (EFAS).
Vigilancia tecnoldgica. (EFAS).
Transformacién digital. (EFAS).

Lineamientos del Estado respecto a uso de senicios en la Nube. (EFAS).

Cambios de legislacion de las TIC por MINTIC que influyen en las tomas de
decisiones de las organizaciones y entidades publicas. (EFAS).

Los productos de la industria estan estandarizados o no estan
diferenciados. (EFAS).

Los compradores estan bien informados sobre la calidad, precios y costo
de los vendedores. (EFAS).

Los compradores son sensibles al precio. (EFAS).

Fuente: Elaboracion propia.

Estrategias - MATRIZ DAFO / FODA

los lineamientos estratégicos de la siguiente manera:

Este cuadro se deriva del efectuado en la parte anterior, partiendo de dicho andlisis se establecen
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Tabla 25. Matriz D.A.F.O.

atedid U A Ateal3 ) A

1 (F1+05) Aplicar el conocimiento para abordar un cambio cultural (F1+A4) Fortalecer los conocimientos en el mercado para estar
en las organizaciones. mano a mano frente a la competencia

2 (F2+03) Fortalecer la atencion personalizada para satisfacer la 2 (F2+A1) Mantener el contacto directo con cada uno de los
necesidad de cada cliente. clientes, a pesar de las dificultades en las estrategias.

3 (F3+010) Optimizar nuestros procesos de ventas consultivas (F3+A3) Flexibilizar los senicios ofertados en vista de la
para entregar al cliente lo que necesita. inestabilidad econémica

4 (F4+09) Optimizar nuestros procesos técnicos para mejorar la 4 (F4+A2) Optimizar los presupuestos de acuerdo a las tasas
calidad del senicio. impsositivas disctadas por los gobiernos.

5 (F5+08) Optimizar nuestros procesos consultivos para buscar (F5+A8) Mitigar el riesgo de proyectos mal estructurados, para
diferenciacion en el mercado. evitar altos de los consumidores.

6 (F6+07) Fortalecer el Networking en los clientes para llegar a un (F6+A10) Reducir el uso de los productos sustitutos, entregando
precio justo de acuerdo al presupuesto de cada cliente. soluciones integrales que le agreguen valor a cada cliente.

7 (F7+01) Afianzar la regulacion estatal con el fin de de ofertar una 7 (F7+A5) Mantener una variedad de senicios ofrecidos, a pesar de
mayor cantidad de senicios. los cambios de legislaciéon gubernamental.

8 (F8+04) Fortalecer el Plan de capacitacion al equipo de trabaja 8 (F8+A6) Fortalecer las habilidades blandas de los colaboradres
para desarrollar habilidades blandas y duras. respecto al manejo medioambiental.

9 (F9+06) Afianzar la regulacion estatal con el fin de de ofertar una 9 (F9+A9) Mantener los horarios de atencion extendidos, para
mayor cantidad de senicios. combatir una competencia consolida.

10 (F10+02) Acceder a créditos estatales gracias a las (F10+A7) Mantener los horarios de atencién extendidos, para
subvenciones gubernamentales. combatir una competencia consolida.

Estrategias REORIENTACION

(D1+010) Fortalecer la marca iGeeK a tarves de campafias

Estrategias SUPERVIVENCIA

(D1+A9) Reducir la baja reputacion de marca en el mercado, a

comunicativas, con el fin de tener recordacion en los clientes. 1 pesar de tener un senicio sin caracteristicas diferenciadoras.
" . . D2+A3) Minimizar el exceso de prestamos a entidades
(D2+02) Redireccionar subvenciones por parte del estado para ( . ) p .
2 X 2 financieras, para lo cual se debe acordar con los clientes un
las mipymes.
modelo de pagos en cada contrato.
3 (D3+03) Incentivar la recoleccion de Lead a traves de una landing 3 (D3+A1) Mantener la recoleccién de informacion de los clientes a
Page para que futuros clientes dejen sus datos. través de una landing page.
(D4+07) Desarrollar las habilidades gerenciales para aprovechar 4 (D4+A2) Ajustar los bajos incentivos economicos para hacerle
las oportunidades que ofrece el gobierno para las Mipymes. frente a la competencia.
5 (D5+08) Innovar en las caracteristicas diferenciadoras del senicio 5 (D5+A4) Inferir en las politicas del sector empresarial para reducir
en una lainding page para una expansién en el mercado. las brechas tecnoldgicas.
(D6+05) Reorientar las habilidades de transformacion digital para 6 (D6+A5) Ajustar los procesos de acuerdo con las politicas del
la organizacion. gobierno nacional.
. . . D7+A4) Preparar las habilidades gerenciales para capacitar a los
(D7+06) Fortalecer las busqueda de oportunidades de negocio en ( ) Prep X 9 P P .
7 . - '/  empleados que tengan dificultad con el uso de las herramientas
los sectores privados y publicos. L.
tecnoldgicas.
(D8+04) Fortalecer el proceso de vigilancia tecnoldgica con el fin 8 (D8+A8) Ajustarse a la legislacion del sector empresarial para
de buscar oportunidades de negocio. reducir la division entre la unidades de negocio.
(D9+010) Innovar en las caracteristicas diferenciadoras del 9 (D9+A2) Desarrollar una politica medioambiental al interior de la
senicio para una expansion en el mercado compafiia.
(D10+02) Redireccionar los excesos de problemas operativos y 10 (D10+A7) Preparar una politica para el buen manejo de los

10

de calidad para suplir las necesidades inminentes del mercado

recursos de la compaiiia.

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.4.1. Estrategias OFENSIVAS: Fortalezas + Oportunidades.

Esta interseccidn ofrece la situacidon ideal de las organizaciones y obliga a desarrollar estrategias

EXPANSIVAS a fin de aprovechar al maximo la situacién. Inversiones, ampliaciones, desarrollo, es

la direccién correcta. Las cinco estrategias planteadas se encuentran de color amarillo.
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6.2.4.2. Estrategias DEFENSIVAS: Fortalezas + Amenazas.

Las estrategias deben ir encaminadas a defender las posiciones sélidas, y esperar el desarrollo
positivo de los acontecimientos. Mantenerse, prevenir, optimizar, flexibilizar, este es el camino
para hacer frente con garantias a las amenazas. Las cinco estrategias planteadas se encuentran de

color rojo.

6.2.4.3. Estrategias de REORIENTACION: Debilidades +

Oportunidades.

En este caso las organizaciones no estan en condiciones de aprovechar las oportunidades y las
estrategias deben ir encaminadas a cambiar las cosas. Cambiar, reorientar, reordenar,
redireccionar, esta es la linea para cambiar las cosas y sacar partido de las nuevas posibilidades. Las

cinco estrategias planteadas se encuentran de color azul claro.

6.2.4.4. Estrategias de SUPERVIVENCIA: Debilidades + Amenazas.

Es el peor escenario donde actuar, si el andlisis ha sido hecho correctamente, como maximo
podemos aspirar a la supervivencia y, muchas veces, sera necesaria una salida ordenada. Reducir,
ajustar, minimizar y preparar una posible salida con el minimo coste son las mejores opciones en

estas circunstancias. Las cinco estrategias planteadas se encuentran de color verde.

6.2.4.5. Analisis de la posicion estratégica — DAFO.

Figura 19. Andlisis posicion FODA.

POSICION FUERTE POSICION MUY FUERTE
factores EXTERNOS en factores INTERNOS
y DEBIL INTERNOS y EXTERNOS
POSICION MUY DEBIL POSICION FUERTE
en factores EXTERNOS factores INTERNOS
v INTERNOS y DEBIL EXTERNOS

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3. Normatividad empresarial (constitucion empresa) *

iGeeK Consulting fue constituida el 1 de octubre de 2020 de acuerdo con los estatutos y el

certificado de existencia y representacién legal, que se anexa a este documento.

6.4. Normatividad tributaria

Estatuto Tributario, las leyes 1607 de 2012 y 1819 de 2016, y el Decreto Unico Reglamentario 1625
de 2016, para el caso de las personas juridicas, plantean los impuestos aplicables a todas las
empresas, sin discriminar el sector econdmico al que pertenece. En ese sentido, de acuerdo con
esta normatividad y en la vigencia de 2016, para las empresas de la industria extractiva se aplican

los mismos impuestos nacionales que para empresas de cualquier otro sector econémico.

Fuente: Estatuto Tributario y Decreto Unico Reglamentario 1625 de 2016,

http://www.eiticolombia.gov.co/es/informes-eiti/informe-2016/marco-legal-y-regimen-

fiscal/regimen-fiscal-y-tributario-nacional/

6.5. Normatividad técnica (Permisos, licencias de

funcionamiento, registros, reglamentos)
iGeeK Consulting fue constituida el 1 de octubre de 2020 de acuerdo con los estatutos y el

certificado de existencia y representacion legal, que se anexa a este documento.

6.6. Normatividad laboral

iGeeK Consulting se acoge a la normatividad laboral expedida y reglamentadas por el gobierno
nacional a través del Ministerio de trabajo en Colombia, teniendo en cuenta el Cédigo Sustantivo

del Trabajo y el Codigo Procesal del Trabajo

Para iGeeK Consulting, el trabajo es la verdadera fuerza que impulsa el progreso de la gente y del

pais, por lo cual, nuestros trabajadores tendran un trabajo digno y con las mejores condiciones.


http://www.eiticolombia.gov.co/es/informes-eiti/informe-2016/marco-legal-y-regimen-fiscal/regimen-fiscal-y-tributario-nacional/
http://www.eiticolombia.gov.co/es/informes-eiti/informe-2016/marco-legal-y-regimen-fiscal/regimen-fiscal-y-tributario-nacional/
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6.7. Normatividad ambiental

La Constitucion Politica de Colombia de 1991 elevdé a norma constitucional la consideracion,
manejo y conservacion de los recursos naturales y el medio ambiente, a través de los siguientes

principios fundamentales:

Derecho a un ambiente sano

En su Articulo 79, la Constitucion Nacional (CN) consagra que: " Todas las personas tienen derecho
a gozar de un ambiente sano. La Ley garantizara la participacién de la comunidad en las decisiones
que puedan afectarlo. Es deber del Estado proteger la diversidad e integridad del ambiente,
conservar las areas de especial importancia ecolégica y fomentar la educacién para el logro de
estos fines ".

Esta norma constitucional puede interpretarse de manera solidaria con el principio fundamental
del derecho a la vida, ya que éste sélo se podria garantizar bajo condiciones en las cuales la vida

pueda disfrutarse con calidad.

El medio ambiente como patrimonio comin

La CN incorpora este principio al imponer al Estado y a las personas la obligaciédn de proteger las
riquezas culturales y naturales (Art. 8), asi como el deber de las personas y del ciudadano de
proteger los recursos naturales y de velar por la conservacion del ambiente (Art. 95). En desarrollo
de este principio, en el Art. 58 consagra que: " la propiedad es una funcidn social que implica
obligaciones y, como tal, le es inherente una funcién ecoldgica; continda su desarrollo al
determinar en el Art. 63 que: " Los bienes de uso publico, los parques naturales, las tierras
comunales de grupos étnicos, las tierras de resguardo, el patrimonio arqueoldgico de la Nacién y

los demas bienes que determine la Ley, son inalienables, imprescriptibles e inembargables ".

Desarrollo Sostenible

Definido como el desarrollo que conduce al crecimiento econdmico, a la elevacion de la calidad de
vida y al bienestar social, sin agotar la base de los recursos naturales renovables en que se sustenta,
ni deteriorar el medio ambiente o el derecho de las generaciones futuras a utilizarlo para la
satisfaccién de sus propias necesidades, la CN en desarrollo de este principio, consagré en su Art.

80 que: " El Estado planificard el manejo y aprovechamiento de los recursos naturales para
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garantizar su desarrollo sostenible, su conservacién o sustitucion. Ademas, deberd prevenir y
controlar los factores de deterioro ambiental, imponer las sanciones legales y exigir la reparacion
de los danos causados. Asi mismo, cooperard con otras naciones en la proteccion de los
ecosistemas situados en zonas fronterizas ". Lo anterior implica asegurar que la satisfaccién de las
necesidades actuales se realice de una manera tal que no comprometa la capacidad y el derecho

de las futuras generaciones para satisfacer las propias.

6.8. Registro de marca — Propiedad intelectual

En el Articulo 12 de los estatutos y tal como quedd registrado en Cdmara de Comercio de Bogota el
1 de octubre de 2020, LA SOCIEDAD se denomina iGeeK CONSULTING S.A.S. Es una sociedad para
realizar cualquier actividad civil o comercial licita, organizada bajo la forma de sociedad por
acciones simplificada, de nacionalidad colombiana, conforme a las leyes de la Republica de
Colombia. Cumplird el desempefio de su actividad con la denominacion de “iGeeK CONSULTING

S.AS”.

En el PARAGRAFO, La Sociedad podréa usar indistintamente el nombre “iGeeK S.A.S”.
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7. Aspectos financieros

7.1. ¢éCual es el periodo de arranque del proyecto (meses)?

Dado que la empresa fue creada en Camara de Comercio de Bogota el 1 de octubre de 2020y con
fin de poner a punto todos los aspectos administrativos y de opresidn, la empresa iniciara

operaciones en la ciudad de Bogotd D.C., en marzo de 2021.

7.2. ¢éCual es el periodo improductivo (meses) que exige el primer

ciclo de produccion?

Los meses de octubre a diciembre de 2020 y enero a febrero de 20201 han sido improductivos en
ingresos, dado que la compafiia se estd preparando para iniciar operaciones a partir de marzo de

2021.
7.3. Proyeccion de ingresos

Tabla 26. Proyeccién de Ingresos.

Proyeccion de Ingresos iGee

CONCEPTO Ao 0-2020 Afo1l-2021 Ano 2-2022 Aio 3 -2023 Afio 4 -2024 Aho 5 - 2025

VENTAS - 483.582.183 978.775.154 | 1.241.323.558 | 1.574.298.416 | 1.996.591.049

Fuente: Elaboracion propia.

7.4. Proyeccion de costos

Tabla 27. Proyeccién de Costos.

Proyeccion de Costos iGee

CONCEPTO Ano 0 - 2020 Ano 1 -2021 Aio 2 -2022 Aio 3 -2023 Aino 4 - 2024 Ao 5 - 2025

Business Consultant 21.592.080 22.779.660 23.918.640 25.234.134 26.748.206
Consulting Engineer - 21.592.080 22.779.660 23.918.640 25.234.134 26.748.206
Pre-Sales Consulting 1 - 19.792.740 20.881.356 21.925.416 23.131.307 24.519.186
Pre-Sales Consulting 2 - 19.792.740 20.881.356 21.925.416 23.131.307 24.519.186
Comisiones de los Consultores - 174.089.586 352.359.055 446.876.481 566.747.430 718.772.777
NOMINA - GASTOS OPERACIONALES DE VENTAS - 256.859.226 439.681.087 538.564.593 663.478.311 821.307.562
Estrategia de distribucion - 550.000 569.250 589.174 609.795 631.138
OTROS COSTOS 550.000 569.250 589.174 609.795 631.138
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 257.409.226 440.250.337 539.153.766 664.088.106 821.938.700

Fuente: Elaboracion propia.
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7.5. Proyeccion de gastos

Tabla 28. Proyeccién de Gastos.

Proyeccion de Gastos iGeek

CONCEPTO Ao 0 - 2020 Afio 1-2021 Afio 2 -2022 Afio 3 - 2023 Ao 4 - 2024 Aio 5 - 2025
General Manager 21.592.080 22.779.660 23.918.640 25.234.134 26.748.206
Community Manager 20.692.416 21.830.520 22.922.022 24.182.720 25.633.684
Secretaria General 17.993.400 18.983.052 19.932.216 21.028.467 22.290.178
Sencios Contables 8.400.000 8.862.000 9.305.100 9.770.355 10.258.873
Senicios Legales 6.000.000 6.330.000 6.646.500 6.978.825 7.327.766
NOMINA ADMON - GASTOS NO OPERACIONALES 74.677.896 78.785.232 82.724.478 87.194.501 92.258.707
Senvicio de Luz 160.000 165.600 171.396 177.395 183.604
Senvcio de Agua 158.000 163.530 169.254 175.177 181.309
Senicio de Gas 53.000 54.855 56.775 58.762 60.819
Internet y Telefono Fijo 130.000 134.550 139.259 144.133 149.178
Senvicio de Telefonfa M6l (310 6187619) 50.000 51.750 53.561 55.436 57.376
GASTOS SERVICIOS PUBLICOS 551,000 570.285 590.245 610.904 632.285
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 75.228.896 79.355.517 83.314.723 87.805.405 92.890.993

7.6. Inversiones

Fuente: Elabora

cion propia.

Tabla 29. Inversiones.

Inversiones

iGeel

TIPO DE ACTIVO

DESCRIPCION CANTDAD Afio 0 - 2020 Ao 1-2021 Ao 2 - 2022 Aiio 3 - 2023

C portatil

1

2.699.000

Afio 4 - 2024 Ano 5 - 2025

Maquinaria y Equipo

Gastos pre-operativos

Registro empresa CCB

86.100

45.000

49.500

54.450

59.895

65.885

Gastos pre-operativos

Registro Dominio y Correos Corporativos

220.000

220.000

242.000

266.200

292.820

322.102

Magquinaria y Equipo

Tablero y marcadores

1
1
1

228.500

TOTAL INVERSION

3.233.600

265.000

291.500

320.650

352.715

387.987

Fuente: Elaboracion propia.

7.7. Capital de trabajo

Tabla 30. Capital de Trabajo.

DESCRIPCION
1 CAPITAL AUTORIZADO $5.000.000
CAPITAL SUSCRITO $5.000.000
CAPITAL PAGADO $0

Fuente: Elaboracion propia.

Segun el articulo 9 de la ley 1258 de 2008, el capital suscrito se pagara en un plazo maximo de dos

(2) afios, en efectivo y/o especie.
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7.8. Indicadores financieros

7.8.1.

Punto de Equilibrio

Tabla 31. Punto de Equilibrio.

PUNTO DE EQUILIBRIO

iGeel

CONCEPTO

UNIDADES
MENSUALES

VALOR unitario
EN USD

SUB-TOTAL TOTAL EN PESOS
PRIMER MES

EN USD

Ventas por Soluciones Integrales TICS 1 $ 2.500 $ 2.500 $ 8.719.125]
Ventas Instalaciones de senicios TICS 1 $ 1.000 $ 1.000 $ 3.487.650|
Ventas de mantenimientos preventivos y correctivos TICS 1 $ 200 $ 200 $697.530
Ventas de Consultoria Estratégica Organizacional 1 $ 2.500 $ 2.500 $ 8.719.125|
Ventas de Consultoria en innovacion 1 $ 2.500 $ 2.500 $ 8.719.125|

Totales ===> 5 $ 8.700 $ 8.700 $ 30.342.555

TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL .
CONCEPTO DE GASTOS EN PESOS EN DOLARES GASTOS EN Observaciones
PESOS
Némina $13.120.628
Estrategia de Promocion $ 4.000.000
Estrategia de Comunicacion $ 1.600.000 USD 6.020 -
Estrategia de Distribucion $ 550.000
Inversiones $ 3.233.600
Total Costo $22.504.228 USD 6.020 -
GANANCIA USD 2.680 % Margen de Ganacia 25,83% 7.838.327

Fuente: Elaboracion propia.

7.8.2. Periodo de Recuperacion de Capital

Tabla 32. Periodo de recuperacioén de Capital - Flujo de Caja Libre.
FLUJO DE CAJA LIBRE iGaol
CONCEPTO Aiio 0 Aio 1 Aio 2 Aio 3 Aio 4 Aio 5
Saldo inicial = 5.000.000 167.948.521 723.806.815 1.694.283.538 3.211.555.342
INGRESOS 8.233.600 483.582.183 978.775.154 1.241.323.558 1.574.298.416 1.996.591.049
Capital Social 8.233.600 - - - - -
Ventas de contado 483.582.183 978.775.154 1.241.323.558 1.574.298.416 1.996.591.049
EGRESOS 3.233.600 325.633.662 585.865.380 826.705.129 1.027.503.336 1.281.430.600
Costo de Ventas 256.859.226 426.103.759 524.308.425 648.438.087 805.364.890
Gastos de Ventas y Marketing - 550.000 569.250 589.174 609.795 631.138
Gastos Administrativos 306.100 62.624.436 79.647.017 83.635.373 88.158.120 93.278.979
Compra activos fijos 2.927.500 - - - - -
Estrategia de Promocién 4.000.000 - -
Estrategia de Comunicacion 1.600.000 - - - -
Provisiones Laborales 12.869.460 13.577.328 14.256.168 15.040.224
Impuestos 52.148.744 160.018.302 215.898.119 287.129.339
Pago de dividendos - 14.527.150 44.576.527 60.143.047 79.986.030
INGRESOS - EGRESOS 5.000.000 157.948.521 392.909.774 414.618.429 546.795.081 715.160.448
DISPONIBLE 5.000.000 162.948.521 555.858.294 970.476.723 1.517.271.804 2.232.432.252

7.8.3.

TIR

Fuente: Elaboracion propia.

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es de 2051,70%, si la dividimos entre 100, 20,52%
7.8.4. VPN

El Valor presente Neto (VPN), es de $1.367.020.523
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7.9. Fuentes de financiacion

Tabla 33. Fuentes de Financiacion — Aportes de Socios.

APORTE DE SOCIOS iGeel
% CANTIDAD DE

ID NOMBRE DEL SOCIO POAgOS%TCFTO PARTICIPACION  ACCIONES

POR SOCIO POR SOCIO
1 |BENJAMIN MIGUEL CHAMORRO QUEVEDO $1.500.000 30,00% 1500
2 |ALCIRA MARIA MORENO CADENA $950.000 19,00% 950
3 |LIZ VANESSA CHAMORRO MORENO $850.000 17,00% 850
4 |JEAN CARLOS CHAMORRO MORENO $850.000 17,00% 850
5 |SANTIAGO ANDRES CGAMORRO MORENO $850.000 17,00% 850
Totales ===> $5.000.000 100,00% 5000

Fuente: Elaboracion propia.
Por el momento las fuentes de financiacién son los aportes de los socios.

7.10. Evaluacion financiera

Tabla 34. Evaluacion Financiera - Valor de la Empresa.

VALOR DE LA EMPRESA iGeel

CONCEPTO VALOR

VALOR DE LA EMPRESA $1.200.220.976
VALOR EN DOLARES usD 321.070

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 35. Evaluacion Financiera - Valor de la Accion.

VALOR POR ACCION DE LA EMPRESA iGeel

CONCEPTO VALOR

NUMERO DE ACCIONES DECLARADAS EN CAMARA COMERCIO 5.000
VALOR UNITARIO POR ACCION 1.000
VALOR CONTABLE ACCION POR ACCION 1.473
ENTRE EL VALOR UNITARIO SOBRE EL VALOR CONTABLE ACCION 0,68

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 36. Evaluacion Financiera — Indicadores Financieros.

RATIOS iGee
1D CONCEPTOS % Afo 1 % Afo 5
1 ROA 57,23% 31,45%
2 ROE 92,93% 38,19%
3 WACC 15,00% 15,00%
4 EVA $71.463.059 $676.765.230
5 % EVA 42,23% 30,31%
6 Tasa de Crecimiento 1,08% 130,79%
7 Valor presente de la suma de flujos actualizados $272.618.347 $1.375.254.123
8 |VPN (Valor Presente Neto) $0 $1.367.020.523
9 TIR (Tasa Interna de Retorno) 0,00% 2051,70%
10 |Indice de Rentabilidad o Razon Benedifico / Costo 355.561.136,83 167,03
11 |(EBITDA $148.996.411 $1.080.230.520
12 |Utilidad Neta $96.847.667 $702.149.838
13 [Utilidad Neta Después de Dividendos $96.847.667 $622.163.808
14 |Periodo de Recuperacion 0,05 2,79

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 37. Evaluacion Financiera — Simulador de Venta de la Empresa.

SIMULADOR DE VENTA DE LA EMPRESA

% DE PATICIPACION EN LA EMPRESA VALOR EMPRESA

iIGee

1,00% $12.002.210
2,00% $24.004.420
3,00% $36.006.629
4,00% $48.008.839
5,00% $60.011.049
10,00% $120.022.098
20,00% $240.044.195
21,00% $252.046.405
30,00% $360.066.293
50,00% $600.110.488
70,00% $840.154.684
80,00% $960.176.781
100,00% $1.200.220.976

Fuente: Elaboracion propia.
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7.11. Resumen fuentes de financiacion

Figura 20. Resumen fuentes de Financiacion.

Amortizacion + Interés

-
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Fuente: Elaboracion propia.
7.12. En caso de que la idea no sea exitosa, écudl es mi plan de
salida de la inversion?
Como el capital es propio y no se cuenta con deuda, la salida es devolver el capital de acuerdo con

el porcentaje de aporte de cada socio tanto en dinero como los activos fijos, descontando todas

aquellas inversiones realizadas en el plan de negocio.

7.13. En caso de que la idea sea exitosa, écudl es mi plan de salida
de la inversion?
De acuerdo con la Utilidad Neta reflejada en P&G, y, con el fin de no descapitalizar la empresa, se

tomard un 15% como dividendos el cual anualmente y de acuerdo con la ley y el cédigo de

comercio, se repartiran de acuerdo con el porcentaje de aporte de cada socio.
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8. Enfoque hacia la sostenibilidad

Para la SOSTENIBILIDAD EMPRESARIAL, iGeeK CONSULTING S.A.S., se ajustard a las leyes
colombianas y la de los paises donde se establezca, como también a los principios de la OCDE, en
todo caso, LA SOCIEDAD dentro de su estrategia corporativa creard valor econdmico,
medioambiental y social para asegurar su continuidad y posicionamiento a corto, mediano y largo
plazo, contribuyendo de esa forma al aumento del bienestar y al auténtico progreso de las
generaciones presentes y futuras, en su entorno en general. Lo econdmico se lograra al ser efectivo
y eficiente al mismo tiempo y, por tanto, los productos y/o servicios ofrecidos por LA SOCIEDAD a
los clientes se deben entregar en el tiempo prometido, a un precio justo, con alta calidad, y con el
nivel de servicio adecuado (ANS) y con un proceso de posventa sencillo acorde con las necesidades
especificas de cada cliente, con el fin de mantener la cartera de clientes y los ingresos de LA

SOCIEDAD

8.1. Dimension social

Para esta dimensidon tomaremos 2 objetivos de la ONU. Para garantizar la vida sana y bienestar de
todos sus colaboradores, dandoles oportunidades para que tengan buenos ingresos de acuerdo
con las ganancias obtenidas en un periodo por la Sociedad, con fin de que puedan vivir tranquilos
y trabajar con entusiasmo dado que pueden tener equilibrio de trabajo, familia y vida personal. Asi
mismo, aseguraremos la equidad, e inclusion de género, donde se garantice que en la sociedad no
habrd discriminacion de ningln tipo y prejuicios que puedan vulnerar los derechos de los

empleados, clientes, proveedores y los stakeholders.

8.2. Dimension ambiental.

La sostenibilidad ambiental es clave para alcanzar los 17 objetivos que tiene planteado el gobierno
en el Plan Nacional de Desarrollo, por tanto, la sociedad aportara al crecimiento econémico del
pais a través del PIB y poder llegar asi a reducir la pobreza y el hambre en la sociedad mds

vulnerable.
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Asi mismo reducira el uso del papel a la maxima expresién de acuerdo con la estrategia de gobierno

de cero papel, en su plan de Gobierno Digital.

Igualmente, al vender nuestros servicios incluiremos dentro de la solucion un plan de capacitacién
y un instructivo que le indique a nuestros y los sakeholders, la disposicién de todos aquellos equipos
gue terminar su vida util. La sociedad no distribuira equipos que no aporten a la dimensién y que
esté por fuera de los requerimientos de la OCDE y de la estrategia del Gobierno Nacional y en

aquellos paises donde podamos establecer nuevas sucursales.

8.3. Dimension econOmica

Lo econdmico se logrard al ser efectivo y eficiente al mismo tiempo y, por tanto, los servicios
ofrecidos por LA SOCIEDAD a los clientes se deben entregar en el tiempo prometido, a un precio

justo, con alta calidad, y con el nivel de servicio adecuado (ANS).

Asi las cosas, también aportaremos bienestar para nuestros empleados con fin de aportar a la
reduccion de la pobreza, para puedan tener un trabajo digno y buen renumerado y equilibrado
entre la vida laboral, la vida social y la familiar.

Através de la innovacion y la vigilancia tecndloga aportaremos a las industrias las mejores practicas
de los servicios que ofrecemos para que haya un cambio efectivo y cultural en los sectores y en las

industrias que intervinimos a través de nuestros clientes.

8.4. Dimension de gobernanza

En nuestros estatutos se ha definido una junta directiva, la cual serd elegida por la Asamblea
General que se realizara cada afio. En la actualidad esta constituida de la siguiente manera:

Tabla 38. Junta Directiva.

Cargo Tipo Nro.
ID Nombre Documento Documento
1 | Benjamin Miguel Chamorro Quevedo Presidente C.C. 9.138.402
2 | Jean Carlos Chamorro Moreno Vicepresidente C.C. 1.018.471.939
3 | Alcira Maria Moreno Cadena Secretaria C.C. 32.696.697
4 | Liz Vanessa Chamorro Moreno Vocal C.C. 1.019.059.696
5 | Santiago Andres Chamorro Moreno Vocal C.C. 1.125.231.362

Fuente: Elaboracion propia.
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Ademads, la Junta Directiva y de acuerdo con los estatutos, y cuando los dispongan, hacen los

Gerente General y Representante Legal Principal y Representante Legal Suplente:

Tabla 39. Gerente General y Representante Legal, Principal y Suplente.
Gerente General y Representante Legal Principal
Se designa en este cargo a: Liz Vanessa Chamorro Moreno, identificado con la Cédula de
Ciudadania No. 1.019.059.696 de Bogota D.C..
La persona designada como Gerente General Representante Legal. El (a) Principal Estando
presente acepta el cargo
Representante Legal Suplente
Se designa en este cargo a: Santiago Andres Chamorro Moreno, identificado con la Cédula de
Ciudadania No. 1.125.231.362 de Bogota D.C..
La persona designada como Representante Legal. El Suplente Estando presente acepta el
cargo

Fuente: Elaboracion propia.
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9. Conclusiones

La informacién contenida en este documento permitié determinar la viabilidad del plan de
negocio para una empresa de consultoria en gestidn de proyectos de TIC, desde el punto
de vista de los estudios de mercados, técnico, administrativo, econémico, social y
financiero.

El sector de las TIC esta en pleno crecimiento, la conectividad y la facilidad en el acceso a
internet ha transformado las condiciones organizacionales y de productividad de las
empresas colombianas impulsdndolas hacia una transicion digital que fomenta la demanda
de los productos de tecnologia, esto incentiva la inversidon y genera optimismo en los
empresarios cuya percepcion sobre la situacién de sus empresas.

Los esquemas de asociatividad son fundamentales para mejorar la productividad de la
empresa, potenciar las fortalezas de los sectores econdmicos, realizar alianzas
empresariales en pro de la competitividad, innovar, acceder a nuevos mercados y
fortalecer los lazos de confianza y solidaridad entre las organizaciones.

En Bogota las actividades de consultoria informatica y actividades de administracion de
instalaciones informaticas representaron el 30,3% del total de Porcentaje de ventas por
cadigo ClIU por regiones en el 2019.

Parte de la base conceptual usada para el disefio de la propuesta de valor se generd a partir
del panorama mundial de la industria de las TICs, lo que indica una importante oportunidad
de escalamiento del modelo de negocio para alcanzar mercados en otros paises.
Adicionalmente, parte de la oferta puede ser facilmente adaptada para llegar a otros

segmentos de mercado relacionados.
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