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RESUMEN

La informacién es el principal activo de una empresa, la cual debe ser
respaldada y protegida con estandares de calidad y disponibilidad para mitigar
posibles desastres en los centros de datos. A través de una empresa de
servicios de cloud computing con iniciativa ecuatoriana se brindara a la Pymes
del Ecuador la mejor opcion de utilizar los modelos de cloud computing,
seleccionando los servicios mas atractivos e innovadores para brindar seguridad
y disponibilidad de infraestructura a un menor costo de operacién y excelente
servicio de funcionalidad de las TICS en agilidad, escalabilidad, eficiencia,
acceso ilimitado, multiplataforma y tecnologia sustentable es la propuesta del
presente plan de negocios. El mismo consiste en ofertar servicios en una
plataforma con respaldo internacional y altos estandares de seguridad con una
disponibilidad de los servicios de un 99,9 % de SLA' (Service Legal Agreement)
pudiendo brindar proteccion de datos (Backup Online), contingencia de
plataformas de tecnologia (Servicio de Sitio de Contingencia) vy
aprovisionamiento de Maquinas Virtuales y almacenamiento “Servicios lAaS
(Infraestructura como Servicio)” .El segmento objetivo del proyecto son
pequefias y medianas empresas formales constituidas en el Ecuador, cuya
infraestructura tecnolégica y sistemas de informacién puedan acceder desde el
Internet y que en la politica organizacional se permita manejar la informacion
fuera del territorio ecuatoriano. La diferenciacion de “Solve Cloud” se
fundamenta por brindar servicios integrales, acompafiando al usuario en todas
las fases de su implementacién, ofreciendo el servicio de pre y post venta con
un valor agregado de un analisis de la relacién costo beneficio frente a los
modelos tradicionales. El cliente podra evidenciar el ahorro generado por los
nuevos servicios cloud que le proporcionan beneficios tangibles como el ahorro
de infraestructura, mantenimiento y personal de Tl, ademas beneficios indirectos
al contribuir con la conservacion del medio ambiente. “Solve Cloud”, evaluado
como proyecto de inversién por el método de flujos de caja descontados en un
horizonte de 5 afios, con un capital social de $30.000 con una tasa de descuento
(WACCii) del 15,12%, da como resultado un VAN positivo de $103.952,62 y una
tasa interna de retorno TIR) de 87,5%. Por lo que la valoracién del proyecto

expresa la factibilidad técnica y financiera de su implementacién.
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ABSTRACT

The information is the main asset of a company, which must be supported
and protected with quality and availability standards to mitigate possible
disasters in data centers. Through a services company with Ecuadorian cloud
computing initiative will provide the SMEs of Ecuador the best option to use
the cloud computing models, selecting the most attractive and innovative
services to provide security and availability technology at a lower cost service
operation and excellent functionality of ICTs in agility, scalability, efficiency,
unlimited access, and sustainable technology platform is the proposal of this
business plan.Consists in offering services on a platform with international
support and high security standards with a service availability of 99.9% SLA
(Service Legal Agreement) that can provide data protection (Backup Online),
contingency platforms technology (Site Recovery Service) and provisioning of
virtual machines and storage "laaS (Infrastructure as a Service)" .The target
segment company are small and medium legal enterprises established in
Ecuador, whose technology infrastructure and information systems to access
from the Internet and organizational policy that allowed to manage
information outside of Ecuador. The differentiation of "Solve Cloud" is based
on providing integral services, giving the user follow-up at all stages of its
implementation, offering the service of pre and post-sale with an aggregate
value of analysis of the cost-benefit ratio compared to the traditional models. .

The customer can see the savings generated by the new cloud services, that
provide tangible benefits such as saving infrastructure, maintenance and it
personnel, also indirect benefits by contributing to the conservation of the
environment. "Solve Cloud" evaluated as an investment project by the
method of cash flows discounted at a horizon of 5 years, with a share capital
of $ 30,000 with a discount rate (WACC) of 15.12%, gives a positive (NPV)
$ 103,952.62 and an internal rate of return (IRR) of 87.5%. So the
assessment of the project shows the technical and financial feasibility of their
implementation.
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1.1 Descripcion de la Empresa

En la actualidad existe un gran mercado en el mundo de las PYMES, las
mismas que a medida que van creciendo en su negocio van aumentando sus
necesidades informaticas, asi como mantener armonia y seguridad de los
sistemas y las comunicaciones entre: clientes, proveedores, empleados y
asociados. Sin embargo no todas tienen la capacidad econémica para una
fuerte inversion en Tl; ademas, a menudo los sistemas e infraestructuras
necesarias para soportar las interrelaciones que debe mantener una
organizacion son fragiles, extremadamente dificiles y costosas de soportar o
simplemente incapaces de mantenerse por la constante demanda de los
cambios generados por los diferentes actores en la organizacion,
especialmente en un contexto globalizado donde las transacciones carecen
de normalizacion y predictibilidad; por ello y de la mano con la tecnologia, se
ha visto la oportunidad, importancia e iniciativa de ofrecer servicios y
soluciones de Tl en la nube a este tipo de empresas.

La empresa de servicios “SolveCloud” se proyecta como una solucion
informatica e innovadora que busca cubrir las necesidades tecnologicas y de
comunicacion de las PYMES, brindando servicios de consultoria y servicios
en la nube (cloud computing), permitiéndoles operar en forma efectiva dentro
de las actividades econdmicas a las que pertenecen y competir en un mundo
globalizado

Es importante mencionar que “SolveCloud” es una solucién integral para que
los datos, procesos, recursos de hardware y software e informacion de una
organizacion estén localizados dentro de una red de internet como en una
nube. De esta manera las empresas podran acceder a su informacion sin
necesidad de poseer una gran infraestructura de TI.

Nuestros servicios buscan ofrecer los siguientes beneficios:
+ Agilidad y Escalabilidad

» Eficiencia y Resistencia Operacional



* Acceso ilimitado y Multiplataforma

+ Tecnologia sustentable

1.1.1 Objetivos de la Empresa

e Ofrecer servicios de excelencia en cloud computing a las PYMES del
Ecuador brindando seguridad, control y alta disponibilidad de los
procesos tecnologicos.

* Acompafiar a las Pymes del Ecuador ofreciendo un servicio personalizado
de pre y post venta en los servicios contratados.

e Generar valor a los socios siempre buscando la rentabilidad e incremento
del valor de la empresa.

1.1.2 Tipo de empresa

SolveCloud se constituira como Sociedad Anénima con un capital suscrito de
los socios de $14000 y se regira bajo la ley de la Superintendencia de
Compaiiias.

1.1.3 Infraestructura

Una adecuada infraestructura de la empresa determina el éxito de sus
actividades, por lo que Solve Cloud en los inicios de su gestion contara con
tres departamentos funcionales: Comercial. Administrativo y Servicios;
conformado por 5 personas: una en el area comercial, una en el area
administrativa, y tres en el area de servicios.

Esta infraestructura permitira cumplir con la demanda programada de clientes
ofreciendo un adecuado servicio.



1.2 Definicion del Servicio

En el siguiente diagrama se representa la definicion de los servicios de
“Solve Cloud™

Definicion de los Servicios

| [ ) |

Servicio de Backup Centingencia de Infraestructura como
Online Servicios Servicio (IAS)

Figura 1 Definicion de los Servicios




En las empresas del Ecuador ha surgido la necesidad de contar con servicios
y herramientas de tecnologia que permitan que los recursos de Hardware y
Software cumplan con caracteristicas de escalabilidad y elasticidad
asegurando un aprovisionamiento mas oportuno con mejor rendimiento y
seguridad de recursos tecnologicos, todas estas caracteristicas se alojan en

un modelo de negocio de cloud computing.

Con este concepto surgen las demandas de nuevos servicios que van de la
mano con las tecnologias en el mercado global, es aqui donde aparece el
nombre de virtualizacion. Las plataformas de tecnologia tradicionales fueron
ejecutadas principalmente en maquinas fisicas que se encontraban en las
empresas y ahora con la aparicion de cloud computing se permite el
desarrollo de nuevas plataformas en maquinas virtuales que se alojan en
proveedores que ofrecen este servicio. Aqui es cuando cloud computing
tiene una oportunidad muy atractiva con las pequefias empresas y sobre
todo para las empresas cuyo negocio principal no es la computacion, ya que
representa una oportunidad para ahorrar costos en el desarrollo de sus
sistemas de informacién, y les permiten respaldar sus operaciones de
negocios mas importantes.

Los servicios que Solve Cloud ofrecera van estar en una plataforma con
garantia internacional y altos estandares de seguridad con una disponibilidad
de los servicios de un 99,9 % de SLA pudiendo brindar proteccion de datos
(Backup Online), contingencia de plataformas de tecnologia (Servicio de Sitio
de Contingencia) y aprovisionamiento de Maquinas Virtuales vy
almacenamiento (Servicios |AaS).

Los clientes de Solve cloud podran disponer de nuestros servicios en el
tamafio que las necesidades del core de negocio demande, siempre
buscando optimizar sus recursos, hacerles mas eficientes y protegiendo el

activo mas valioso que es su informacion.



1.3 Marco Tedrico

1.3.1 Historia del Cloud Computing

El tema de Cloud Computing o su traduccion al espafiol Computacion en la
Nube al parecer es un tema bastante reciente, sin embargo segun varios
investigadores se remonta al afio de 1960 cuando John McCarthy fue el
responsable de introducir el término “inteligencia artificial". En 1961, durante
un discurso para celebrar el centenario del MIT, fue el primero en sugerir
publicamente que la tecnologia de tiempo compartido (Time-Sharing) de las
computadoras podria conducir a un futuro donde el poder del computo e
incluso aplicaciones especificas podria venderse como un servicio (tal como
el agua o la electricidad). Esta idea de una computadora o utilidad de la
informacion era muy popular en la década de 1960, incluso algunas
empresas comenzaron a proporcionar recurso compartidos como oficina de
servicios - donde se alquilaba tiempo y servicio de computo. El sistema de
tiempo compartido proporcionaria un ambiente operacional completo,
incluyendo editores de texto y entornos de desarrollo integrado para
lenguajes de programacion, paquetes de programas informaticos,
almacenamiento de archivos, impresion masiva y de almacenamiento offline.
A los usuarios se les cobraba un alquiler por el terminal, las horas de tiempo
de conexion, tiempo del CPU vy kilobytes mensuales de almacenamiento en
disco. Sin embargo, esta popularidad se desvanecio a mediados de los
setenta cuando quedo claro que el hardware, software y las tecnologias de
comunicacion simplemente no estaban preparados. (Boxbyte, 2012)

En 1996, Douglas Parkhill con su libro llamado "El desafio de la utilidad de la
computadora” exploré a fondo muchas de las caracteristicas actuales de la
computacion en nube (aprovisionamiento elastico a través de un servicio de
utilidad), asi como la comparacion de la industria eléctrica y el uso de las
formas publicas, privadas, comunitarias y gubernamentales. (Boxbyte, 2012)

“‘Hasta en la década de los 90s, unicamente las empresas de
telecomunicaciones ofrecian redes privadas virtuales (VPN'i). Eran capaces
de equilibrar el trafico haciendo uso del ancho de banda total de la red con



mayor eficacia. “Al ser capaces de equilibrar el trafico pudieron hacer uso del
ancho de banda total de la red con mayor eficacia. Incluso el simbolo de la
nube se utiliza para indicar el punto de demarcacion entre lo que es la
responsabilidad del proveedor y lo que era la responsabilidad del usuario.
Ahora la computacion en nube extiende este limite para cubrir servidores, asi
como la infraestructura de red. (FayerWayer, 2012)

La empresa pionera del modelo de negocio de cloud computing fue
Salesforce.com, organizacion norteamericana, fundad en marzo de 1999 con
sede en el estado de California (San Francisco) y con presencia a nivel
internacional. La misma que introdujo el concepto de entrega de aplicaciones
empresariales a traves de una sencilla pagina web. Amazon era el siguiente
en el tren, al lanzar Amazon Web Service en 2002. Entonces llegd Google
Docs en 2006, que realmente trajo el cloud computing a la vanguardia de la
conciencia del publico. 2006 también vio la introduccion de Elastic Compute
Cloud de Amazon (EC2) como un servicio web comercial que permitié a las
empresas pequefias y particulares alquilar equipos en los que pudieran
ejecutar sus propias aplicaciones informaticas.

Esto fue seguido por una colaboracion de toda la industria en 2007 entre
Google, IBM y una serie de universidades de los Estados Unidos. Luego vino
Eucalyptus en 2008, como la primera plataforma de codigo abierto
compatible con el API-AWS (Amazon Web Services) para el despliegue de
clouds privados, seguido por OpenNebula, el primer software de coédigo
abierto para la implementacion de nubes privadas e hibridas. Microsoft
entraria hasta el 2009 con el lanzamiento de Windows Azure. Luego en 2010
proliferaron servicios en distintas capas de servicio: Cliente, Aplicacion,
Plataforma, Infraestructura y Servidor. En 2011, Apple lanz6 su servicio
iCloud, un sistema de almacenamiento en la nube - para documentos,
musica, videos, fotografias, aplicaciones y calendarios - que prometia
cambiar la forma en que usamos la computadora. (Boxbyte, 2012)
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1.3.2 Definicion de Cloud Computing

El NIST (National Institute of Standards and Technology de EE.UU) ha
propuesto una definicion que esta siendo aceptada mayoritariamente que se

menciona a continuacion:

“Cloud Computing es un modelo para permitir el acceso adecuado y bajo

demanda a un conjunto de recursos de
servidores, almacenamiento, aplicaciones

rapidamente provistos y puestos a disposicion del cliente con un minimo
esfuerzo de gestion y de interaccion con el proveedor del servicio”. (Tissat,

2012)

Este modelo definido por el NIST, comprende cinco caracteristicas, cuatro

computo configurables (redes,

y servicios) que pueden ser

modelos de servicio y cuatro modelos de implementacion.
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Figura 2 Caracteristicas, Servicios y Modelos de Cloud Computing Tomado de (NIST, 2011)

1.3.3 Caracteristicas esenciales
1. Acceso amplio desde la red

El Cloud Computing permite el acceso a los datos desde cualquier lugar.
Solo se necesita un navegador web y conexion a Internet para disfrutar de
los servicios en la nube, no hace falta tener un sistema operativo
determinado o instalar un software especifico en cada cliente. La
combinaciéon de dispositivos moviles (tablets y smartphones) y fijos crea
nuevas oportunidades en el desarrollo de la actividad empresarial,
permitiendo plena operatividad.

Esta caracteristica es especialmente importante en organizaciones
distribuidas geograficamente, permitiendo el acceso a los recursos con
independencia de aspectos como la ubicacion y la jornada laboral. Es
importante puntualizar que esta caracteristica establece una limitacion, ya
que no es posible utilizar las aplicaciones en la nube si no hay conexion a
Internet. Se debe tener en cuenta que la velocidad de acceso de la banda
ancha ha crecido tanto en capacidad como en volumen de lineas (tanto fijas
como moviles), siendo una realidad que los usuarios que requieren servicios
cloud dispondran de pocas limitaciones en este ambito. (Pego, 2012)



2. Rapida elasticidad

Las capacidades pueden ser rapidamente y elasticamente aprovisionadas, la
sencillez con la que se pueden afiadir o eliminar recursos supone una
ventaja frente al modelo tradicional. A modo de ejemplo, fuera de la nube,
cuando un administrador de sistemas necesita ampliar una unidad de disco
duro, debe elegir el producto y seguir un protocolo para realizar la compra,
recibir, instalar y configurar el equipo. Si transcurrido un tiempo el volumen
de usuarios desciende o varian las funcionalidades del sistema, ya no se
podra dar marcha atras. Gracias a las posibilidades de escalabilidad y
elasticidad del Cloud Computing, es posible afiadir o eliminar recursos en
cuestion de minutos, aumentando el almacenamiento o el numero de
procesadores sin que la aplicacion se vea afectada.

En el ambito software, |a flexibilidad es muy alta, pudiendo incorporar nuevas
funcionalidades a todos los usuarios de forma mas rapida que sobre
sistemas tradicionales. El cliente de soluciones cloud no necesita instalar
nada en el sistema operativo, ni configurar unidades de hardware
adicionales. Del mismo modo, si pasado un tiempo se detecta que el servicio
en la nube no requiere por ejemplo tanta capacidad de procesamiento o
almacenamiento, se pueden disminuir sus recursos para adecuarlos al
volumen de trabajo necesario en cada momento.

El nivel maximo de escalabilidad es el denominado autoscaling, que supone
el escalado automatico de entornos para adaptarse a la demanda existente
en cada momento, y a la prevista en un futuro inmediato, de forma
automatica y transparente tanto para los usuarios como para los técnicos.
Autoscaling en tiempo real (tanto al alza como a la baja) es la caracteristica
clave de los entornos Cloud Computing de alta madurez.

Esta caracteristica permite un ahorro de costes notable, ya que la ampliacion
y adaptacion en sistemas cloud es mas barata que en sistemas tradicionales,
puesto que se ahorran las inversiones en nuevos equipos o software
propietario, CAPEX" (Capital Expenditure), que son sustituidas por gastos
propios de operacion, OPEX" (Operating expense). A modo de ejemplo,



segun distintos analistas, se estima que aproximadamente el 10% de la
capacidad de los servidores instalados nunca es utilizada. (Pego, 2012)

3. Servicio medido

Otra caracteristica comun de la computacion en la nube es que el servicio
prestado finalmente al usuario es medible, de forma que tanto proveedor
como usuario tienen acceso transparente al consumo real de los recursos, o
que posibilita el pago por el uso o disponibilidad real de los servicios.

Este modelo de consumo de servicios, puede llevar asociada la necesidad de
modificar los contratos existentes con los clientes de la organizacion IT
(Acuerdos de Nivel de Servicio). En este contexto las principales
modalidades de pago que son usadas por los proveedores de cloud son:

e Pago por disponibilidad del servicio: en este método de pago se
acuerda un precio por el tiempo en el que los recursos contratados
estan habilitados al usuario, pudiéndose particularizar por alguna otra
variable adicional.

e Pago por uso: la forma de pago en este caso se basa
especificamente en los servicios consumidos por el usuario
(almacenamiento realizado, transacciones comerciales realizadas,
etc.).

e Pago por paquetes escalables: el pago se realiza por reservas de
slots fijos que se pueden incrementar en unidades acotadas (Pego,
2012)

4. Auto-servicio por demanda:

Una de las principales caracteristicas de la computacion en la nube es la
capacidad que aporta al usuario el disponer automaticamente de las distintas
necesidades de recursos de cémputo, tales como tiempo de servidor y
almacenamiento en red, sin que para ello sea necesario que su proveedor
de servicios cloud, en sus distintas modalidades, tenga que realizar
intervenciones manuales. Esta caracteristica aporta un gran beneficio al
usuario dado que reduce en gran medida las complicaciones que

10
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normalmente conllevan la adquisicion de recursos propios IT, siendo asi uno
de sus grandes beneficios. (Taylor, 2010)

5. Conjunto de recursos

Esta caracteristica permite a los distintos proveedores compartir sus recursos
entre los distintos usuarios, disminuyendo costes y maximizando la
disponibilidad. Los recursos computacionales del proveedor se habilitan para
servir a multiples consumidores mediante un modelo “multi-tenant”, con
varios recursos tanto fisicos como virtuales asignados y reasignados de
acuerdo con los requerimientos de los consumidores. Existe un sentido de
independencia de ubicacion en cuanto a que el consumidor no posee control
0 conocimiento sobre la ubicacion exacta de los recursos que se le estan
proveyendo aungue puede estar en capacidad de especificar ubicacion a un
nivel de abstraccion alto; por ejemplo, pais, estado o centro de datos.
Algunos ejemplos incluyen almacenamiento, procesamiento, memoria, ancho
de banda y maquinas virtuales. (Pego, 2012)

1.3.4 Modelos de Servicio de Cloud Computing

A continuacion se describe los 3 modelos de cloud computing:
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Figura 3 Modelo de Servicio Cloud Computing Tomado de (Czernicki, 2013)

Como se puede observar en la Figura anterior, se describe cuales
componentes de cloud computing son administrados por el proveedor de
servicio y por el cliente en los modelos de servicio de cloud computing.

1. SaaS — Software as a Service — Software como Servicio:

Esta es una capacidad que se refiere a que el consumidor utiliza las
aplicaciones del proveedor en una infraestructura de nube. Tanto el software
como los datos empleados por el usuario quedan alojados en los servidores
del proveedor de servicios en la nube, accediendo el cliente a ellos mediante
un navegador web. El consumidor no administra ni controla la infraestructura
que soporta estos servicios, pero si algunos parametros de configuracion
como por ejemplo en Office 365, el limite de envios de correo.

2. PaaS — Platform as a Service — Plataforma como Servicio:

Modelo de provision de servicios Tl en la nube en el que al cliente se le
ofrece un entorno dedicado exclusivamente al desarrollo de aplicaciones. El
proveedor de dicho servicio proporciona la red, los servidores y el
almacenamiento necesario con el objetivo de permitir que el cliente se
focalice en la etapa de desarrollo propiamente dicha

12
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De nuevo, el consumidor no controla la infraestructura que soporta estos
servicios, pero controla las aplicaciones o servicios desplegados y algunas
variables de ambiente que pueden permitir, en algunas situaciones,
aprovisionar un servidor Web para ofrecer mejor tiempo de respuesta

3. laaS — Infrastructure as a Service:

Esta capacidad permite al consumidor aprovisionar recursos
computacionales como almacenamiento, procesamiento, redes y otros
elementos fundamentales en donde el consumidor puede desplegar y correr
software arbitrario, el cual puede incluir sistemas operacionales vy
aplicaciones. Todo ello a traves de funciones proporcionadas tanto por
sistemas operativos virtualizados como por servidores en la nube a los que el
usuario accede a través de la red. Ejemplo: Windows Azure

1.3.5 Modelos de Despliegue de Cloud Computing

Los tipos Modelos de despliegue de Cloud Computing se ejecutan
dependiendo de las necesidades reales de cada cliente, y de acuerdo al
(NIST) de Estados Unidos define 4 tipos y son:

1. Nube privada:

La infraestructura de esta nube es operada unicamente para una
organizacion. Puede ser administrada por la organizacion o por un tercero y
puede existir dentro de la misma, “on premises” o fuera de la misma, “off
premises”.

2. Nube comunitaria:

La infraestructura de esta nube es compartida por varias organizaciones y
apoya las preocupaciones de una comunidad particular sobre un tema
especifico, por ejemplo, seguridad, investigacion, politicas o cumplimientos.
Puede ser administrada por la organizacion o por un tercero y puede existir
dentro de la misma, “on premises” o fuera de la misma, “off premises”.

3. Nube publica:



La infraestructura de esta nube esta disponible para el publico en general o
para un gran grupo de industria y dicha infraestructura la provee una
organizacion que vende servicios en la nube.

4. Nube hibrida:

Es la composicion de dos o mas nubes, por ejemplo privada y publica, que
permanecen como entidades unicas pero que coexisten por tener tecnologia
que permite compartir datos o aplicaciones entre las mismas. Piensen en un
escenario en donde la aplicacion se desarrolla y se prueba en una nube
privada y luego se despliega a una nube publica. (Taylor, 2010)
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2 CaAPiTuLo ll: ANALISIS SITUACIONAL

Las empresas desarrollan su actividad en un macro y micro entorno concreto
que se compone de diversos elementos que de manera directa o indirecta
inciden en un adecuado funcionamiento sobre la actividad empresarial.

2.1 Analisis Externo
2.1.1 Macro Ambiente

2.1.1.1 Factor Econémico

En el 2014, la economia mundial siguié creciendo a un ritmo moderado, a
una tasa estimada del 2.6%. Este crecimiento estuvo afectado por nuevos e
inesperados desafios, como los mayores conflictos geopoliticos en diferentes
regiones del mundo. “Asimismo, la mayoria de las economias han
evidenciado un cambio hacia menores tasas de crecimiento del Producto
Interno Bruto (PIB) en comparacion a los niveles previos a la crisis,
incrementando las posibilidades de un crecimiento econdmico mediocre de
mas largo plazo. En las economias desarrolladas, aunque se estiman
algunas mejoras para 2015 y 2016, persisten significativos riesgos,
especialmente en la zona euro y en Japon. Por su parte, las tasas de
crecimiento economico en los paises en desarrollo y las economias en
transicion fueron mas divergentes en 2014, con una fuerte desaceleracion en
varias de las mayores economias emergentes, particularmente en Ameérica
Latina y en la Comunidad de Estados Independientes (CEIl). Varias de estas
economias han enfrentado diversos desafios, entre los cuales se pueden
mencionar desbalances estructurales y tensiones geopoliticas. En el periodo
de proyeccion, la economia mundial se expandira a una tasa levemente
superior a 2014 pero aun a un ritmo moderado, con una expansion del
Producto Bruto Mundial (PBM) de 3.1 y 3.3 % en 201 5 y 2016,
respectivamente” (Naciones Unidas Nueva York, 2015)

Por otra parte, América Latina evidencia una desaceleracion a su
crecimiento, afectado por un entorno internacional menos favorable y, en
muchos casos, por un menor dinamismo de la demanda interna. América



Latina muestra diferencias significativas entre los distintos paises, para el
afo 2015, se estima que el crecimiento regional sera de 2,2% y se espera
que se mantenga una tendencia positiva en los préximos afios, ya que la
recuperacion de los paises desarrollados fomentara las exportaciones vy el
incremento de los ingresos por turismo y remesas. (Ekos, 2014)

La tendencia de la economia ecuatoriana muestra un escenario de mayores
dificultades para el afo 2015. Los inconvenientes para cubrir el
financiamiento publico, la falta de inversion privada y la caida del precio del
petroleo que se dio en el segundo semestre de 2014, han propiciado una
situacion en la que es dificil mantener los niveles de crecimiento de afos
anteriores.

De manera general, las proyecciones para el PIB ecuatoriano en el afio 2015
se ubican en valores cercanos al 4%, tanto por parte de las cifras oficiales en
el pais, como de organismos multilaterales. Dentro de las entidades
internacionales, la CEPAL maneja la proyeccion mas baja con 3,8%. Sin
embargo, los resultados para el afio 2015 dependeran de la efectividad de
las medidas restrictivas, de los mejores precios de productos primarios, del
impacto de la disminucion del precio del petroleo y la necesidad de la
importacion de derivados del petréleo. En este escenario, la situacion del
sector externo para el 2015 presenta también algunas dificultades.

En cuanto otro indicador como inflacion, se proyecta una tasa de inflacion
mayor a la 2014, con 3,9%. La tendencia a la baja del precio de los
commodities, sobre todo del petroleo, es un factor determinante para la
situacion econdmica del pais asi como de las politicas implementadas.

Finalmente, se espera que la profundizacion del cambio de la matriz
productiva siga teniendo incidencia en el préximo afio, lo que también
repercute en el dinamismo de la actividad econémica. (Ekos, 2014)
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2.1.1.2 Factor Social (empleo, pobreza, pea, canasta basica)

En materia social el gran problema del pais es el desempleo. Se observa que
este asunto reviste caracteres tan graves que obliga a grandes contingentes
de trabajadores ecuatorianos a buscar trabajo en otros paises creando una
impresionante corriente emigratoria.

El desempleo durante el cuarto trimestre de 2014, en el sector urbano, se
ubico en 4.5%, al realizar un analisis comparativo con el mismo periodo del
afo anterior, se observa una disminucion de 0.4 puntos porcentuales. Por
otro lado, el empleo adecuado llega a ubicarse en 56.4% dentro del mismo
periodo objeto de estudio. A diciembre de 2014 el empleo inadecuado
alcanzo el 38.8%, lo cual refleja un incremento de 0.9 puntos porcentuales en
comparacion con el mismo periodo del aifo anterior.

En lo que refiere a la pobreza a nivel nacional, para diciembre de 2014, ésta
se ubicé en 22%, lo que representa una disminucion de 4 puntos
porcentuales en comparacion a lo registrado en diciembre de 2013. El
coeficiente de Gini urbano se ubica en 47% para el mismo periodo objeto de
estudio.

Otro gran problema que provoca el conflicto social es el alza del costo de la
canasta familiar que comprende los articulos basicos para el sostenimiento
de una familia. La canasta basica para diciembre de 2014 registré un valor
de 646 dodlares, comparando con el costo de la canasta basica de diciembre
de 2013, se observa que ésta increment6 en 4%. Igualmente, en el periodo
objeto de comparacion, la canasta vital, -canasta que contiene menos
productos que la basica-, sufrid un incremento de su valor en un 4.9%. El
salario nominal, por su parte, se ubicé en 397 ddlares para diciembre de
2014, lo que representa un incremento del 7%, con relacion al salario
nominal registrado en diciembre de 2013 (Ecuador, 2014)



2.1.1.3 Factor Politico y Legal

El Ecuador, 9 afos atras estaba marcado por la caida de varios presidentes
que han provocado gran inestabilidad politica. Con el ingreso al poder del
economista Rafael Correa con su ideologia de la “revolucion ciudadana”,
Ecuador esta viviendo una relativa calma, es decir que se ha creado
estabilidad politica lo cual beneficia al sector comercial pues se ha creado
politicas de apoyo para microempresarios, con la finalidad de incentivar a los
ecuatorianos a mejorar su nivel de vida, ademas de la creacion de nuevas
plazas de trabajo.

“En toda nacion existe una constitucion o su equivalente, que rige los actos
tanto del gobierno en el poder como de las instituciones y de los individuos.
Es obvio sefalar que tanto la constitucion como una gran parte de los
locales, regionales y nacionales repercutan de alguna manera sobre un
proyecto y por tanto, deben tomarse en cuenta, ya que toda actividad
lucrativa se encuentra incorporada a determinado marco juridico”. (G, 2000)

La afectacion que tiene el factor legal en nuestra empresa, hace referencia a
la constitucion legal de la empresa, asi como también todos los contratos que
se realicen tanto con los clientes como con los empleados. EI manejar
adecuadamente los temas legales sera de beneficio comun para ambas
partes.

2.1.1.4 Factor Tecnolégico

Hoy en dia con la globalizacion, la utilizacién y la aplicacion de la tecnologia
se ve cada vez mas necesaria, y mas aun al momento de salvaguardar la
informacion de la empresa. Los servicios tecnolégicos en el Ecuador se han
convertido en un elemento basico para el desarrollo y la eficiencia de la
organizacion, cada vez son mayor el numero de empresas que brindan
diferentes servicios y productos tecnologicos. La aplicacion correcta y
oportuna de la tecnologia ayuda a generar ventajas competitivas y efectuar
una adecuada gestion. (EL Comercio, 2014)



2.1.2 Micro Ambiente

Hace referencia a los actores y fuerzas cercanas a la empresa capaces de
afectar su habilidad de servir a sus clientes. Los actores incluyen: clientes,
competencia, proveedores e intermediarios.

2.1.2.1 Clientes

Es el conjunto de personas u organizaciones que adquieren el servicio, en
este caso es importante definir quiénes seran los futuros clientes de la “Solve
Cloud™

a. ¢Quiénes son?

Pequefias y medianas empresas formales constituidas en el Ecuador cuya
infraestructura tecnologica y sistemas de informacion puedan acceder desde
el Internet y que en la politica organizacional se permita manejar la
informacion fuera del territorio ecuatoriano.

b. §Como se segmenta el mercado?
La segmentacion se la realizara en funcion de las siguientes variables:
« Variable: Disponibilidad de servicio
. Alta
. Baja
« Variable: Nivel de Transaccionabilidad
. Ascendente

. Descendente
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En funcién de ello los segmentos quedan conformados de la siguiente

manera:
Tabla 1 Segmentacion
Disponibilidad Nivel de Transaccionabilidad
de Servicio
SEGMENTO Alto Bajo Ascendente Descendente
1 X X
2 X X
3 X X
4 X X

c. Caracteristicas de cada cliente
¢ Qué compran?

Servicios de tecnologias de informacion que dispongan de alta
disponibilidad y seguridad, los mismos que brinden al usuario acceso
desde el internet y en cualquier parte del mundo.

¢ Quienes compran?

Empresas constituidas en el Ecuador que manejen su informacion
mediante sistemas informaticos y que requieran un respaldo oportuno de
toda la data asi como también optimizar sus costos mediante la
contratacion de servicios en un modelo de negocios en la nube.

¢ Dbénde compran?

Se puede comprar los servicios a nivel local e internacional acercandose
a proveedores calificados.

2.1.2.2 Competidores

El mercado de innovacion tecnolégica en el modelo de “cloud computing”
enfrenta bajas barreras de entrada, sin necesidad de inversion en grandes
infraestructuras y aprovechamiento de las economias de escala de los
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proveedores. Sin embargo se puede identificar algunas posibles barreras de
entrada: el acceso a fuentes de informacion que permitan a los especialistas
obtener los conocimientos multifuncionales relacionados con las diferentes
competencias técnicas con los servicios que se esta ofreciendo

¢ Quiénes son?

Actualmente, a nivel local existen pocas empresas que brinden el servicio de

“cloud computing”, entre los principales estan:
e HP Ecuador
e Business IT
e Nube Digital
e Econocompu

iEn qué negocio estamos? — competidores directos y competidores
potenciales

En el negocio de seguridad, alta disponibilidad, respaldo y restauracion de
servicios tecnoldgicos de manera oportuna.

¢, Qué necesidad o problemas solucionamos?
e Perdida de informacion,
e Proteccion y seguridad de los datos
e Acceso a los recursos tecnologicos desde cualquier sitio.

¢ Desastres informaticos.

¢, Como estan posicionados en el mercado?

En el Ecuador aun no se lleva un registro de la participacion de mercado que
tienen las empresas que brindan servicios de “cloud computing”. Sin
embargo vale enunciar que la mayoria de estas empresas no tienen mas de
5 afios de funcionamiento en diferentes areas de la tecnologia.
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¢ Qué estrategias utilizan?

* Ofrecer amplio portafolio de servicios: servidor, software, seguridad,

aplicaciones.
* Especializaciones de aplicativos.

e Acuerdos de confidencialidad.

2.1.2.3 Producto Sustituto

Para el sector donde se va a desarrollar la empresa, los servicios sustitutos
lo conforman el universo de profesionales que a través de la experiencia,
capacitacion y especialidad pueden brindar servicios similares para
salvaguardar la informacion de cualquier organizacion.

2.1.2.4 Proveedores

Bajo el mercado que se van a desarrollar los negocios de “Solve Cloud”, los
proveedores principales son empresas que tengan respaldo internacional
ofreciendo una plataforma tecnologica que permita administrar y gestionar

los servicios Paas, Saas, laas.

Hemos elegido como nuestro principal proveedor a Microsoft con su
plataforma Windows Azure, el cual cumple con los parametros mencionados
y tomado como referencia el cuadrante de Gartner (Empresa consultora de
Tecnologias de informacion) en la “actualidad esta posicionado como Lider
en los cuadrantes magicos de Gartner para Infraestructura de Nube como
servicio, Virtualizacion de Servidor x86, Plataforma de Aplicacion Empresarial
como Servicio y Servicios de Almacenamiento de Nube Publica” (Microsoft,
2014)

Ademas seran proveedores estratégicos los profesionales especialistas que
poseen las competencias técnicas requeridas para cada una de las areas
que se estan ofreciendo.



Para el analisis el poder de negociacion de los proveedores es medio — alto.

2.1.2.5 Analisis Porter

Barreras de Entrada: adquisicion de
infraestructura con tecnologia de punta;
presencia de empresas con firma

internacional.

Barreras de Salida: responsabilidad

técnica, confidencialidad de informacion

Poder de
negociacion
de
proveedores

Dependen de la demanda de la

industria.

Profesionales especialistas.

Amenaza de

nuevos
competidores

Rivalidad
entre

competidores

actuales

Amenaza

servicios
sustitutos

Diferenciacion  en  servicio vy

comercializacion.
Presencia de pocas firmas.

Costos  fijos bajos; costos de

cambio altos.

Poder de
negociacion
de clientes

Mercado amplio

Sensibles a los precios

por servicio
Adquieren aplicativos
progresivamente

Desamolladores, profesionales IT.
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Mediante el analisis de las fuerzas de Porter, se puede concluir que el grado
de atractivo del negocio es alto, ya que no existen altos grados de amenaza,

sin embargo tomando en cuenta la rivalidad de competidores y los servicios

sustitos, la empresa debe enfocarse en un diferenciador que entregue valor

agregado a los clientes.
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Ponderacion Fuerzas de Porter

Tabla 2 Ponderacion Fuerzas de Porter
Fuerza Ponderacion Nota (1 -10)
Barrera de Entrada 0,10 7
Barreras de Salida 0,10 7
Rivalidad entre Competidores 0,15 6
Poder de Negociacion Proveedores 0,30 8
Poder de negociacion de clientes 0,15 5
Amenaza de Servicios sustitutos 0,05 3
Amenaza de Nuevos Competidores 0,15 5
Evaluacion General 6,35

Dado la ponderacion de 6,35 que se visualiza en la tabla 2, se entiende que
el negocio de cloud computing segun las fuerzas de porter presenta un nivel
medio-alto para poder entrar al negocio.

2.2 Analisis Interno

2.2.1 Cadena de Valor

El analisis interno, al realizarse antes de la creacion de la empresa se basa
en un supuesto futuro. Aunque esto es un punto deébil del analisis, ofrece la
ventaja de poder redefinir ese supuesto para responder mejor a los
requerimientos del mercado y crear elementos diferenciadores de la
competencia. (EQI, s.f.)
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Cadena de Valor - Cloud Computing

Proceso de Innovacion Proceso de Produccion Proceso de Comercialzacion
y Operaciones / Postventa

Identificar Crear el SiC
Necesidades de \, """ servicio / Sovse Puoty Servicio s
los clientes Segmento o;:r?i;: Sarvidas Senvicios al Cliente e SRS

Figura 4 Cadena de Valor cloud computing

2.3 Analisis del sector y mercado

Las Pequefas y Medianas Empresas (PYMES) juegan un papel importante
dentro del desarrollo de toda economia debido a su relacion e incidencia en
la generacion de empleo, y crecimiento econémico. De esta forma las Pymes
se relacionan directamente con el desarrollo econdémico en todas las
regiones del Ecuador. Si bien las grandes empresas participan en gran
medida del crecimiento econdmico, las PYMES aportan de manera
significativa a este crecimiento.

Segun datos consultados y tomando como referencia el informe del
Directorio de Empresas y Establecimientos Economicos del Ecuador (DIEE),
las empresas en el Ecuador se clasifican de la siguiente manera:

Tabla 3 Clasificacion empresas del Ecuador Adaptado de DIEE

TIPO VENTAS PERSONAL

Grande > 5'00.0000 200 en adelante

Mediana >1'000.000 y <  Entre 50 y 200
5'000.000

Pequena >100.000 y < 1'000.000 Entre 10 y 49

Microempresa < 100.000 De1a9
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Grande

V: 5'000.000 en
adelante

Microempresa
V: menor a 100.000

P:dela9
P: 200 en adelante s

Mediana

V: de 1'000.000 a
5'000.000

Pequefia

V:de 100.00 a
1°00.000

P:10a 49

P:50a 200

Figura 5 Clasificacion empresas Adaptado de INEC

2.3.1 Caracteristicas

Nuestro mercado objetivo son las pequefias y medianas empresas (PYMES)
ubicadas en el territorio ecuatoriano, que dispongan de tecnologias de
informacion.

Lastimosamente en el Ecuador no se registran datos estadisticos del numero
de empresas o personas que hacen uso de Cloud Computing, sin embargo
es evidente que los ecuatorianos usan estos servicios gratuitos que existen
hace algunos afos, entre estos se puede mencionar: email, redes sociales,
almacenamiento de informacion como Dropbox, icloud, control de
ordenadores de manera remota como Teamviewer desconociendo por
completo que estan haciendo uso de servicios del Cloud Computing.

No es una tarea facil propagar el uso de esta tecnologia, sin embargo en el
pais la tecnologia no ha pasado desapercibida y cada vez existen mas
empresas que mejoran sus procesos con ayuda tecnologica.

Solo como dato referencial, se puede mencionar que segun informacion de la
Secretaria Nacional de Telecomunicaciones hasta diciembre del 2014 el 50%
de la poblacion hace uso del Internet, de los cuales 3 provincias tiene el
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mayor numero de usuarios: Quito, Guayaquil y Manabi y este servicio
presenta un crecimiento promedio anual del 25%, estos datos son
alentadores y amplian la posibilidad de un crecimiento similar en el servicio
de Cloud Computing. (Agencia de Regulacion y Control de las

Telecomunicaciones, 2015)

2.3.2 Tamafio

Segun los datos publicados en la pagina web de estadisticas de la
Superintendencia de Compaiiia, para el afio 2012 (ultimo afo actualizado) en
el Ecuador existen 46759 compaiiias, donde Quito es la ciudad lider en
numero de empresas de Ecuador. (Superintendencia de Compafiias, 2012)

Segun el informe, 20722 compaiias se encuentran en la provincia del
Guayas, ubicandose en primer lugar seguido de Pichincha con 15320. De la
cifra de empresas en Pichincha, el 95% estan en Quito. Es decir que del total
de empresas a nivel nacional, el 31% estan en la capital.

Tabla 4 Nimero de Compafiias Tomado de (Superintendencia de Compafiias, 2012)

Numero de Compaiiias 2012

Costa 24918
Sierra 20813
Oriente 858
Galapagos 170
Total 46759

José Rosero, director ejecutivo del INEC, indico que el “89,6% de las
empresas que constan en la version del DIEE son microempresas; el 8,2%
pequefias; el 1,7% medianas, y el 0,5% grandes empresas. Es decir que los
pequefios emprendimientos son los que mas predominan en el pais.” (El
Emprendedor, 2014)
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Tomando como referencia los datos del documento del DIEE, el tamafo de
mercado potencial para “Solve Cloud” es el 10% de las empresas que se
registran en Ecuador ya que nos especializaremos en las PYMES ofreciendo
servicios de Cloud Computing a este sector.

2.4 Metodologia de Investigacion de mercado.

Para el desarrollo del presente estudio de mercado, se hace uso de la
Investigacion Descriptiva mediante el planteamiento de una encuesta, esto a
fin de poder describir la situacion actual del mercado, determinar el grado de
conocimiento actual sobre los servicios de cloud computing, asi como su uso
actual, necesidades y predisposiciones de las empresas frente a estos

servicios.

Se toma como fuente el listado de clientes de la empresa Equifax, donde se
ha seleccionado clientes Pymes que residen en Quito.

Se ha observado que el sector de las Pymes en el Ecuador esta teniendo un
crecimiento importante y que ademas es un sector que aporta
significativamente a la economia del pais, de ahi que existe un segmento
importante de clientes que puedan acceder a los servicios de “Solve Cloud”.

2.4.1 Objetivo General

Determinar cual es la percepcion que las empresas tienen sobre el Cloud
Computing, conocer el uso actual en nuestro entorno y detectar quée barreras
organizativas, culturales, tecnolégicas y econémicas debemos enfrentar para
conseguir que las empresas empiecen a usar Cloud Computing de forma
efectiva y obtengan beneficios reales con un retorno de la inversion.

2.4.2 Objetivos Especificos

e Determinar el grado de conocimiento de los servicios de Cloud
Computing.

» I|dentificar las preferencias del mercado acerca de los servicios de Cloud
Computing a fin de poder determinar cual puede ser el servicio estrella.
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e Conocer el precio que estan dispuestos a pagar por los servicios de
Cloud Computing.

2.4.3 Poblacion

Para la presente investigacion se tomara como referencia el total de la base
de datos de los clientes PYMES de la ciudad de Quito que se encuentras en
la lista proporcionada por la empresa Equifax, que son un total de 200

clientes

2.4.4 Muestra

Una vez obtenida la poblacién, se debe determinar el tamafio de la muestra,
para proceder a realizar las encuestas.

N*zz*p*q
z2Zspxq+d2+(N—1)

Formula: n = (Mario Suarez, 2011)

Donde,

(2) es el nivel de confianza

(d) es el grado de error

(N) es el Universo

(p) Probabilidad de ocurrencia

(q) Probabilidad de no ocurrencia

Se considera entonces para la presente investigacion un coeficiente de
confiabilidad del 90% y un error maximo del 10%, con un 50% de
probabilidad de ocurrencia y de no Ocurrencia determinando lo siguiente:

(2) es el nivel de confianza 1,65

(d) es el grado de error 0,10



(N) es el Universo
(p) Probabilidad de ocurrencia

(q) Probabilidad de no ocurrencia

0,50

0,50
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El resultado de la muestra de n= 50 empresas, representa el 25% de la base

adquirida.

2.4.5 Formato de la Encuesta

Una vez identificado la poblacion y haber obtenido la muestra con la que se

va a trabajar, se procede a realizar la encuesta a las empresas con el modelo

que se puede visualizar en el Anexo 1.

2.4.6 Tabulacion y Analisis de Resultados

A continuacion se presenta los resultados obtenidos de cada una de las

preguntas de la encuesta aplicada a 50 empresas del listado de la Base de

datos Equifax.

e EIl resultado de la pregunta de qué sector de la industria se

encuentra la empresa fue:

Tabla 5 Resultados de la Encuesta

Opciones de respuesta Respuestas
8,00%
Ensefianza y Salud 4
54,00%
Servicios 27
18,00%
Manufactura y Produccién 9
16,00%
Banca 8
4,00%
Agricultura 2
Total 50




¢En queé sector de la industria se encuentra
su empresa?

Respondido: 50 Omitido: 0

Agricultura

/ Ensefianza y Salud

Manufactura y
Produccion

servicios

Figura 6 Resultados de la Encuesta
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Como se puede observar de la encuesta realizadas, el 54% de las empresas

son de Servicio, el 18% son de Manufactura y Produccion, Banca el 16%,

ensefianza y salud 8% y Agricultura el 4%.

e De la pregunta de cuantos colaboradores tiene la empresa los

resultados son:

Tabla 6 Resultados de la Encuesta

Opciones de respuesta Respuestas
52,00%
De 1 a 9 empleados 26
10,00%
Entre 10 y 49 empleados 5
18,00%
Entre 50 y 200 empleados 9
20,00%
200 empleados en adelante 10
Total 50
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¢Cuantos colaboradores tiene su empresa?

De1a$d
empleados

Entre 10 y 49
empleados

Entre 50 y 200
empleados

200 empleados
en adelante

Figura 7 Resultados de la Encuesta

% 100%

De los resultados obtenidos se puede indicar que el 52% de las empresas

tienen “de 1 a 9 empleados”, seguido “de 200 empleados en adelante” con

un 20%, “entre 50 y 200 empleados” un 18% y por ultimo “entre 10 y 49

empleados” un 10%.

e En cuanto a los factores que las empresas estan expuestas a

perdidas de informacion la opinion de los encuestados son:

Tabla 7 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta  Respuestas

32,00%
Desastres 16
70,00%
Falla de Hardware 35
50,00%
Perdida involuntaria 25

Total 50
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¢ Por qué factores usted considera que su
infraestructura y datos estan expuestos a
posibles pérdidas de informacion?

Respondido: 50 Omitido: 0

100%
80%
60%
40%
20%

0%
Desastres Falla de Hardware Perdida involuntaria

Figura 8 Resultados de la Encuesta

Como se puede observar en la Figura anterior el principal factor de pérdida
de informacion es: Falla de Hardware con un 70% de los encuestados.

e Sobre la pregunta de cuales servicio de cloud computing ha
escuchado los resultados son los siguientes:

Tabla 8 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta— Respuestas—
Servicio de almacenamiento de informacion (Dropbox, Skydrive) 64,00%
32
Comunicaciones Unificadas (Mensajeria instantanea, Video conferencia, 36,00%
comparticién de escritorios). 18
Respaldos de Infraestructura. (Planes de sitio de contingencia) 36,00%
18
Aprovisionamiento de infraestructura de servidores virtuales 22,00%
11
No escuchado sobre los servicios de cloud computing 22,00%
11

Total 50
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¢Cudles servicios de cloud computing ha
escuchado?

100%
80%
60%
40%

- - -

0%

Servicio de Comunicacione  Respaldos de Aprovisionami No escuchado
almacenamient s Unificadas Infraestructu ento de sobre los
ode (Mensajeria ra. (Planes infraestructu servicios de
informacio... instantane... de sitio d... ra de... cloud...

Figura 9 Resultado de la Encuesta

Los servicios mas conocidos por los encuestados son: “Servicio de
almacenamiento de informacion como Skydrive, Dropbox” con el 64%,
“Comunicaciones unificadas y Respaldo de Infraestructura” con un 36% cada
uno. Y de igual manera el “Aprovisionamiento de equipos virtuales y los que
no han escuchado sobre servicios de cloud computing” con un 22% cada
uno.
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¢ Los resultados de los beneficios de implementar servicios de
cloud computing que consideran los encuestados mas
importantes son:

Tabla 9 Resultados de la Encuesta

Opciones de respuesta Respuestas
75,00%
Respaldo de informacién asegurando la continuidad del negocio 36
45,83%
Reduccidn de costos de Hardware y Software 22
33,33%
Garantizar alta disponibilidad de los servicios 16
31,25%
Optimizacién del tiempo de implementacion de soluciones tecnolégicas 15
- 31,25%
Motiva a la modernizacion de los procesos de negocio 15
18,75%
Permite implementar soluciones informaticas facilitando competir con 9

empresas que poseen mayores recursos

Total de encuestados 48

¢ Qué beneficios considera importantes
para implementar los servicios de cloud
computing?

Respondido: 48 Omitido: 2

Respaldo de
informacidn...

Reducclin de
costos de..

Garantizar
alta..

Optimizacién
del tiempo d...

Motiva a la
modernizacio...

Permite
implementar...

0% 10% 20% 0% 40 50% G60% 7% 80% 0% 100%

Figura 10 Resultado de la Encuesta
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Como se observa en la Figura anterior, los beneficios mas importantes que
consideran los encuestados son, el “respaldo de informacién asegurando la
continuidad del negocio” con un 75% y en segundo lugar la “reduccion de
costos de Hardware y Software” con un 45,83%. Dos encuestados omitieron
esta pregunta.

e Los resultados de los encuestados sobre cuales son los
principales motivos por los cuales las empresas no han

implementado los servicios de cloud computing son:

Tabla 10 Resultado de la Encuesta
Opciones de respuesta— Respuestas—
Desconocimiento de esta tecnologia 42,22%
19
Poca oferta del servicio en el mercado 37,78%
17
Costos de Implementacién 28,89%
13
Confidencialidad de la informacién 26,67%
12
Total 45

¢ Cudles son los principales motivos por los
cuales NO ha implementado los servicios
de cloud computing en su Organizacion?

Respondido: 45 Omitido: 5

100%
80%
60%

40%

- -

Desconocimiento Poca oferta del Costos de Confidencialidad
de esta servicio en el Implementacién dela
tecnologia mercado informacicn

Figura 11 Resultados de la Encuesta
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En el grafico anterior se puede observar que existe un “alfo desconocimiento
de la tecnologia del cloud computing” en un 42,2% de los encuestados.
Adicional también se observa que existe “poca oferta del servicio en el
mercado” con un 37,78%

* En base a la pregunta de cuales son los servicios de cloud
computing que los encuestados consideran que estan
necesitando los resultados son:

Tabla 11 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta— Respuestas—
- 47,92%
Respaldos de Infraestructura. (Planes de sitio de contingencia) 23
- 47,92%
Servicio de almacenamiento 23
— 39,58%
Aprovisionamiento de infraestructura de servidores virtuales 19
- 31,25%
Comunicaciones Unificadas (Mensajeria instantanea, video conferencia, 15

comparticion de escritorios)
Total 48
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¢ Cudles servicios de cloud computing
considera que necesita su empresa ?

Respondido: 48 Omitido: 2

Respaldos de
Infraestruct...

Servicio de
almacenamiento

Aprovisionamien
to de...

Comunicaciones
Unificadas...

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% 80% 90% 100%

Figura 12 Resultado de la Encuesta

Como se puede observar en el grafico anterior, el 47,92% de los
encuestados mencionan que el servicio que necesita la empresa es el de
‘Respaldo de Infraestructura con planes de contingencia” al igual que el
servicio de “almacenamiento”, mientras que los servicios de
“aprovisionamiento  de infraestructura de servidores virtuales 'y
comunicaciones unificadas” con un 39,58% y 31,25% consecutivamente.

¢ En cuanto al valor mensual de pago sobre el servicio de sitio de
contingencia por cada servidor los encuestados opinaron lo
siguiente:

Tabla 12 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta  Respuestas

59,18%
$200 a $ 400 29
26,53%
$400 a $600 13
14,29%
Mas de $600 7

Total 49




$200 a § 400

Mas de $600

0%

¢ Qué valor mensual estaria dispuesto a

pagar por el servicio de sitio de

cada servidor?

Respondido: 49 Omitido: 1

10% 20% 30% 40% 50% 60% T0%

Figura 13 Resultado de la Encuesta

contingencia (continuidad del servicio) por

80%

90% 100%
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El grafico indica que el 59,18% de los encuestados esta dispuesto a pagar de

$200 a $400 del servicio de contingencia.

Los resultados de la pregunta de qué modalidad de pago

consideran los encuestados la mas adecuada en tiempo para su

negocio son:

Tabla 13 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta  Respuestas

44,90%

Plan Mensual 22
46,94%

Plan anual 23
8,16%

Plan 18 meses -

Total 49
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¢ Que modalidad de pago considera la mas
adecuada para su negocio ?

Respondido: 49 Omibdo: 1

Plan 16 meses \

—— Plan Mensual

Plan anual

Figura 14 Resultado de la Encuensta

Del 98% de encuestados el 44,90% consideran un plan mensual como

modalidad de pago mas adecuada.

Los resultados del tiempo en el que los encuestados estan
dispuestos a adoptar los servicios de Cloud Computing en sus

empresas, son:

Tabla 14 Resultado de la Encuesta

Opciones de respuesta  Respuestas

45,83%
6 meses 22
37,50%
1 afio 18
16,67%
No estoy interesado 8

Total 48
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¢ Si estaria dispuesto adoptar soluciones de
cloud computing,en que tiempo lo
implementaria ?

Respondido: 48  Omitido: 2

100%
80%

605

6 meszes 1 afia Mo sstoy Intereeado

Figura 15 Resultado de la Encuesta

En el grafico se observa que un 45,83% de los encuestados estan dispuestos
adoptar servicios de cloud computing en 6 meses, un 37,50% en un afio y
por ultimo un 16,67% no estan interesados.

2.5 Analisis FODA

Tabla 15 Andlisis FODA
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
+*  Personal capacitado y certificado. . Falta de personal capacitado y certificado en el
+ Capacidad para entender el core del negocio del mercado.
cliente. »  Deficiente asesoria en el servicio.
. Infraestructura instalada para ofrecer un SLA del +  Mercado necesitado de venta cruzada de servicios.
99,9%. . Formar alianzas estratégicas (ISP)
*  Precios competitivos. +  Crecimiento del mercado.
« Baa inversion en  mantenimiento de +  Mercado inmaduro, poca oferta del servicio, baja
infraestructura. competencia.
. Informacién segura y encriptada. *  Beneficios sobre una economia de escala.
* Respaldo internacional.
DEBILIDADES AMENZAS
+  Empresa nueva en el mercado. * Aumento general de costos y disminucion

Falta de una Estrategia de Mercadeo, Marca y
Ventas.

Poca capacidad de acceso a créditos.
Dependencia de la disponibilidad del servicio de
internet.

del poder adquisitivo.

Politicas empresariales y gubernamentales que
impidan que la informacion de una organizacion
este fuera del territorio.

Conexion de intemet con TTL altos de respuesta
(baja calidad de conexidn)

Poca confianza en el modelo de negocio cloud
computing.
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3 CapituLolll: PLAN ESTRATEGICO

Una empresa y sus administradores siempre deben tener la habilidad de
plantearse un camino a seguir y dirigir sus operaciones, a esto se puede
llamar “estrategias”. Estas deben responder a los intereses de la empresa y
del mercado, a fin de lograr cumplir con la misién organizacional.

Es importante que cada estrategia sea hecha a la “medida” y adaptable a la
empresa, ya que de este planteamiento y de su ejecucion dependera el éxito
o fracaso de la misma.

3.1 Estrategia Empresaria

Para definir las estrategias que guiaran la gestion de Solve Cloud se
evaluaran tres factores: de ambito geografico, competitivo genéricas y de

posicionamiento.

En la estrategia de ambito geografico, “Solve Cloud” se enfocara en un inicio
en el ambiente de clientes referidos y en el mediano a largo plazo pretende
alcanzar el mercado nacional dirigido a las Pymes.

Dentro de las estrategias competitivas genéricas, “Solve Cloud” se planteara
una estrategia de enfoque en diferenciacion, ya que este tipo de estrategias
se concentran en las necesidades de un segmento (Pymes) sin pretender
dirigirse a todo el mercado. Solve Cloud se orientara a diferenciarse por los
servicios integrales que se brinde a los clientes, acompafando al usuario en
todas las fases de su implementacion, para ello se plantea el servicio de pre

y post venta.

La diferenciacion proporciona un aislamiento de la competencia y, por lo
general aporta mayores margenes de utilidad. Esta estrategia permite
atender nichos pequefios que son descuidados por las grandes empresas.

Nuestra estrategia de diferenciacion se basara en buscar un “Océano Azul'”,
que nos permita minimizar a los competidores en los servicios brindados; la
diferenciacion desde el punto de vista del servicio ofertado sera: ofrecer
servicios de cloud computing con un acompanamiento al cliente desde el
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inicio hasta el final, e incluso con un servicio post venta, de tal manera que el
cliente se sienta seguro y confiado en todo el proceso.

La estrategia de posicionamiento, se dirigira a brindar servicio de calidad
durante la pre y post venta de la implementacion haciendo que nuestro
servicio sea mas deseable, compatible, aceptable y relevante para el
segmento de las Pymes. El diferenciador en el servicio sera una asesoria
que permita a nuestros clientes analizar el costo total de propiedades (TCOi)
frente a las ventajas del servicio en la nube.

Se va a llegar a la “mente” del consumidor, brindando seguimiento en todo el
proceso y planteandole al cliente la relacion costo/beneficio que va a tener su
empresa con la implementacion de cada uno de los servicios que ofrece
Solve Cloud.

CERCANIA CON EL CLIENTE

ATRIBUTOS DEL SERVICIO RELACION IMAGEN

[Precio ] Calidad I Seguimiento J[ Servicio [ Vinculo J [ Marca J

Figura 16 Esfrategia de posicionamiento

3.2 Estrategias de Marketing

Para la empresa, las estrategias de Marketing constituyen una herramienta
basica que debe conocer y utilizar toda la organizacion, cada una de ellas
deben estar orientadas al mercado donde se quiere competir y siempre debe
buscar la diferenciacion.

3.2.1 Estrategia de Servicio

Se entiende por servicios a "todas aquellas actividades identificables,
intangibles, que son el objeto principal de una operacion que se concibe para
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proporcionar la satisfaccion de necesidades de los consumidores.” (Bravo,
s.f.)

Una caracteristica fundamental del servicio es que estos se compran y se
usan por los beneficios que ofrecen, por las necesidades que satisfacen y no
por si solos, por lo que sera fundamental para Solve Cloud siempre estar a la
vanguardia de los servicios del cloud computing y valores agregados que se
pueda ofrecer a los clientes.

El servicio visto como producto tiene un grado de complejidad, ya que los
administradores de la empresa deben analizar varios aspectos como la
calidad, garantias y disponibilidad. Asi también Solve Cloud necesitara
respaldar sus implementaciones mediante certificaciones, garantias vy
servicios post-venta. La combinacion de estos elementos puede variar
considerablemente de acuerdo al tipo de servicios prestado y al tipo de
cliente.

Algunas estrategias de Solve Cloud seran:

* Manejar la evidencia, con el fin de hacer tangible lo intangible. Para ello
proporcionaremos un mes de uso sin pago, a lo que denominaremos
“Prueba de concepto”. Nuestros clientes podran probar los beneficios de
los servicios de cloud computing durante 30 dias y luego decidir su
permanencia.

* Implantar un sistema de seguimiento continuo, es decir siempre estar en
contacto con el cliente para obtener un feedback y poder mejorar
continuamente en la calidad del servicio.

Una implementacion bien disefiada y funcional puede hacer del servicio una
experiencia placentera desde el punto de vista del cliente, ya que segun la
agencia “Air Global Office” un cliente satisfecho atrae dos clientes, mientras
que un cliente insatisfecho resta ocho clientes potenciales. (AIR Global
Office, s.f.)
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3.2.2 Estrategia de Precio

Para Solve Cloud este sera uno de los principales determinantes de éxito y
competitividad ya que el precio tiene una alta sensibilidad dentro de la
economia ecuatoriana, especialmente en el sector PYMES, por lo es
importante ofrecer mas que un valor econdmico accesible un valor agregado
para cada uno de nuestros servicios profesionales.

Dado que se va ofrecer variedad de servicios, la estrategia de precios sera
diferente para cada uno de ellos y adaptandose a la capacidad y demanda
de cada uno de nuestros clientes, asi como también variara entre cuotas
mensuales o pago por servicios prestados, y descuentos por pagos
anticipados.

3.2.3 Estrategias de Promocion y Comunicacion

Ofrecer un buen servicio a un precio competitivo, no siempre es suficiente
para que las ventas se produzcan y aumenten; por lo que se requiere del
planteamiento de una estrategia de comunicacion eficaz que tenga en cuenta
el publico objetivo, el mensaje a transmitir, el presupuesto, los medios y otros
elementos indirectos de comunicacion.

Para poder establecer una adecuada estrategia de comunicacion es
importante analizar el impacto de costo/beneficio que va a tener el medio de
publicidad o promocion a aplicarse. En la actualidad para muchos pequefios
negocios (Pymes), las redes sociales pasan por ser uno de los factores
primordiales de su comunicacion por su costo 0 y su amplia difusion; asi
como también otro medio que es manejado en las Pymes son clientes
referidos o también llamado “boca a boca™.

Esta ultima esta siendo considerada en el Marketing una herramienta
poderosa dentro de las comunicaciones, ya que se puede trabajar en el “uno
a uno” con los clientes, es decir existe una relacion directa. (Balseiro, 2014)
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Figura 17 Clientes refendos Tomado de (Wordpress, 2011)

Tomando estas primicias, Solve Cloud manejara estrategias como:

e Promocionar y comunicar en redes sociales adecuadas al tipo de
nuestros clientes, por ejemplo en Twitter y LinkedIn, ya que son redes de
estilo profesional.

« Contar con una pagina web dinamica y amigable, mediante la cual se dé
a conocer el catalogo de nuestros servicios, capture informacion de
contacto con futuros clientes y brinde una imagen corporativa a la

empresa.

« Identificar clientes satisfechos que estén dispuestos a ser difusores de
nuestras propuestas.

e Mantener actualizada las bases de clientes para poder llegar al “uno a

”

uno .

o Realizar periodicamente desayunos estratégicos con clientes
potenciales, invitando a participar de charlas de interés tecnoldgico o
economico donde se pueda compartir y conocer los diferentes intereses
de nuestro mercado objetivo.
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Tabla 16 Estrategias de Promocion

Publico Objetivo Mensajes clave Canales de Comunicacion

Publico A Mensaje A Twitter
Blog Corporativo
Mensaje B... LinkedIn
Publico B Mensaje N Desayunos estratégicos

3.2.4 Estrategia Plaza

Sea que se produzca tangibles o intangibles, las empresas tienen interés en
las decisiones sobre la “plaza” o también conocido como el canal,
distribucion, ubicacion o cobertura del servicio, es decir, de qué manera se
ponen a disposicion de los usuarios las ofertas y las hacen accesibles a
ellos.

Solve cloud, tendra como estrategia la venta directa, es decir no habra
intermediarios de nuestro servicio, se mantendra contacto directo con el
cliente desde que empieza hasta que se cierra el proyecto. Ademas se
realizara periodicamente una prospeccion comercial, basada en el estudio de
bases de datos de empresas del tamafio y perfil tecnologico que debera
cumplir a fin de llegar directamente con nuestra propuesta.

De esta manera se conoce todas las necesidades del cliente, sus gustos y
preferencias manteniendo una relacion a largo plazo, generando fidelidad y
compromiso hacia la empresa.

3.2.5 Estrategias para el Personal

Por muy virtual que sea un servicio este no se construye sin las personas,
siempre existe una persona detras de eso. El recurso humano es el motor de
la empresa ya que no existe cliente que, ademas de juzgar los productos y
servicios, hable y opine sobre las personas que representan a la empresa,
exigiendo conocimiento y habilidades para brindar cualquier soporte y

asesoria.
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Por ello algunas estrategias para el personal de Solve Cloud:

* Contratar personal capacitado y certificado en servicios de cloud
computing y otras competencias complementarias.

* Brindar continua capacitacion calificada con respaldo de empresas
internacionales.

* Practicar valores empresariales como “pasion por lo que haces”.
e  Crear planes de incentivos y planes de carrera.

* Manejar politicas de empoderamiento.

3.2.6 Estrategia de Procesos

El disefio de los procesos en una empresa, son como los planos para poder
empezar a construir, bajo esta analogia, la empresa debera disefar cada
proceso para poder ofrecer un servicio de calidad que cumpla con los
estandares y pueda en su momento sobre pasar las expectativas de cada
uno de los clientes; sin embargo hay que garantizar que el personal no
realice promesas con falsas expectativas al cliente, pudiendo generar un
cliente insatisfecho.

Algunas estrategias dentro del area de procesos que manejara Solve Cloud:
*  Generar documentacion estandarizada.

e Aplicar las mejores practicas de direccion de proyectos mediante PMI
(Project Management Institute).

*  Generar check list para un adecuado seguimiento del proyecto.
* Establecer politicas sobre tiempo de entrega de informacion.
* Mantener procesos flexibles para la necesidad de cada cliente.

*  Definir técnicas de control y programacion.
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3.2.7 Estrategia de Evidencia Fisica

Como parte de las estrategias de marketing se encuentra la evidencia fisica,
la cual esta adquiriendo mayor importancia, ya que ayuda a crear el
"ambiente" y la "atmésfera” en que se compra o realiza un servicio y forma
las apreciaciones que tengan los clientes sobre el mismo. Para que esta
estrategia sea eficaz, debe estar vinculada claramente con las metas y
objetivos generales de la organizacion.

La imagen que forma una empresa de servicios y la percepcion que tienen
los clientes se ve influenciada por una diversidad de factores, tales como: los
servicios propiamente, campafas publicitarias, promocionales, y el precio,
por lo que todas las estrategias tienen que hacer sinergia y siempre buscar el
cumplimiento de la mision de la empresa.

Algunas estrategias a implementarse en Solve cloud referente a la evidencia
fisica son:

e Hacer mas tangible el servicio, desarrollar una representacion “palpable”
del servicio de tal forma que se pueda lograr una diferenciacion.

* Hacer el servicio mas facil de captar mentalmente, representar el grado
de costo/beneficio.

* Practicar una politica de “conozca a su cliente”. La empresa debera
capacitar al personal a fin de generar competencias de servicio al cliente
para poder dar evidencia de nuestra imagen corporativa.

* Mantener actualizada nuestra carpeta de presentacion sobre la cartera
de clientes y los logros alcanzados, los mismos que avalen nuestros

servicios.

* Contar con informacion actualizada de los perfiles profesionales vy
certificaciones de cada uno de los miembros de la empresa.

El disefio eficaz de evidencias fisicas es importante para cerrar la brecha
entre las expectativas que tenga el cliente y la seleccion e implementacion de
disefo y estandares sobre los servicios que se va a brindar.
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Al igual que el empaque de un producto tangible, el ambiente de servicio y
los demas elementos de pruebas fisicas “envuelven” esencialmente el
servicio y dan a conocer al cliente una imagen externa de lo que hay dentro.

3.3 Proyeccion de ventas

Para los directivos de una empresa, es de vital importancia realizar una
proyeccion o estimacion de ventas que abarca un periodo de tiempo
determinado y un mercado especifico, ya que permite una adecuada toma de
decisiones sobre diferentes areas: mercadotecnia, produccion,
aprovisionamiento y flujo de caja. Por tanto, la proyeccion debe ser
elaborada con sumo cuidado, con metas alcanzables, dejando de lado el
optimismo desmedido o la exagerada moderacion, porque pueden afectar
seriamente a la empresa en su conjunto. Por lo general la estimacion en
ventas se realiza de manera anual, sin embargo dependiendo del servicio
puede realizarse trimestral o semestralmente.

Independientemente de si el prondstico de ventas es anual o para una
determinada temporada, es recomendable revisarlo y corregirlo
periédicamente (por ejemplo, mensual o trimestralmente) con la finalidad, de
tenerlo actualizado y adaptado a las condiciones que se estan dando en el
mercado para asegurar toma de decisiones oportunas y correctas. Ademas
sera también importante realizar una proyeccion de venta por cada tipo de
servicio, de esta manera a futuro cuando se ejecuten las ventas podremos
conocer qué servicio esta perjudicando al negocio y poder tomar medidas

oportunas.

Para poder determinar las ventas primero se detalla los servicios que Solve

Cloud va a tener en su catalogo:
e Servicio de backup online (std 500GB)
¢ |AS (Infraestructura como Servicio) Servidores y Almacenamiento

* Recovery como Servicio | Sitio de Contingencia



e Horas de Soporte
e Servicio de Consultaria (hrs)

Para cada uno de los servicios se ha pronosticado un nivel de ventas anual
en base a conocimiento del mercado y manteniendo un escenario moderado,
entendiendo que somos nuevos en el mercado y que hay que ir ganando
participacion.

A continuacion se describe el plan de ventas para los servicios que va
ofrecer “Solve Cloud”. Los precios referenciales de cada servicio se tomaron
de la Calculadora de Windows Azure. (Microsoft Azure, 2015)

Tabla 17 Proyeccion de Ventas

PRODUCTO O SERVICIO SERVICIO PRECIO DE
VENDIDO(Unidades VENTA
por afio) Servicio/Mensual
(USD)

Servicio de backup online (std 27,00 200,00
500GB)
IAS ( Infraestructura como 18,00 253,00
Servicio) Servidores y
Almacenamiento
Recovery como Servicio | Sitio 7,00 350,00
de Contingencia
Horas de Soporte 2.222,00 35,00
Servicio de Consultoria (hrs) 2.380,00 45,00

La tecnologia de almacenamiento en la nube, en los ultimos afios ha
experimentado un crecimiento considerable en cuanto al numero de usuarios
finales y empresas que la utilizan. Anteriormente era comun compartir la
informacion mediante disquetes, medios opticos (CD, DVD), dispositivos
extraibles (USB), en la actualidad se incrementa la tendencia hacia el uso
masivo de |la nube en deterioro de otros medios “tradicionales”.

Las ventajas que proporciona el uso de la nube son algunas, entre las
principales se encuentran la reduccion de costos, proteccion de pérdida de
informacion, vy la facilidad de acceso a la informacion desde cualquier sitio
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con conexion a Internet. Estas ventajas provocan que la nube sea una
tecnologia cada vez mas popular entre todo tipo de usuarios y por ello se
habla que en el 2015 habra un aumento considerable de organizaciones de
tamafo mediano que optaran por los servicios que ofrece la nube. . En este
sentido, Gartner aseguré que “en 2011 solo un 7% de la informacién de los
usuarios finales fue almacenada en la nube, sin embargo, se espera que
para el afio 2016 dicho porcentaje aumente a un 36%". Por otro lado, la
publicacion “Global Cloud Index” de Cisco, estima que en 2017 los usuarios
de América Latina habran almacenado una cantidad de 298 exabytes de
informacioén en la nube (1 billén de gigabytes) (Gartner, 2012) (Cisco, s.f.)

A continuacion, se muestra una tabla en donde se proyecta el crecimiento de
la nube en varias regiones del mundo y la cantidad de datos almacenados:

Tabla 18 Crecimiento del Trafico en la Nube por Regiones Tomado de http-/fwww eset-
la.com/pdfftendencias_2014_el_desafio_de_la_privacidad_en_internet pdf

CRECIMIENTO DEL TRAFICO EN LA NUBE POR REGIONES

PROM

CRECIM

ANUAL 2012-
REGION 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2017
AMERICA LATINA 77 117 159 203 249 298 32%
ASIA PACIFICO 319 505 736 1042 1415 1876 43%
EUROPA CENTRAL Y ORIENTAL 69 101 140 191 253 325 36%
ORIENTE MEDIO Y AFRICA 17 31 51 77 112 157 57%
NORTEAMERICA 469 691 933 1211 1526 1886 32%
EUROPA OCCIDENTAL 225 3 400 501 623 770 28%

(Expresado en Exabytes)

Con los antecedentes descritos sobre el crecimiento del mercado en cuanto
a servicios en la nube se refiere y tomando como referencia la tasa promedio
de crecimiento de América Latina ya que no existe cifras de Ecuador que
indiqgue el uso y trafico en la nube, Solve Cloud se ha planteado un
crecimiento conservador en ventas del 10% anual. No nos acercamos a una
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tasa del 32% como se indica en la TABLA No. 6 ya que entendemos que en
Ecuador la tecnologia y sobre todo el nivel de confianza sobre mantener
informacion en la nube aun esta rezagado. Con estas consideraciones la
proyeccion de ventas anuales para Solve Cloud son las siguientes:

Tabla 19 Servicios Solve Cloud

PRODUCTO O SERVICIO Venta Vt?'ntas Vt?'ntas Vt?'ntas V%ntas
Anual arfio 2 afio 3 afio 4 afo 5
Servicio de backup online 27,00 31 37 45 55
(std 500GB)
IAS ( Infraestructura como 18,00 21 25 30 36

Servicio) Servidores y
Almacenamiento

Recovery como Servicio | 7,00 8 10 12 14
Sitio de Contingencia
Horas de Soporte 2.222,00 2555 3066 3680 4489

Servicio de Consultoria (hrs)  2.380,00 2737 3284 3941 4808
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4 CaPiTuLo IV: PLAN OPERATIVO

4.1 Vision de la Empresa

“Ser la empresa, en servicios de cloud computing, elegida por los clientes por
nuestra constante innovacion, soluciones, productos, servicios, flexibilidad y
seguridad”.

4.2 Mision de la Empresa

Somos una empresa que ofrece soluciones tecnoldgicas integrales, en un
modelo de negocio “Cloud”, ayudandoles a las PYMES en el manejo de su
infraestructura y plataforma tecnologica. Contamos con personal humano,
que a través de una mesa de servicio local brindara siempre un servicio de
calidad asegurando que su experiencia al usar nuestros servicios sea
agradable.

4.3 Valores de la Empresa

Al igual que la Mision y la Vision, los valores de “Solve Cloud” mas que
enunciativos seran vividos. Creemos que el cumplimiento de estos valores,
son parte fundamental para el éxito de la empresa, ya que definen principios,
creencias y reglas que regula la gestion de la organizacion:

* Pasion: Contar con personas que aman lo que hacen.
* Proactividad: Siempre nos anticiparemos a las necesidades del cliente

* Trabajo en equipo; Para ello requerimos confianza y amistad, todos
lucharemos por el mismo objetivo.

* Responsabilidad : Respetar y contribuir con la sociedad, el cliente , la

empresa , el empleado y los stakeholders

* Disponibilidad al Cambio: Estar dispuestos a aceptar el cambio, con la
capacidad de responder asertivamente a lo no planificado.



55

4.4 Factores Claves de Exito

Segun el estudio realizado por Jelle Frank van der Zwet acerca del estudio
de la evolucion del mercado cloud se mencionan algunos factores de éxito

que la mayoria de proveedores de hosting y cloud comparten:

1. Rapidez en el servicio: el tiempo es importante para el desarrollo de las
organizaciones por lo tanto se administrara con eficiencia este recurso.

2. Flexibilidad de adaptacion: contar con suficiente flexibilidad para
adaptarse a las necesidades especificas y cambiantes de los clientes.

3. Ofrecer la mayor disponibilidad: los clientes esperan una garantia poco
realista del 100%, asi que la base del SLA empieza por la ubicacion
fisica, el centro de datos, y su disponibilidad y flexibilidad. Es importante
también la capacidad para ofrecer soluciones de recuperacion ante
desastres.

4. Orientacion al cliente: es la prioridad numero uno, es invertir en
profesionales y en ponerles cara y nombre. Las compafias esperan
ademas flexibilidad tecnologica y comercial.

5. Invertir en automatizacion: los servicios cloud precisan de inversion en
servicios de orquestacion cloud, no sirven todas las soluciones que
pueden ser baratas en sus inicios, pero caras de gestionar.

6. La movilidad no existe sin cloud: es necesario poder responder a un
mundo cada vez mas movil, asi que hay que hacer posible ofrecer
servicios desde cualquier sitio y a cualquier hora. (Zwet)

4.5 Estructura Organizacional

Actualmente las empresas cuentan con una estructura organizacional de
acuerdo a las exigencias y demandas del mercado. Inicialmente se contara
con una estructura organizacional dividida por funciones y responsabilidades
bien determinadas que nos permitan una operacion eficiente sin duplicidad
de funciones y una excelente coordinacion interna.
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Figura 18 Organigrama

Se buscara contar con personal que se alineen a las siguientes
competencias:

e CQOrientacion al cliente

e COrientacion a resultados
e CQOrientacion a calidad

e Trabajo en equipo

e Aprendizaje continuo

e Capacidad para comprender el negocio de cada cliente.

4.6 Ficha técnica de los servicios

Toda empresa que brinda servicios debe tener un Catalogo de Servicios
definido donde se dé a conocer las caracteristicas detalladas de los mismos.

La empresa Solve a Cloud ha definido los siguientes servicios para salir al
mercado ecuatoriano:

4.6.1 Servicios de Backup online

Los datos son el corazon y el principal activo de las empresas. Realizar
copias de seguridad es una de las principales estrategias de las
organizaciones. El servicio de Backup Online ofrece una solucién de copia de
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seguridad en la nube escalable, confiable y econdmica con minima inversion
y gastos operativos bajos, ofreciendo una alternativa atractiva a la cinta con
un ahorro significativo de costos, tiempos de recuperacion mas cortos y hasta
99 afos de retencion.

4.6.1.1 Caracteristicas

v Interface de facil uso y amigable

v Seguro y Confiable: Los backups se
respaldan en soluciones de almacenamiento que
permiten brindar el 99,9% de disponibilidad de

servicio
— v Eficiente y Flexible: Su arquitectura permite
| | |que el servicio sea eficiente en la transferencia de
— =

datos y la velocidad de sus discos, ya que una vez

que la primera copia de seguridad se haya
completado, solo los cambios incrementales son

Figura 19 Servicio de Backup Online

sincronizados a una frecuencia definida. Posee
caracteristicas de compresion, cifrado y retencion de la data segun las
necesidades.

4.6.2 Servicio de Sitio de Contingencia

Las organizaciones estan expuestas a eventos que pueden poner en riesgo
la continuidad del negocio y disminuir la capacidad competitiva, los cuales
pueden llegar a ser catastréficos si la informacion no cumple politicas de
respaldos estrictas o si no se cuenta con un sitio alternativo de contingencia
que permita la continuidad necesaria de sus operaciones.
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4.6.2.1 Caracteristicas

v' Simple, Proteccion automatizada: ayuda a
proteger las aplicaciones importantes mediante la
e coordinacion de la replicacion y recuperacion de
Recupacai maquinas virtuales o fisicos. Puede replicar a su propio
centro de datos, a un proveedor de servicios de
hosting, o incluso a Azure para evitar el gasto y la
complejidad de la construccion y la gestion de su

propia ubicacion secundaria.

v Integracion con tecnologias existentes:

coordina y gestiona la replicacion continua de datos

mediante la integracién con las tecnologias existentes,

tales como Hyper-V Replica, System Center y SQL
Server AlwaysOn. Adicional agrega la capacidad para

proteger las maquinas virtuales de VMware vy

Figura 20 Senicie de Sitio de Servidores fisicos.

Contingencia

También se integra con opciones de reproduccion SAN
de proveedores de almacenamiento como NetApp, HP y EMC para ayudar a
simplificar aun mas y mejorar su proteccion de recuperacion de desastres.

v Seguridad y Monitoreo Continuo de Salud: monitorea el estado de las
instancias protegidas continuamente y de forma remota. Toda Ia
comunicacion y datos se encuentra encriptada.

v Planes de recuperacion personalizables: El servicio de ayuda a
automatizar la recuperacion ordenada de los servicios en caso de una
interrupcion en el sitio Principal. Las maquinas virtuales pueden ser
automatizadas de una manera orquestada para ayudar a restaurar el
servicio rapidamente, incluso para las cargas de trabajo complejas de
varios niveles.

v Pruebas de plan de recuperacion sin costo

v Recuperar maquinas virtuales desde la nube
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4.6.3 Infraestructura como Servicio (Maquinas Virtuales y Alimacenamiento).

La necesidad de capacidades de computo flexible, seguro y econémico para
soluciones tecnologicas cada vez son mas exigentes. El tiempo de respuesta
es limitado para cubrir las continuas necesidades del negocio. El Servicio IAAS
(Maquinas virtuales y almacenamiento) permite cubrir las necesidades de
computo bajo demanda, en un tiempo mucho menor al tradicional, con
garantias de seguridad y alta disponibilidad de 99,95% de SLA bajo un modelo
de negocio de pago por uso o pago anticipado brindando un modelo eficiente
de facturacion que se adapte a las necesidades de los clientes.

4.6.3.1 Caracteristicas

v" Almacenamiento Premium: Las aplicaciones
pueden tener hasta 32TB de almacenamiento por
cada maquina virtual y tener un performance de IOPS
(input/output operaciones por segundo) de 50.000 por
maquina virtual con bajas latencias de lectura en los
discos.

| v'  Abierto y Flexible: Soporta Sistemas

! " operativos Windows y Linux. Se puede implementar

una gama de distribuciones de Sistemas operativos
con codigo abierto como Linux, Ubuntu y

Figura 21 Servicio |1AaS

SUSE asi como también soluciones de
Software Opensource y Frameworks: .NET, node.js, JAVA, PHP, Python.

v' Escalabilidad elastica: proporciona alta memoria y CPU de tipo HPC
'(High Performance Computing) que ayuda a obtener resultados rapidos.
Aprovisionamiento de recursos de acuerdo a sus necesidades con un

1 “High-Performance Computing (HPC) o computacion de alto rendimiento, también conocida como
supercomputacion aunque hay otras formas de llegar a HPC como los clusters o la computacion paralela, ha
adquirido una gran importancia en los dltimos afios debido al aumento de aplicaciones especializadas que requieren

enormes cantidades de calculos matematicos.” (Martinez, 2013)
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modelo de negocio de pago por uso permitiendo reducir los costos versus
una infraestructura fisica.

v Segura y Confiable: Las maquinas virtuales se encuentran en la misma
plataforma empresarial “probada que se utiliza en Skype, Office 365, Bing
y Xbox. Ofrece un contrato de nivel de servicio con una disponibilidad del
99,95 %, con un monitoreo continuo del estado del servicio”. (Microsoft,
s.f)

Por este motivo, “mas del 57 % de las empresas de la lista Fortune 500
confian hoy en dia en Azure. Las maquinas virtuales se encuentran
respaldadas geograficamente y los datacenters estan distribuidos en 19
regiones.” (Microsoft, s.f.)

v Conexiones Hibridas: Permite conectar los servidores de su datacenter
a los equipos virtuales en la nube con alta disponibilidad de recursos y
contingencia geografica continental permitiendo ampliar las opciones de
Tl sin complejidad afiadida
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5 CaAPiTuLO V: PLAN FINANCIERO

La informacion financiera y econémica es una herramienta fundamental que
permite evaluar y diagnosticar la situacion actual y pasada de la empresa, asi
como los resultados de sus operaciones, con el objetivo basico de realizar
una estimacion sobre su escenario y los resultados futuros.

Asi mismo es importante efectuar un analisis que nos permita tomar
decisiones de inversion y de financiamiento, todo ello con el fin de determinar
la mejor forma de maximizar el valor de la empresa.

En una organizacion o cuando se quiere invertir en un proyecto, es
fundamental revisar y analizar los diferentes estados financieros, flujos
futuros y la tasa de descuento. Estos son indicadores claves al momento de

tomar decisiones.

5.1 Estado de Situacion Inicial

La informacion financiera y econémica es una herramienta fundamental que
permite evaluar y diagnosticar la situacion actual y pasada de la empresa, asi
como los resultados de sus operaciones, con el objetivo basico de realizar
una estimacion sobre su escenario y los resultados futuros.

Asi mismo es importante efectuar un analisis que nos permita tomar
decisiones de inversion y de financiamiento, todo ello con el fin de determinar

la mejor forma de maximizar el valor de la empresa.

En una organizacion o cuando se quiere invertir en un proyecto, es
fundamental revisar y analizar los diferentes estados financieros, flujos
futuros y la tasa de descuento. Estos son indicadores claves al momento de

tomar decisiones.
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ESTADO DE SITUACION INICIAL

TIPO DE INVERSION TOTAL REC CREDITO
PROPIOS
INVERSION FIJA
Maquinaria y Equipo 1.000,00 1.000,00 0,00
Muebles y Enseres 3.000,00 3.000,00 0,00
Vehiculos 0,00 0,00 0,00
Equipos de computacion 6.000,00 6.000,00 0,00
Edificios y Terrenos 0,00 0,00 0,00
Otros: 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL 10.000,00 10.000,00 0,00
CAPITAL DE TRABAJO
Efectivo 2.000,00 2.000,00 0,00
Cartera 0,00 0,00 0,00
Inventario Intangibles 400,00 0,00 400,00
Inventario Materia Prima 0,00 0,00 0,00
Inventa Prod Terminado 0,00 0,00 0,00
Otros: 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL 2.400,00 2.000,00 400,00
OTROS
- Asesoria Especializada 2.000,00 2.000,00 0,00
- Gastos Pre operativos 15.600,00 0,00 15.600,00
- Otros 0,00 0,00 0,00
SUBTOTAL 17.600,00 2.000,00 15.600,00
TOTAL INVERSION 30.000,00 14.000,00 16.000,00
PARTICIPACION % 100% 47% 53%

Los gastos pre operativos obedecen al supuesto de no tener ingresos por

ventas durante 3 meses, donde se debera cubrir con ciertos gastos fijos del

negocio.
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5.2 Costos Fijos y Variables

5.2.1 Costos Fijos

Es necesario conocer cuales son los costos Fijos que va a tener la empresa

para su operacion, por lo tanto se realizé una proyeccion a 5 afios teniendo

como politica un incremento del 4% en salarios y un 5% en el resto de

costos.
Tabla 21 Costos Fijos y Variables
1 2 3 4 5
OPERACION 44.433,33 46.137,33 72.570,09 100.060,79 128.651,78

Mano de Obra

30.000,00 31.200,00 50.448,00 7046592 91.284,56

Aportes Patronales

11.100,00 11.544,00 18.665,76 26.072,39 33.775,29

Transporte y Fletes

600,00 630,00 661,50 694,58 729,30

Deprec. Computadores

2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00

Amort. Intangibles

133,33 133,33 133,33 133,33 133,33

Mantenimiento Equipos

600,00 630,00 661,50 694,58 729,30

ADMINISTRACION

46.164,00 63.025,17 64.748,94 67.328,05 69.917,20

Gerente

18.000,00 30.000,00 31.200,00 32.448,00 33.745,92

Otros sueldos

7.200,00 7.776,00 8.087,04 841052 8.746,94

Aportes Patronales

9.324,00 13.977,12 14.536,20 15.117,65 15.722,36

Arriendo

3.600,00 3.780,00 3.969,00 4.16745 4.375,82

Serv. Publicos (agua y luz)

1.200,00 1.260,00 1.323,00 1.389,15 1.458,61

Gastos de Oficinas (papel,util.)

600,00 630,00 661,50 694,58 729,30

Gastos Bancarios intereses

2.400,00 1.600,05 800,10 750,00 600,00

Deprec. Muebles y Enseres

600,00 600,00 600,00 600,00 600,00

Capacitacion 1.800,00 1.880,00 1.984,50 2.083,73 2.187,91
Otros (Internet, cel, tel, Vigi., 144000 1.512,00 1.58760 1.666,98 1.750,33
_Seg., Movil.)
VENTAS 13.152,00 13.678,08 14.225,20 14.794,21 15.385,98
Sueldo Vendedores 9.600,00 9.984,00 10.383,36 10.798,69 11.230,64
Aportes Patronales 3.552,00 3.694,08 3.841,84 399552 4.15534
PROMOCION Y 2400,00 2.520,00 2.646,00 277830 291722
PUBLICIDAD
Publicidad - Avisos 2400,00 2.520,00 2.646,00 2.778,30 291722
Promocion de Ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
PREOPERATIVOS 15.600,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Pre operativos 15.600,00

TOTAL COSTOS FIJOS

121.749,33 125.360,58 154.190,24 184.961,36 216.872,17




5.2.2 Costos Variables
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Los costos Variables, permiten determinar cuales son los costos por

produccion y/o servicio y qué margen de contribucion deja cada uno de los
servicios que se va a ofrecer.

Segun como se observa en la tabla 22 el servicio que mayor participacion

tiene sobre la generacion de ventas son las horas de consultoria con el 54%.

Tabla 22 Costos Variables y Margen de Contribucion

COSTO VARIABLE Y MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL
PRECIO MARGEN

SERVICI DE MARGEN DE
PRODUCTO O SERVICIO 0 VENTA | COSTO DE COSTO | CONTRIBU %

VENDID | Servicio/ | VARIABLE | CONTRIB | VARIABLE CION VENTA |[PARTICIPACI

0 |Mensual | UNITARIO| UCION | TOTAL TOTAL | TOTAL | ONTOTAL

Servicio de backup online %
(std 500GB) 27,00 200,00 100,00 100,00 2.700,00 2.700,00]  5.400,00
IAS ( Infraestructura como
Servicio) Servidoresy 2%
Almacenamiento 18,00 253,00 115,00 138,00 2.070,00 2.484,00] 4.554,00
Recovery como Servicio | %
Sitio de Contingencia 7,00 350,00 50,00 300,00 350,00 2.100,00]  2.450,00
Horas de Soporte 2.222,00 35,00 15,00 2000 3333000 4244000 77.770,00 3%
Servicio de Consultoria (hrsf ;3g00f 4500 20,00 2500 47.600,00]  59.500,00] 107.100,00 B4%
TOTALES | gs300] 300,00 86.050,00{  111.224,00) 197.274,00 100%

5.3 Estado de Pérdidas y Ganancias

Una vez determinado la situacion inicial, los costos fijos y costos variables,

podemos definir nuestra proyeccion en ventas con una politica de incremento

promedio del 18% anual dado el rapido crecimiento de los servicios cloud

computing en el pais como ya lo analizamos en el capitulo IIl.



Tabla 23 PYG
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Proyeccion de Estado de Pérdidas y Ganancias

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
" = VENTAS NETAS 19727400 22686510 27223812 32668574 398556 61
TOTAL COSTO DE VENTAS 128.350,00 14382464 19022153 24166919 301.88336
= UTILIDAD BRUTA 68.924,00  83.040,46 8201659 B85.016,56  96.673,25
(-) GASTOS ADMINSITRATIVOS Y VENTAS
GASTOS DE VENTAS 18.000,00 2.520,00 264600 277830 291722
GASTOS DE ADMINISTRACION 4316400 6142512 6394884 66578,05 69.317,20
AMORTIZACION 133,33 266,67 400,00 133,33 266,67
DEPRECIACION 2.600,00 5.200,00 7800,00  2600,00  5200,00
TOTAL GASTOS ADMIN Y VTAS 63.897,33  69.41179 7479484 7208969 77.701,08
= UTILIDAD OPERACIONAL 5.026,67  13.628,67 7.221,74 12.926,87 18.97217
(-) GASTOS NO OPERACIONALES
GASTOS FINANCIEROS 2.400,00 1.600,05 800,10 750,00 600,00
"= UTILIDAD ANTES DE IMP. 262667  12.028,62 6.421,64 12.176,87 18.37217
PARTICIPACION A TRABAJADORES 394,00 1.804,29 96325 182653 275583
IMPUESTO A LA RENTA 49119 224935 120085  2277,07  3.43560
UTILIDAD (PERDIDA) NETA DEL ANO 1.741,48 7.974,97 425755  8.073,26 12.180,75




5.4 Balance General

Tabla 24 Balance General
ACTIVO CORRIENTE AﬁO 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
Caja Bancos 19.600,00 2194808 14.040,99 18.760,02 21.06128 20.08327
Inversiones Temporales 11.542,29 825765 1288773 1949669
Cuentas por Cobrar 9.863,70 4537,30 136119 163343
Gastos pagados por anticipado 3.011,92 1.314,98 202545
Total activo corriente $19.600,00 $24.960,00 $36.761,95 $31.554,98 $35.310,20 $43.238,84
TACTIVO A LARGO PLAZO
Intangibles 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
Amortizacion Intangibles 13333 266,67 400,00  -13333  -266,67
Muebles y Enseres 3000,00 300000 2.000,00 300000 23.000,00 3.000,00
Deprec Muebles y Enseres 600,00 -1.200,00 -1.800,00 -2.400,00 -3.000,00
Equipos de computacion 6.000,00 6.000,00 600000 6.000,00 6.000,00 600000
Deprec Equipos de computacion -2.000,00 -4.000,00 -6.000,00 -2.000,00 -4.000,00
Maquinaria, planta y equipo 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Total activo $30.000,00 $32.626,67 $41.695,29 $33.754,98 $41.176,87 $46.372,17
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Proveedores 5000 8000 10000 10000
Impuestos por pagar 491,19 224935 1.200,85 227707 3.435,60
“Utilidades por pagar 39400 1.804,29 96325 182653 275583
Total pasivo corriente 88519 9.053,64 10.164,09 14.103,60 16.191,42
PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a largo plazo 16.000,00 16.000,00 10.666,67 533333 500000 4.000,00
Compafiias y partes relacionadas
Total Pasivo 16.000,00 16.88519 19.720,31 15.497,43 19.103,60 20.191,42
Aporte Socios 14.000,00 14.000,00 14.000,00 14.000,00 14.000,00 14.000,00
Utilidad Retenida
Utilidad 174148 797497 425755 807326 12.180,75
PATRIMONIO 14.000,00 15.741,48 21.974,97 18.257,55 22.073,26 26.180,75
Total PASIVO Y PATRIMONIO  30.000,00 32.626,67 41.695,29 33.754,98 41.176,87 46.37217
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5.5 Analisis Vertical

“El analisis financiero dispone de dos herramientas para interpretar y analizar
los estados financieros que se denominan Analisis horizontal y vertical, que
consiste en determinar el peso proporcional (en porcentaje) que tiene cada
cuenta dentro del estado financiero analizado. Esto permite determinar la
composicion y estructura de los estados financieros.” (Gerencie.com, 2010)



5.5.1 Balance General

Tabla 25 Analisis Vertical Balance General

ACTIVO CORRIENTE ANO 1 Composic ANO 2 Composic
Caja Bancos 21.948,08 67% 14.040,99 34%
Inversiones Temporales 0,00 11.542,29
Cuentas por Cobrar 0,00 9.863,70
Gastos pagados por anticipado 3.011,92 1.314,98
Total activo corriente $24.960,00 $36.761,95
ACTIVO A LARGO PLAZO
Intangibles 400,00 1% 400,00 1%
Amortizacion Intangibles -133,33 0% -266,67 -1%
Muebles y Enseres 3.000,00 9%  3.000,00 7%
Deprec Muebles y Enseres -600,00 -2% -1.200,00 -3%
Equipos de computacion 6.000,00 18%  6.000,00 14%
Deprec Equipos de computacién  -2.000,00 -6% -4.000,00 -10%
Magquinaria, planta y equipo 1.000,00 3%  1.000,00 2%
OTROS ACTIVOS 0% 0,00 0%
Total activo $32.626,67 100% $41.695,29 100%
PASIVOS
PASIVO CORRIENTE
Proveedores 0,00 5.000,00
Impuestos por pagar 491,19 2.249,35
Utilidades por pagar 394,00 1.804,29
Total pasivo corriente 885,19 9.053,64
PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a largo plazo 16.000,00 49% 10.666,67 26%
“Total Pasivo 16.885,19 52% 19.720,31 47%
Aporte Socios 14.000,00 43% 14.000,00 34%
Utilidad Retenida 0,00 0,00 0%
Utilidad 1.741,48 7.974,97
PATRIMONIO 15.741,48 48% 21.974,97 53%

Total PASIVO Y PATRIMONIO 32.626,67 100% 41.695,29 100%
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5.5.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

Tabla 26 Analisis Vertical PYG

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
afi01 | composic| a0z  Jcomposid AR03  [composii] ARo04 5 ARO5  Jomposid
= VENTAS NETAS 197.274,00| 226.865,10] 212.238,12) 326.685,74 398.556,61
TOTAL COSTO DE VENTAS 128.35000] e vazmaed 3] 1902215 ow] 24res90q Tau] s01ss3a] 76w
= UTILIDAD BRUTA eeso400( a5l  ssos04¢] ard  s2otess[  s0W  ssotese 26 sesraas]  2e]
(-} GASTOS ADMINISTRATIVOS ¥ VENTAS| 0,00) n,ngl 0,00 0,0 0,00
GASTOS DE VENTAS 18.000,00 9| 25200 1% 264600 ] 2mes| el 2em] 1w
GASTOS DE ADMINISTRACION 43400 22|  erdesi  omw|  eacdsma| 23| eesvaos| oow|  eestran) 17
AMORTIZACION 133,33 0% %667 0% o000 0% 1233 0% 2%, 0%
DEPRECIACION 2.600,00) 1% 500000 2] 7soooo] s 20000 ] sz0000] 1
TOTAL GASTOS ADMIN 6380733 aas| eaani7o| s 7aro4se|  orw|  72oeaey 2| 7770108 19%
= UTILIDAD OPERACIONAL 5.026,67] 3% 13.628.67 e 7aadl e nnses] 4] wmerzm] sy
(-} GASTOS NO OPERACIONALES 0,00) 0,0 0,00 n,ngl n.onl
GASTOS FINANCIEROS 2.400,00) 1% 1.600,0:| 15 sooqd 0% 750000 0% s00.00) 0%
= UTILIDAD ANTES DE IMP. 2.626,67| 1% 120286 5] 642164 oo 12arer] 4] wearanr] sy
PARTICIPACION A TRABAJADORES 394,00 o[ 18042 1% 96328 0| tees| 1] 27Esm] 1%
IMPUESTO A LA RENTA 491, |9| 0% 2.249,31 1% 120085 0% 2.2??,0:' 1% 3.435.60' 1%

|UTILIDAD PERDIDA)NETADELANO | $174148) 1]  s7o7a97] 4]  saosmse] o  seomoe] 2] s121m078] 5y

* Los Gastos Financieros representan apenas el 1% frente a las ventas, lo
cual da a notar que esta empresa no tiene gran dependencia con
entidades de credito.

* El Gasto de Ventas en el primer afio representa un 9% sobre el total de
ingreso por ventas, esto debido a que el primer afo inicia las
operaciones de la empresa y se debe contar con un monto pre
operativo, desde el afio dos al cinco este porcentaje disminuye a un
promedio de 1%.

* En el Balance General, el aporte de los socios representa un 43% del
Total Pasivo y Patrimonio, lo que implica que la empresa se financiara
con deuda, de esta manera diversifica el riesgo y obtiene mejor

rendimiento.

5.6 Analisis Horizontal

“El analisis horizontal es la herramienta financiera que permite verificar la
variacion absoluta y la variacion relativa que haya sufrido cada cuenta de un
estado financiero con respecto de un periodo, a otro anterior. En ofras
palabras al analisis horizontal determina el aumento y disminucién de una
cuenta comparada entre dos periodos. El hecho de permitir la comparacion
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de estados financieros de diferentes ejercicios le da la caracteristica de
analisis dinamico.” (Kdussan, 2013)

5.6.1 Balance General

Tabla 27 Analisis Horizontal Balance General

BALANCE GENERAL VARIACION ANUAL
ACTIVO CORRIENTE ANO 1 ANO 2 ANO 1 ANO 2

Caja Bancos 21.948,08 14.040,99 -36%
Inversiones Temporales 0,00 11.542,29
Cuentas por Cobrar 9.863,70
Gastos pagados por anticipado  3.011,92 1.314,98
Total activo corriente 24.960,00 36.761,95 47%

ACTIVO ALARGO PLAZO
Inversiones Permanentes 0,00
Intangibles 400,00 400,00 0%
Amortizacion Intangibles -133,33  -266,67 100%
Muebles y Enseres 3.000,00 3.000,00 0%
Deprec Muebles y Enseres -600,00 -1.200,00 100%
Equipos de computacion 6.000,00 6.000,00 0%
Deprec Equipos de computacién -2.000,00 -4.000,00 100%
Magquinaria, planta y equipo 1.000,00 1.000,00 0%
OTROS ACTIVOS
Total activo 32.626,67 41.695,29 28%

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE

Proveedores 0,00 5.000,00
Impuestos por pagar 491,19 2.24935
Utilidades por pagar 394,00 1.804,29
Total pasivo corriente 885,19 9.053,64

PASIVO A LARGO PLAZO
Deuda a largo plazo 16.000,00 10.666,67 -33%
Total Pasivo 16.885,19 19.720,31 17%
Aporte Socios 14.000,00 14.000,00 0%
Utilidad Retenida 0,00 0,00
Utilidad 1.741,48 7.974,97
PATRIMONIO 15.741,48 21.974,97 40%
Total PASIVO Y PATRIMONIO 32.626,67 41.695,29 28%
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5.6.2 Estado de Pérdidas y Ganancias

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS VARIACION ANUAL
ANO1Y ANO2Y ANO3Y ANOAY |
AO1  ANO2  ANO3 | ANO4  ANO5 | AN02  ANO3 = ANO4 | ANOS
= VENTAS NETAS WI240 2686510 222812 665 WS % 2% 0% 2%
TOTAL COSTO DE VENTAS B0 RN 02215 A1 NBmH 1% | 2% | 0% | 2%
= UTILIDAD BRUTA BO4N LUK B20650 8065 eI A% % 4% 1%
[)GASTOS ADMNSTRATNOS Y VENTAS | 000 00 000 000 000
GASTOS DE VENTAS 1800000 25000 26600 27 20mm| e ®% % %
GASTOS DE ADMINISTRACKON BIB00 G4512 63068 6eT0E o3| 2 4 4% 4%
AMORTIZACION 1333 %667 4000 183 | 0% W% % 0%
DEPRECIACION 26000 50000 760000 260000 52000 100% | W% &7% fo0%
TOTAL GASTOS ADMIN B3 64Ty TaTes T2096 Trootl] o 8% A% 8%
= UTILIDAD OPERACIONAL 66 BORST 1204 IAE B 171% 4% 1% 4%
1) GASTOS NO OPERACIONALES oW 0w oW oW 0,m|
GASTOS FINANCEEROS 24000 160005 8010 700 eoon| B 0% | &% 2%
| = UTILIDAD ANTES DE WP. LGS DOBE GAZGA A6 waRn| % A% wn %
PARTICIPACION A TRABAJADORES WO 1842 6% 18%E 27 W% 4% W% Gl%
MPUESTO A LA RENTA 00 293 1208 2om0 ama| w% | 4™ | 0% 5l%
[UTILIDAD PERDDAINETADELANO | $174148 ST97497 $425155 S807326 S2fa0s| 3% 47% 0% 5%

Tabla 28 Analisis Horizontal PYG Fuente: Autor

* El analisis horizontal permite analizar la variacion que tuvo cada cuenta
entre un afio y otro. Para el caso, como se ha establecido politicas de
crecimiento tanto para salarios como para el resto de gastos, es ese
porcentaje el que se observa en el analisis. Es asi por ejemplo la cuenta
‘gasto de ventas” a partir del afo dos, su crecimiento es del 5%
constante.

e Los gastos en depreciacion y amortizacion marcan la diferencia de
crecimiento en gastos entre un afio y otro, ya que estos se recalculan
cada 3 o 5 afos dependiendo el activo.
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5.7 Flujos de Caja Proyectados

Tabla 29 Flujo de Caja Proyectado

FLUJO DE CAJA PROYECTADO |
afioo | aftio1 | amoz | aNo3 | afoa | amos [perpetuidad]|

MGRESOS 197.274 226 865 272.238 326 686 398 557
-COSTO DEVENTAS -128.350  -143.825  -190.222  -241669 -301.883
-DEPRECIACION y AMORTEZACION -2.733 -5.467 -8.200 2733 -5.467
- GASTOS ADMNMNSTRATIVOS Y VENTAS -61.164 -63.945 -66.595 -69.356 -12.234
UTILIDAD OPERACIONAL 5.027 13.629 71.222 12.927 18.972
- IMPUESTO SOBRE UTILIDAD -1.694 -4.593 -2.434 -4.356 -6.394
UTILIDAD NETA OPERACIONAL DESPUES DE IMPUESTOS 3.333 9.036 4.788 8.571 12.579
+ DEPRECIA CION 2733 5467 8.200 2733 5467
- GASTOS DE CAPITAL A

- INCREVENTOS BN CAFITAL DE TRABAJO T

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL -14.000,00 6.066 14.502 12.988 11.304 18.045 129.105]

Indicadores Flujo

VAN $103.952,62
Inversion $14 000,00
VAN descontado inversion $89.952,62|
TIR 87,5%

Las empresas de servicio tecnolégico estan en auge y principalmente en
cuanto al tipo de servicio que la empresa presta “Servicios en la nube”, se
conoce que esta necesidad crece dia a dia y que la demanda se va a
incrementar, por lo tanto debe volverse mas competitiva y aprovechar las
posibilidades de expansion.

“EI VAN es un indicador financiero que mide los flujos de los futuros ingresos y
egresos que tendra un proyecto, para determinar, si luego de descontar la
inversion inicial, nos quedaria alguna ganancia. Si el resultado es positivo, el
proyecto es viable.” (Crece Negocios, 2015)

El VAN del proyecto es positivo y arroja un monto importante ($103.952,62), lo

cual nos indica que el proyecto es atractivo para la inversion.

El proyecto tiene inversion inicial de recursos propios de $14.000, el monto
promedio de los Flujos de caja es de $13.000 por afio, con un valor de
perpetuidad de $129.105.



Al analizar el VAN, TIR y tasa de descuento se puede concluir que es una idea

de negocio con un alto potencial de rentabilidad con una tasa de retorno del
87,5%, descontado a una tasa (WACC) de 15,12%.

5.8

indices

Existen algunos indicadores financieros que dan a conocer la capacidad de

la empresa y/o proyecto para determinar la solvencia, liquidez y rentabilidad.

Tabla 30 indices Financieros

INDICADORES FINANCIEROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COBERTURA DE INTERESES 209 852 903 1724 3162
NIVEL DE ENDEUDAMIENTO 052 047 046 046 044
ENDEUDAMIENTO FINANCIERO 001 001 000 0,00 0,00
ROTACION TOTAL ACTIVOS 6,056 544 807 793 859
MARGEN NETO 0,01 004 002 0,02 0,03
ROA RENDIMIENTO SOBRE ACTIVOS 005 019 013 020 0,26

ROE RENDIMIENTO SOBRE PATRIMONIO 0,12 0,36 0,23 0,37 047

Cobertura de intereses.- la empresa tiene una capacidad de cobertura
de intereses con una relacion de 2,09 hasta llegar al quinto afo a una
relacion de 31,62 es decir, la empresa tiene 2,09 ddlares de
rentabilidad para cubrir 1 dolar de intereses.

Nivel de endeudamiento.- nos indica que del total de Patrimonio de la
empresa el 52% esta respaldado con deuda financiera.

Endeudamiento Financiero.- nos indica que apenas el 1% de nuestros
ingresos por ventas esta comprometido al pago de intereses
financieros.

Rotacion de Activos.- los activos de la empresa en el afio rotan en
promedio 7.2 veces para generar ingresos por ventas.

Margen Neto.- la utilidad neta descontado todos los gastos incluido
impuestos representa en promedio el 2% sobre las ventas totales.
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v" ROA - indica que la rentabilidad que genera la empresa sobre los
activos sin el efecto de la deuda es del 5% en el primer afio llegando a
un 26% en el quinto afio.

v" ROE.- este indicador es uno de los mas representativos para el
accionista, ya que mide la rentabilidad que le genera el capital
aportado. El proyecto analizado tiene un ROE de 12% en el primer
afno, llegando al 47% en el ultimo afio proyectado.

5.9 Tasa de Descuento

BL 1,60
CAPM 17,88%
WACC 15,12%

En la tabla se encuentran tres factores importantes de analizar como son:

v' BETA.- al entenderse este coeficiente como una medida de volatilidad
gue mide el riesgo de la industria frente a cambios en el mercado, nos
indica que nuestra industria es 60% mas volatil que el mercado.

v" CAPM.- es la tasa a la cual descontamos nuestros flujos de caja, ya
gue esta tasa es la del inversionista.

v WACC.- es la tasa de descuento o de oportunidad a la que el
accionista de la empresa descuenta sus flujos a fin de determinar el
valor de la empresa. (Lan Giddy, 2013)

5.10 Conclusiones y evaluacion economica financiera

Todos los indicadores analizados nos indican que el proyecto es muy
rentable y ello viene de la mano dado que es un mercado que va
innovando e incrementando su demanda.

Siempre en un proyecto se tiene que analizar y encontrar el nivel 6ptimo
de deuda buscando siempre la maximizacion del valor de la empresa.

Es importante en cualquier proyecto de inversion realizar un analisis
financiero adecuado que permita entender la rentabilidad vy
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sostenibilidad en el tiempo generando siempre un valor mayor para el
accionista.

6 CaArPiTuLo VI: IMPACTO SOCIOECONOMICO Y AMBIENTAL

Los servicios de cloud computing abren una nueva ventana a las empresas
en general; tanto para las grandes empresas que cuentan con un
departamento propio de Tecnologias de Informacion (TIC ‘s) ya que mejora el
uso de sus recursos y ofrece escalabilidad virtualmente ilimitada y mayor
flexibilidad, asi como también ofrece accesibilidad a las TIC ‘s en el caso de
las Pymes que no cuentan con esta ventaja, ya que cuenta con un esquema
y servicios que permite reducir los costos.

Como resultado, la adopcion del cloud computing se esta difundiendo con
rapidez generando impacto a nivel econdmico, social y ambiental.

6.1 Economico

Segun el articulo de “Run the business spendings” Gartner IT Key Metrics
Data, se puede comprobar que el 65% de las inversiones en tecnologia se
destinan al mantenimiento de infraestructuras y servicios. Esta es una de las
principales razones por las que muchas organizaciones se muestran
interesadas en servicios tecnolégicos que les permita disminuir y hacer
variables los costos en infraestructuras y mantenimiento, ofreciendo los
mismos o inclusive mejores servicios que sus redes propias. (Management
Solutions, 2012)

Varias empresas consideran que una via de incrementar la productividad
consiste en optimizar la inversion en infraestructuras acudiendo a servicios
Cloud.

Algunas ventajas que presenta los servicios cloud computing dentro de

marco econdmico son:

e Los clientes del cloud computing no tienen que ser necesariamente
duefios de la infraestructura usada, evitando asi asumir las
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inversiones de capital de trabajo y gastos de mantenimiento de
servidores. Esto se consigue mediante la contratacion de los servicios
ofertados por un proveedor o intermediario, el cual disponga de
soluciones laaS, Saas o Paas dentro de su catalogo de servicios.

e Adicionalmente el uso de soluciones cloud supone un ahorro de
costos de personal, ya que no es necesario disponer de un gran
departamento de tecnologia en el organigrama interno de la empresa,
pudiendo destinar estos recursos para fortalecer otras areas de la
misma.

e La contratacion de servicios cloud permite a la empresa contar con
estandares de contingencia a fin de siempre mantener protegida la
informacion la cual es el activo mas valioso; ademas permite tener
soluciones inmediatas si llegara a fallar algun recurso de hardware o
software y de esta manera las operaciones pueden tener continuidad
evitando perdidas monetarias a la organizacion.

¢ Reduccion de costos en compra de licencias de software.

e EIl precio de los servicios cloud es competitivo por efecto de las
economias de escala generadas gracias a ciertas caracteristicas
inherentes al modelo cloud como son la escalabilidad, el autoservicio
bajo demanda y el pago por uso, permitiendo a las empresas optimizar
Sus recursos econémicos. (Management Solutions, 2012)

6.2 Social

Las necesidades de las personas y de las organizaciones estan cambiando,
cada vez mas se necesita estar conectados a Internet en todo momento y
desde cualquier parte del mundo haciendo uso de multiples aplicaciones
como: redes sociales, correo electronico, periddicos digitales entre oftros.
Adicionalmente y como consecuencia del proceso de globalizacion, son cada
vez mas las organizaciones que demandan la posibilidad de compartir la
informacién con independencia de su ubicacion geografica a fin de no perder
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la oportunidad de generar negocios y competitividad. Para suplir estas
necesidades de la sociedad y de las empresas se puede implementar y
hacer uso de los servicios de cloud computing.

Algunos beneficios que trae el cloud computing para la sociedad son:
* Accesibilidad a la informacion desde cualquier lugar.
e Almacenamiento virtual de informacion.
e Uso de redes sociales.

* La telefonia movil y la ofimatica en la nube, que permiten gestionar la
informacion personal y laboral desde cualquier ubicacion.

* El acceso a servicios de contenidos digitales, como la musica, videos
o television. (Ministerio de Industria, Energia y Turismo Espafia, 2012)

6.3 Ambiental

La reduccion de impacto medioambiental del cloud computing es
consecuencia de la mejor eficiencia de las infraestructuras por parte de los
diferentes proveedores y la reduccion de recursos de Tl desde la perspectiva
de los usuarios.

Uno de los principales beneficios ambientales del uso de los servicios cloud
es la reduccion de “la huella CO2” mediante los siguientes factores:

* Reduce el exceso de infraestructura asignada (aprovisionamiento
dinamico).

e Comparte licencias de aplicaciones entre multiples entidades,
reduciendo los picos de carga de cada una.

*  Opera la infraestructura de servidores con un mayor grado de uso.

* Mejora la eficiencia del centro de datos disefiado a gran escala y
optimizado, al reducir la energia empleada en refrigeracion y trabajar
con servidores en el punto éptimo de utilizacion y de temperatura.
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Los servicios de cloud estan surgiendo como una tecnologia viable y
escalable, que pueden reducir impactos ambientales mediante el soporte a la
difusion de nuevas soluciones para redes energéticas inteligentes, edificios
inteligentes, optimizacion logistica entre otros. Por estos motivos, el cloud
computing podria llegar a generar un mayor impacto global en la reduccién
de emisiones de CO2 y optimizacion de consumo energético aportando

positivamente al medio ambiente.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Los servicios de cloud computing han logrado lo que hubiera sido
inconcebible con las soluciones tradicionales (Infraestructura fisica en sus
propios Centro de Datos): una rapida implementacion, mayor flexibilidad,
acceso a la informacion desde cualquier lugar y manejo inmediato de sitios
de contingencia. Representa una oportunidad para que las organizaciones
se enfoquen en lo realmente importante y solucionen los problemas del
negocio de forma que anteriormente no era posible, permitiendo asi a las

empresas y organizaciones ser mas competitivos.

En el mercado ecuatoriano hace falta la difusion sobre la tecnologia y los
servicios que ofrece el cloud computing asi como los beneficios que puede
traer a la empresa. Como se corrobora en la encuesta realizada mas del
22%de empresas no conocen de los servicios del cloud. Adicional en el
mercado ecuatoriano aun se expone un nivel de desconfianza en el modelo
tecnologico y existen barreras “psicolégicas” como el miedo a la fuga de
informacion, problemas de privacidad, requerimientos legales para el
manejo de informacion y una sensacion de alta dependencia que se genera
con el proveedor.

En funcion a las condiciones de mercado investigadas, existe un
crecimiento de la demanda del 10% constante, a pesar de las barreras
psicologicas y tendencia a utilizar los modelos tradiciones, sin embargo se
puede concluir que la oferta de los servicios puede expandirse a la totalidad
del mercado nacional, pues los servicios de Cloud Computing son una
herramienta tecnologica que permite a las empresas gestionar y administrar
la informacion que poseen a través de la nube (internet), eliminando las
barreras de adquisicion de infraestructura fisica, costosa y del recurso
humano capacitado, disminuyendo costos y mejorando la competitividad.

Las pymes son un nicho importante para ofrecer los servicios de cloud
computing, ya que sin necesidad de incurrir en alta inversion puede mejorar
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su area de tecnologia, proteger su informacion, ser mas eficientes, lo que a
su vez le permitira ser mas competitivo en el mercado. Para la pyme, las
ventajas van mas alla de los tradicionales parametros de costos tangibles
como hardware y software, y radica en el valor que aporta como:
innovacion, optimizacion, agilidad, personal mas eficiente, alta
disponibilidad y sostenibilidad.

e Los servicios con mayor demanda dentro del cloud computing, segun la
encuesta realizada, son: Servicio de sitio de contingencia con 48%y el
Servicio de Almacenamiento con el 47%. Estos procesos son criticos en las
empresas por lo que la oferta de “Solve Cloud” cubrira y dara valor a estos
procesos.

e En el estudio financiero de este proyecto se ha evaluado algunos
indicadores como: Flujo de Caja, Valor Actual Neto y Tasa Interna de
Retorno, reflejando cifras positivas desde el primer afio, cubriendo todos los
gastos tanto operativos, administrativos, y los de financiamiento, necesario
para solventar las inversiones iniciales necesarias para la oferta de los
servicios; es decir que los flujos de caja que se proyectan durante todo el
horizonte del proyecto que en este caso se ha considerado 5 afios son
superiores a la inversion inicial.

* Entonces con todas estas variables analizadas y estrategias establecidas
se concluye que la puesta en marcha de la propuesta para la oferta de los
servicios de Cloud Computing por parte de “Solve Cloud” es viable y
aplicable.

7.2 Recomendaciones

e Para que la oferta se cumpla y genere los beneficios esperados es
importante que se implementen las estrategias de marketing planteadas en
la propuesta, ya que es primordial que el mercado se familiarice con el
servicio y se concientice de los beneficios que genera su implementacion,
enfocando la importancia que tiene el principal activo que tienen las
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organizaciones “la Informacion”, ya que en caso de dafios a la
infraestructura fisica de la empresa, se mantendra disponible el acceso a la
misma en todo momento

Se recomienda para las pequefias y medianas empresas (pymes) la
aplicacion de servicios cloud ya que con poca inversion pueden entrar al
mercado con capacidad tecnoldgica de igual o superior calidad, servicio,
rapida experimentacion e innovacion que las grandes empresas que tienen
su propio centro de TI.

El negocio de cloud computing, segun los indicadores financieros
analizados, es altamente viable y rentable, sin embargo siempre en este
negocio es importante aprovechar las economias de escala, es decir
trabajar con el mayor numero de clientes a fin de reducir nuestros costos y
poder brindar un buen servicio a menor costo.

Las estrategias planteadas se enfocan en mantener contacto con el cliente,
pues al ser un servicio tecnolégico es importante ir de la mano con el
usuario en todas las fases de su implementacion, para ello se plantea el
servicio de pre y post venta, lo que permite conocer las dudas e
incertidumbre que los clientes puedan tener antes, durante y después del
proceso, asi mismo se propone la aplicacion de marketing viral y desayunos
de negocios de manera frecuente.

Se recomienda que para la implementacion de servicios cloud se comience
por proyectos no criticos considerando planes de migracion progresiva y
controlada que permitan desarrollar una experiencia piloto y de esta manera
se familiarice la organizacion con los nuevos servicios planteados.

Para las pymes sera importante buscar un adecuado proveedor, que
cumpla con los requisitos y satisfaga sus necesidades. Sera esencial evitar
el efecto de incumplimiento por parte del proveedor, caso contrario se podra
efectuar penalizaciones. Es importante que se ofrezca al cliente lo que
realmente necesita y preferiblemente ofrezca servicios en todos los modelos
del cloud.
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9 ANEXOS

e Modelo de Encuesta
Descripcion General:

Somos jovenes emprendedores que queremos brindar un servicio innovador
que proteja la informaciéon de su empresa a un costo atractivo. Para lo que
solicitamos su apoyo y conocimiento respondiendo la siguiente encuesta

(Tiempo aproximado 3 minutos)

El objetivo de la siguiente encuesta es:

Determinar cual es la percepcion que las empresas tienen sobre el Cloud Computing, conocer el uso
actual en nuestro entorno y detectar qué barreras organizativas, culturales, tecnologicas y economicas
debemos enfrentar para conseguir que las empresas empiecen a usar Cloud Computing de forma

efectiva y obtengan beneficios reales con un retorno de la inversion.

1.- ¢ En qué sector de la industria se encuentra su empresa? (Seleccione

una de las opciones)
a) Ensefanza y Salud [ ]
b) Servicios [ ]
c) Manufactura y Produccion [
d) Banca ]
e) Agricultura ]

2.- ;Cuantos colaboradores tiene su empresa? (Seleccione una de las

opciones)
a) De 1 a9 empleados
b) Entre 10 y 49 empleados

c) Entre 50 y 200 empleados

00 oo

d) 200 empleados en adelante
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3.- iSu empresa dispone de un Sistema Informatico, administrativo y

contable?

Si [] No []

4.- ;Por qué factores usted considera que su infraestructura y datos
estan expuestos a posibles pérdidas de informacion? (Marque todos los

que considera)
a) Desastres ]
b) Falla de Hardware -

c) Perdida de Informacion [

5.- ;Conoce sobre los servicios de cloud computing?
sI [ NO L]

Si su respuesta anterior es afirmativa. ;Cuales servicios de cloud

computing ha escuchado? (Marque todos los que considera)

a) Comunicaciones Unificadas (Mensajeria instantanea, Video conferencia,

comparticion de escritorios). -

b) Respaldos de Infraestructura. (Planes de sitio de contingencia) [
c) Aprovisionamiento de infraestructura de servidores virtuales 1]
L]

d) Servicio de almacenamiento de informacion

6.- ;Qué beneficios considera importantes para implementar los

servicios de cloud computing? (Marque todos los que considera)
a) Respaldo de informacion asegurando la continuidad del negocio [ ]
b) Reduccion de costos de Hardware y Software ]

c) Permite implementar soluciones informaticas facilitando competir con
empresas que poseen mayores recursos 1]
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d) Garantizar alta disponibilidad de los servicios =

e) Optimizacién del tiempo de implementacién de soluciones tecnolégicas( ]

f) Motiva a la modernizacion de los procesos de negocio. (]

7.- ¢Cuales son los principales motivos por los cuales NO ha
implementado los servicios de cloud computing en su Organizacion?

(Marque todos los que considera mas importantes)
a) Desconocimiento de esta tecnologia
b) Poca oferta del servicio en el mercado
c) Confidencialidad de la informacion

d) Costos de Implementacion

O Ut o

e) Otros

8.- ¢Cuales servicios de cloud computing considera que necesita su

empresa? (Marque todos los que considera mas importantes)

a) Comunicaciones Unificadas (Mensajeria instantanea, video conferencia,

comparticion de escritorios). ]

b) Respaldos de Infraestructura. (Planes de contingencia de servicio) [

c) Aprovisionamiento de infraestructura de servidores virtuales (]

d) Servicio de almacenamiento ]

9.- ¢ Qué valor mensual estaria dispuesto a pagar por el servicio de sitio

de contingencia (continuidad del servicio) por cada servidor?
a) $200a $ 400 L]
b) $400 a $600

] [

c) Mas de $600
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10.- ;Que modalidad de pago considera la mas adecuada para su

negocio? (Seleccione una de las opciones).

[

a) Plan Mensual

b) Plan anual

[ [

c) Plan 18 meses

11.- ¢ Estaria dispuesto adoptar soluciones de cloud computing?
S| NO L]

¢En caso que la respuesta sea afirmativa, en que tiempo considera

implementar?

6 meses (] 1afio [ ] préximo afio 1
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e Glosario de Términos

' SLA: “es el mantenimiento de la disponibilidad de un determinado servicio
basado en un compromiso que puede ser medido y demostrado, del nivel de
cumplimiento en su ejecucion” (Meza, 2015)

i WACC: “(del inglés Weighted Average Cost of Capital) denominado en
espafiol Coste Medio Ponderado de Capital (CMPC) o Promedio Ponderado
del Costo de Capital. Se trata de la tasa de descuento que debe utilizarse
para descontar los flujos de fondos operativos para valuar una empresa
utilizando el descuento de flujos de fondos” (WIKIPEDIA, 2015)

\VPN: “Una red privada virtual, RPV, o VPN de las siglas en inglés de Virtual
Private Network, es una tecnologia de red que permite una extension segura
de la red local (LAN) sobre una red publica o no controlada como Internet.”
(Wikipedia, 2015)

v CAPEX: “es la abreviatura de la expresion Inglés Capital Expenditure (en
espafiol, capex o gastos de capital) y es la cantidad de dinero gastado en la
adquisicion (o mejora) de los bienes de capital de una empresa en particular.
El CAPEX es por lo tanto la cantidad de inversiones en equipos e
instalaciones con el fin de mantener la produccion de un producto o servicio
0 para mantener funcionando un negocio o un sistema particular” (Nunes,
2012)

v OPEX: se refiere a los costos asociados con el mantenimiento de equipos y
gastos de consumibles y otros gastos de funcionamiento necesarios para la
produccion y el funcionamiento del negocio o del sistema. Por ejemplo, la
compra de una maquina es CAPEX, mientras que el costo de mantenimiento
es OPEX.

vi. Océano Azul: “Al ya no ser irrelevante la competencia, se crean nuevos

factores que beneficien y que los clientes los vean con mas valor. Al crear la
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estrategia y siguiendo los pasos de crear un mercado unico, la competencia
se hace irrelevante, se crea y atrapa nueva demanda, se rompe reglas y se
alinea al resto de la organizacion con su eleccion estratégica: diferenciacion
y bajo costo”. (Nieto, 2015)

Vi TCO significa “Total Cost of Ownership” (Costo Total de Propiedad), y
consiste en una metodologia desarrollada a fines de los afios 80 por Gartner
Group en un esfuerzo para controlar los crecientes costos involucrados en la
administracion de la infraestructura de tecnologia en las empresas (Gostling,
2015)

Vi Stakeholders: “es un término inglés utilizado por primera vez por R. E.
Freeman en su obra: “Strategic Management: A Stakeholder Approach”
(Pitman, 1984), para referirse a «quienes pueden afectar o son afectados por
las actividades de una empresa».” (Wikipedia, Stakeholder, 2015)



