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RESUMEN

En la presente tesis, se analizard el mercado del Cloud Computing como
habilitador de nuevos modelos de negocios en las comunas de Vifia del Mar y
Valparaiso. Se incluira un sélido marco teérico, tanto con conceptos relacionados
con tecnologias de informacién, como también con conceptos ligados al area
comercial. El analisis se apoyara en una investigacion realizada por medio de
encuestas e informacién disponible en diferentes medios. Sumado a lo anterior, se
explicara a través de un caso practico el potencial de esta nueva tecnologia en el
ambito de los negocios, se aplicara la matriz de Osterwalder al caso practico junto

con una evaluacion financiera.

ABSTRACT

In this thesis, the market of Cloud Computing will be discussed as an enabler of
new business models in the communes of Vifia del Mar and Valparaiso. A solid
theoretical framework both concepts related information technologies, as well as
concepts related to the commercial area will be included. The analysis is supported
by research conducted through surveys and available information in different
media. Added to the above will be explained through a practical potential of this
new technology in the field of business case matrix Osterwalder apply to case with

a financial assessment.



INTRODUCCION

Las tecnologias de informacién y comunicacion representan un pilar fundamental
en las empresas del mundo actual, tener la informacion adecuada en el momento
y lugar oportuno, es una necesidad que adquiere cada vez mayor valor, es por
esto que los desarrollos tecnoldgicos en dicha area avanzan a pasos agigantados.
El Cloud Computing representa un nuevo paradigma en el mundo de las
tecnologias de informacion y comunicacion, a grandes rasgos, ofrece hardware a
través de servicios, plataformas a través de servicios y software a través de
servicios, ayudando a que las empresas puedan pagar sélo por aquellos servicios
que utilizan, ofreciendo la alternativa de aumentar o reducir las capacidades
otorgadas de forma inmediata. De esta manera, las empresas no necesitan incurrir
en costos relacionados con mantenimiento de centros de datos propios. Por otro
lado, existen retos para esta tecnologia, como lo son la seguridad y
confidencialidad de los datos. En vista y consideracion de las diferentes aristas de
esta tecnologia, se hace necesario analizar el mercado de ella en la comuna de
Valparaiso, para que, de esta manera las empresas que la deseen implementar
puedan contar con un panorama claro al respecto, ya sea desde el punto de vista
de las caracteristicas de los servicios que les puede ofrecer, hasta los costos de
implementacion.

El problema a tratar en la presente tesis se refiere a que desde hace un par de
décadas, las empresas han incurrido en altos costos relacionados con la
habilitacion y mantenimiento de centros de datos, los cuales requieren inversion

en equipos, espacio fisico y personal especializado, todo esto con el fin de que los



sistemas de informacion funcionen de forma eficiente. Siendo mas especificos,
muchas empresas que han instalado circuitos de seguridad, no pueden monitorear
las grabaciones desde cualquier lugar lo que genera problemas operativos, o bien,
muchas empresas aun trabajan con correos electrénicos instalados en
determinados equipos lo cual priva a sus ejecutivos a la posibilidad de revisar sus
correos desde cualquier lugar, como también significa la necesidad de incurrir en
altos costos de actualizacion de software, es importante mencionar que este
paradigma de servicios implica altos costos fijos, lo cual hace aumentar el
apalancamiento operativo de las empresas. En los dltimos afios se ha estado
desarrollando en el mundo una nueva tecnologia que a la vez significa un
habilitador de nuevos modelos de negocios el cual pretende cambiar la forma de
entregar software, plataformas e infraestructura en el area de las tecnologias de
informacion y comunicacién y comunicacion. En la presente tesis se realizara un
analisis de este habilitador de modelos de negocios y explicarlo a través de un
caso practico. El valor generado estara relacionado con entregar una visibn mas
clara a empresas de la comuna de Valparaiso sobre todas las aristas de esta
nueva tecnologia desde el punto de vista econdmico y técnico, para que asi

puedan tomar decisiones acerca de cOmo relacionarse con esta nueva tecnologia.

El objetivo general de la presente tesis es realizar un analisis del Mercado de
Cloud Computing como habilitador de Nuevos Modelos de Negocios en las
comunas de Vifia del Mar y Valparaiso, siendo explicado a través de un caso

practico.



Los objetivos especificos son,

- Identificar los aspectos cualitativos y cuantitativos del mercado de CC.

- Determinar la Viabilidad Econdémica y Técnica en las empresas para
implementar el CC.

- Investigar los motivos por los cuales las empresas no han implementado el
CC.

Con respecto a las preguntas a resolver,

¢, Cuadles son las caracteristicas de la oferta y demanda del mercado de CC en las

comunas de Vifia del Mar y Valparaiso?

¢Es viable econdmicamente y técnicamente la implementacion del CC para

empresas?

Con respecto a la metodologia de la investigacion, sera de tipo descriptiva, la cual
tiene por finalidad realizar un analisis del mercado de CC para empresas en las
comunas de Vifla del Mar y Valparaiso. Las fuentes de informacion seran
encuestas y entrevistas realizadas a medianas y grandes empresas de la regién,
tomando una muestra representativa de ellas. Sumado a aquello se
complementara la investigacion con datos reunidos en base a publicaciones en la

red y en libros electrénicos.



CAPITULO I: MARCO TEORICO

Para comprender acabadamente el tema que se tratard a continuacion, es
necesario estar al tanto de una serie de conceptos relacionados con tecnologias
de informaciébn y comunicacion y comunicacion, esto ayudard a una mejor

comprension, dichos conceptos se definen a continuacion:

1. Conceptos relacionados con Tecnologias de Informacion vy
comunicacion.

1.1. Tecnologias de informacidén y comunicacion.

Segun cita Juan Cristobal Cobo a Fundacion Telefénica las tecnologias de
informacion y comunicacion (TICs) se pueden definir de la siguiente manera: “Son
las tecnologias que se necesitan para la gestion y transformacion de la
informacion, y muy en particular el uso de ordenadores y programas que permiten
crear, modificar, almacenar, proteger y recuperar esa informaciéon. Las TICs, como
elemento esencial de la Sociedad de la Informacién habilitan la capacidad
universal de acceder y contribuir a la informacion, las ideas y el conocimiento.
Hacen, por tanto, posible promover el intercambio y el fortalecimiento de los
conocimientos mundiales en favor del desarrollo, permitiendo un acceso equitativo
a la informacién para actividades econdémicas, sociales, politicas, sanitarias,
culturales, educativas y cientificas, dando acceso a la informacion que esta en el
dominio publico. Las TICs generan ventajas multiples tales como un publico

instruido, nuevos empleos, innovacion, oportunidades comerciales y el avance de



las ciencias. Desde el punto de vista de la educacion, las TICs elevan la calidad
del proceso educativo, derribando las barreras del espacio y del tiempo,
permitiendo la interaccion y colaboracion entre las personas para la construccion
colectiva del conocimiento, y de fuentes de informacién de calidad (aprendizaje
colectivo), como por ejemplo Wikipedia, y el desarrollo de los individuos gracias a

que les permiten el acceso a dichas fuentes™.

1.2. CRM (Customer Relationship Management).

SegUn Ariel Valero?, el CRM es parte de una estrategia de negocio enfocada en el
cliente cuyo fundamento es recopilar la mayor cantidad de informacion posible
acerca de las necesidades de los consumidores. De esta forma, la empresa podra
plantear ofertas atractivas y mejorar la calidad en la atencion y el servicio. La base
del marketing es averiguar y almacenar datos tan subjetivos como por ejemplo,
¢ Qué le gusta hacer en su tiempo libre?, ¢Qué tipo de comida consume?, etc.,
datos particulares que permiten desarrollar un perfil del cliente a fin de brindarle
una oferta realmente hecha para él. El CRM puede apoyarse en sistemas que

faciliten su aplicacion, desarrollo y aprovechamiento.

1.3. ERP (Enterprise Resource Planning).

' Cobo, Juan. El concepto de tecnologias de la informacién; Benchmarking sobre las definiciones
de las TIC en la sociedad del conocimiento. Septiembre 2009. Vol. 14 — Nim. 27. 306 p.

% Valero, Ariel. CRM: la vitamina que tu empresa necesita para mantenerse con una clientela
saludable. [en linea]. Ideas para Pymes www.ideasparapymes.com. septiembre de 2011. <
http://www.ideasparapymes.com/contenidos/clientes-crm-pymes-customer-relationship-
management.html> [Consulta 2 de Julio de 2013].
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También conocidos como sistemas empresariales, son sistemas que apoyan los
procesos funcionales basicos de una empresa, resuelven la problematica que se
genera en empresas que cuentan con diferentes sistemas de informacion que
otorgan servicio a diferentes areas y les es imposible intercambiar informacion de
manera automatica entre ellos, lo que conlleva a un claro problema de gestion.
Como sefialan Laudon y Laudon® “...los sistemas empresariales integran los
procesos de negocios clave de toda una empresa en un solo sistema de software
que permita un flujo transparente de la informacion a través de la organizacion...”,
a la vez, los sistemas empresariales facilitan la comunicacién al interior de la
organizaciéon para de esta manera generar una mejor coordinacion de sus

procesos cotidianos.
1.4. Big data.

Segln McKinsey Global Insitute (MGI) 4, Big data se define como: “conjuntos de
datos cuyo tamafio va mas alla de la capacidad de captura, almacenado, gestion y
analisis de las herramientas de base de datos”. Luego de la publicacion del
concepto por MGI, han venido de la mano varias acotaciones al concepto, entre
las que encontramos la facilitada por la consultora Gartner’: “Big data son activos
de informacion caracterizados por su alto volumen, velocidad y variedad, que

demandan soluciones innovadoras Yy eficientes de procesado para la mejora del

conocimiento y toma de decisiones en las organizaciones”. Es necesario destacar

® Laudon, Kenneth y Laudon, Jane. Sistemas de informacién gerencial: administracion de la
empresa digital. Décima edicién. Pearson Education, 2008. 61 p.

* McKinsey & Company (McKinsey Global Institute). Big Data: The next frontier for innovation,
competition and opportunity. [en linea]. p 1, Mayo de 2011.
<http://www.mckinsey.com/insights/business_technology/big_data_the_next_frontier_for_innovation
> [consulta: 30 de junio de 2013].

® Gartner consultores. The importance of Big Data: A definition. [en linea]. Junio 2012.
<http://www.gartner.com/id=2057415> [consulta: 28 de junio de 2013].
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que en la definicion anterior se hace mencion a “alto volumen, velocidad y
variedad”. Podemos identificar tres parametros que diferencian un entorno
tradicional a un entorno Big Data, los cuales Emilio Garcia® define de la siguiente

manera:

Volumen: Las capacidades de nuestros sistemas tradicionales de almacenamiento
y procesamiento se ven sobrepasadas por la cantidad de datos a tratar.

Velocidad: Parte o toda la informacion la recibimos en tiempo real, sin poder
identificar un patron en el ritmo de recepcion de la misma.

Variedad: No podemos establecer una tipologia o estructura de la informacion,

cuyo formato y estructura desconocemos hasta el momento de su tratamiento.

1.5. Internet of Things (IOT).

El Cluster de Proyectos Europeos de Investigacion sobre la Internet de las Cosas
(IoT-CERP) " ha desarrollado una definicién sobre este concepto, la cual lo define
como una infraestructura de red global y dinamica con capacidad de configuracién
automatica basada en protocolos de comunicacién estandar e interoperables
donde los objetos fisicos y Vvirtuales tienen identidad, atributos fisicos y
personalidad virtual, usan interfaces inteligentes, y estan perfectamente
integrados en la red de informacion. En la loT, las “cosas”, se espera que se

conviertan en participantes activos en procesos de negocio, de informaciéon y

® Garcia, Emilio. Sobre el concepto de Big Data. [En linea]. CNIS. p. 8. Boletin CNIS n° 8. 2012.
<http://www.cnis.es/index.php?option=com_content&view=article&id=434:concepto-big-
data&catid=47:noticias-boletin cnis&ltemid=57> [consulta: 1 Julio de 2013].

" Vermesan, O y Harrison, M y Kalaboukas, K y Tomasella, M y Wouters, K y Gusmeroli, S y Haller,
S. Vision and Challenges in Realising the Internet of Things. Publicacion de la comisién Europea,
Luxemburgo, 2010. Pp. 41-47.
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sociales donde estén habilitados para interactuar y comunicarse entre ellos y con
el entorno mediante el intercambio de datos e informacion “detectados” en el
entorno, mientras reaccionan de forma autbnoma a los eventos del mundo real
(fisico) influenciandolos mediante procesos en ejecucion que disparen acciones y
creen servicios con o0 sin intervencion humana. Interfaces en forma de servicios
facilitaran la interaccidn con estas “cosas inteligentes” a través de Internet y
permitiran consultar y cambiar su estado asi como toda su informacion asociada,
teniendo presentes las cuestiones relativas a la seguridad y la privacidad.
Principalmente a lo que se refiere el concepto es a que cualquier cosa puede
convertirse en digital, interconectando e integrando sus datos con todos los otros
gue capten los demas dispositivos, pudiendo, por lo tanto, hacer un tratamiento en
tiempo real, es decir, a medida que haya cada vez mas objetos que tengan
sensores incrustados y mas posibilidades de comunicar, se generara una red de
conexiones que logrard que haya ahora mas informacioén disponible que en toda la
historia de la humanidad, esto tendra el poder de generar una transformacion
social nunca antes vista que sin duda en el mundo de los negocios podra generar

nuevos modelos.
1.6. Maquina virtual.

Es la base conceptual del Cloud Computing, la ONTSI® describe este concepto de
la siguiente manera: “Tecnologia en la que se basa el paradigma de calculo de la
computacién en la nube basada en crear una version virtual de un dispositivo o

recurso, como un servidor, un dispositivo de almacenamiento, una red o incluso un

® Uruefia, Alberto. Cloud Computing: Retos y Oportunidades. Deloitte, 2012. 334 p.
12



sistema operativo, en una maquina fisica, generalmente con el apoyo de un
software que implementa una capa de abstraccion para que la maquina fisica y la

virtual puedan comunicarse y compartir recursos”.
1.7. On-premise.

Esquema tradicional de licenciamiento, es decir la empresa adquiere las licencias
qgue le otorgan derecho de uso de los sistemas del proveedor, los integra en sus
propias instalaciones y mantiene sus datos dentro de su propia infraestructura de

tecnologia.

2. Concepto de Cloud Computing.

2.1. Definiciones de Cloud Computing.

Existen diferentes formas de definir CC, pero entre las mas aceptadas se

encuentran:

2.1.1. Atendiendo a la definicién utilizada por el NIST® (National Institute of
Standards and Technology), el cloud computing es un modelo tecnoldgico que
permite el acceso ubicuo, adaptado y bajo demanda en red a un conjunto
compartido de recursos de computacion configurables compartidos (por ejemplo:
redes, servidores, equipos de almacenamiento, aplicaciones y servicios), que
pueden ser rapidamente aprovisionados y liberados con un esfuerzo de gestion

reducido o interaccién minima con el proveedor del servicio.

° Mell, Peter y Grance, Timothy. “The NIST Definition of Cloud Computing”. [en linea]. Publicacion
de National Institute of Standards and Technology, U.S.A. pp. 7-8. <http://csrc.nist.gov/publications/
nistpubs/800-145/SP800-145.pdf> [consulta: 28 de junio de 2013].

13



2.1.2. Ademas, se puede agregar una definicion utilizada por el RAD Lab de
la Universidad de Berkeley®, desde donde se explica que el Cloud Computing se
refiere tanto a las aplicaciones entregadas como servicio a través de Internet,
como el hardware y el software de los centros de datos que proporcionan estos
servicios. Los servicios anteriores han sido conocidos durante mucho tiempo como
Software as a Service (SaaS), mientras que el hardware y software del centro de
datos es a lo que se llama nube.

2.1.3. Segun la definicién otorgada por ETICOM*, el CC es un conjunto de
servicios basados en internet, o redes privadas de servicios que ofrecen a los
usuarios funciones TI escalables y en compendio, incluyendo software y
plataformas de desarrollo asi como servidores y capacidad de almacenamiento

virtual.

2.2. Caracteristicas fundamentales del Cloud Computing.

Al realizar un analisis de la literatura relacionada con el tema, se encuentran las
siguientes caracteristicas fundamentales del Cloud Computing:

2.2.1. Pago por uso: Es el modelo de facturacién basado en el consumo,
es decir, el pago que debe abonar el cliente varia en funcién del uso que se realiza

del servicio CC contratado®?.

% Armbrust, M. y Fox, A. y Griffith, R. y Joseph, A. y Katz, R. y Konwinski, A. y Lee, G. y Patterson,
D. y Rabkin, A. y Stoica, |. y Zaharia. Above the Clouds: A Berkeley View of Cloud Computing.
Publicacién de la Universidad de Berkeley, U.S.A., 2009. p. 6.

1 ETICOM (Asociacion de Empresarios de Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones de
Andalucia). Cémo desarrollar el modelo de negocios en cloud computing. Noviembre de 2012,
Espafia. p 4.

2 Uruefia, Alberto. Op. Cit. p. 26.
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2.2.2. Abstraccion: Caracteristica o capacidad de aislar los recursos
informaticos contratados al proveedor de servicios Cloud de los equipos
informaticos del cliente: Esto se consigue gracias a la virtualizacién, con lo que la
organizacién usuaria no requiere de personal dedicado al mantenimiento de la
infraestructura, actualizacion de sistemas, pruebas y demas tareas asociadas que

quedan del lado del servicio contratado™®.

2.2.3. Agilidad en la escalabilidad: Caracteristica o capacidad consistente
en aumentar o disminuir las funcionalidades ofrecidas al cliente, en funcion de sus
necesidades puntuales sin necesidad de nuevos contratos ni penalizaciones. De la
misma manera, el costo del servicio asociado se modifica también en funcion de
las necesidades puntuales de uso de la solucion. Esta caracteristica, relacionada
con el pago por uso, evita los riesgos inherentes de un posible mal

dimensionamiento inicial en el consumo o en la necesidad de recursos®*.

2.2.4. Multiusuario: Capacidad que permite a varios usuarios compartir los
medios y recursos informaticos, permitiendo la optimizacion de su uso™.

2.2.5. Autoservicio bajo demanda: Esta caracteristica permite al usuario
acceder de manera flexible a las capacidades de computacién en la nube de forma
automatica a medida que las vaya requiriendo, sin necesidad de una interaccién

humana con su proveedor o proveedores de servicios Cloud*®.

 Ibid p. 16.

* Ibid

* Ibid

'® Fundacion Ideas. [en linea)]. Cloud Computing, Retos y oportunidades. P. 11, 2011.
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2.2.6. Acceso sin restricciones: Posibilidad ofrecida a los usuarios de
acceder a los servicios contratados de CC en cualquier lugar, en cualquier
momento y con cualquier dispositivo que disponga de conexion a redes de servicio
IP. El acceso a los servicios de CC se realiza a través de la red, lo que facilita que
distintos dispositivos, tales como teléfonos mdviles, dispositivos PDA u
ordenadores portatiles, puedan acceder a un mismo servicio ofrecido en la red

mediante mecanismos de acceso comunes?’.

2.3. Niveles de servicio del Cloud Computing.

El CC se puede presentar en diferentes niveles de servicio, en esta oportunidad se

trabajara con los tres principales, los cuales son:

2.3.1. Infraestructura como servicio (IAAS'®): La infraestructura como
servicio hace referencia al hecho de ofrecer servicios de computacion y
almacenamiento, de tal manera que podamos disponer de recursos como ciclos
de CPU, memoria, disco o equipamientos de red. El consumidor alquila los
recursos de hardware en vez de comprarlos e instalarlos en su propio centro de
procesamiento de datos (CPD), lo que le permite ir variando el consumo de los
recursos en funcion de sus necesidades, lo que se conoce como elasticidad de la

infraestructura®®.

" Observatorio Regional de Sociedad de la Informacién en Castilla y Ledn (ORSI). [en linea].
Cloud Computing: La Tecnhologia como Servicio. P. 16, 2010.
<http://www.orsi.jcyl.es/webl/jcyl/ORSI/es/Plantillal00Detalle/1262860952313/1262860952313/12
84152333822/Redaccion> [consulta: 6 de julio de 2013].

'® Acrénimo en inglés de infraestructura as a service.

¥ Torres, Jordi. Del Cloud Computing Al Big Data. Primera edicion. Espafia: Editorial UOC, 2012. p
10.
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2.3.2. Plataforma como servicio (PaaS®): Muchas veces a los
desarrolladores informaticos se les presenta la necesidad de tener una maquina
que ya disponga de un determinado software que facilite el desarrollo y la
implementacion de una nueva aplicacion de manera rapida. Tal es el caso de lo
que se conoce como “plataforma como servicio”. En la plataforma como servicio el
proveedor ofrece algo mas que la infraestructura, pues incluye todo lo necesario
para construir nuevas aplicaciones y servicios, lo que facilita el ciclo completo de
construccién y puesta en funcionamiento de las aplicaciones®. La plataforma
como servicio les permite a los desarrolladores reducir el tiempo de desarrollo e
implementacion de las aplicaciones, puesto que nho se requiere instalar
herramientas software de apoyo (lo que evita los problemas de versiones o

licencias), y les facilita a la vez la comparticién y la interaccion de las aplicaciones.

2.3.3. Software como servicio (SaaS?): En el caso del software como
servicio, el proveedor no solo ofrece la infraestructura hardware y los entornos de
ejecucion necesarios, sino también los productos software que interaccionamos
con el usuario desde un determinado portal o interfaz a través de Internet®. Es lo
opuesto a un software como producto, ya que permite convertir el costo de uso en
una variable mas del negocio y evita las habituales inversiones iniciales en
licencias. El precio por uso, en general, le resulta mucho méas bajo a la empresa
que si tuviera que adquirir el mismo servicio por si sola, debido a las economias

de escala que aplican los proveedores.

2% Acrénimo en inglés de platform as a service.
! Torres, Jordi. Op. Cit. p 11.
22 Acrénimo en inglés de software as a service.
% Torres, Jordi. Op. Cit. p 11.
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2.4. Formas de implementar el Cloud Computing.

Existen diferentes formas de implementar el CC, en el presente trabajo
utilizaremos como referencia cuatro tipos de implementacion: Cloud publico, Cloud
privado, Cloud de comunidad y Cloud hibrido. El Cloud publico es una forma de
implementacion en que la nube es creada y gestionada por terceros, en donde los
activos de informacién de diferentes clientes coexisten en el hardware del
proveedor, sin embargo cada cliente tiene acceso Unicamente a sus activos sin
posibilidad de acceder a los datos de otros usuarios. A continuacion se presenta
una definicién preparada por la fundacion Bankinter®* sobre nubes privadas: “Una
nube privada es aquélla en la que los servicios de un cliente disponen de
infraestructuras dedicadas, que no son compartidas con el resto de servicios de
los clientes. Una nube privada puede ser externa, cuando las infraestructuras
dedicadas son propiedad de un proveedor o interna, cuando las infraestructuras
pertenecen al propio cliente, es decir, no hay proveedor, al ser el propio cliente el

que gestiona la nube interna”.

El Cloud de comunidad es una forma de implementacién menos conocida en que
la infraestructura de la nube es compartida por varias entidades con objetivos y
principios similares. Pueden ser administradas por las propias entidades o por

terceros.

?* Fundacién de la Innovacién Bankinter. Cloud Computing: La tercera ola de las Tecnologias de la
Informacién. Espafia, 2010. 123 p.

18



El Cloud Hibrido segin define Uruefia®® es una forma de implementacién cuya
infraestructura Cloud (en la nube) se caracteriza por aunar dos o mas formas de
Clouds (privado, comunitario o publico), los cuales contindan siendo entidades
Gnicas interconectadas mediante tecnologia estandarizada o propietaria,
tecnologia que permite la portabilidad de datos y aplicaciones (ej. el rebalanceo de
cargas entre nubes). Una entidad que emplee esta forma de implementacion se
podria beneficiar de las ventajas asociadas a cada tipo de Cloud, disponiendo con

ello de una serie de caracteristicas adicionales.

3. Cloud Computing y Modelo de Negocios.

3.1. Concepto “Modelo de negocios”.

El CC nos ofrece diferentes formas para la realizaciébn de negocios, entre ellas
podemos encontrar: Creacion de aplicaciones en nube: software, Proveer recursos
a la nube: hardware, Usar aplicaciones en la nube: cualquier mercado, Auditorias
especializadas a servicios en la nube, entre otras. Una parte fundamental del
presente trabajo es analizar el CC como un habilitador para nuevos modelos de
negocio en las comunas de Vifia del Mar y Valparaiso, para aquello, es necesario
tener claridad acerca del concepto "Modelo de Negocios”. La literatura nos ofrece

variadas definiciones acerca del concepto, a continuacion revisaremos algunas:

?® Uruefia, Alberto. Op. Cit. 21 p.

19



“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor” (Osterwalder et al., 2010) °.

“Un modelo de negocios explicita el contenido, la estructura y el gobierno de las
transacciones designadas para crear valor al explotar oportunidades de negocio”

(Amit et al., 2001) %’

“Un modelo de negocio operativo es la l6gica nuclear de la organizacion para crear
valor. El modelo de negocio de una empresa orientada a los beneficios explica

como ésta hace dinero” (Linder et al., 2000) %2.

Teniendo en cuenta las definiciones anteriores, podemos afirmar que un modelo
de negocios se refiere a la forma en la que una empresa lleva a cabo su negocio,
para el profesor Richat?®, hay dos componentes que debemos tener en cuenta con
respecto a un modelo de negocios: elecciones y consecuencias. Por un lado las
elecciones pueden agruparse en tres categorias: Politicas, que indican cémo se
deben hacer las cosas; activos, que indican como se debe invertir el dinero;
gobierno, que indica las condiciones legales, contractuales y organizativas para el
control de politicas y activos. Por otro lado tenemos las consecuencias, las cuales
son el resultado de las elecciones, como podria ser el resultado de un sistema de
incentivos en el grado de disposicion logrado en los trabajadores hacia sus

labores. Entonces, para el autor antes citado, un modelo de negocio consiste en el

% Osterwalder, Alexander y Pigneur, Yves. Business Model Generation. 12 ed. Espafia: Deusto,
2010. 14 p.

%’ Amit, Raphael y Zott Christoph. “Value creation in e-business”. Vol. 22. Strategic Management
Journal, 6 de junio de 2001. 511 p.

?8 Linder, J. and S. Cantrell. Changing Business Models: Surveying the Landscape. Accenture
Institute for Strategic Change, 2000. ‘Digital File’. 2 p.

? Ricart, Joan. Modelo de Negocio: El eslabon perdido en la direccion estratégica. Universia
Business Review, 2009. ‘Digital File’. 15 p.
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conjunto de elecciones hechas por la empresa y el conjunto de consecuencias que
se derivan de dichas elecciones, entonces, la conexidn entre elecciones y
consecuencias unidas por teorias, la cuales no necesariamente deben ser teorias
establecidas, sino también creencias. El resultado de unir a través de teorias, las

elecciones y consecuencias se expresa en el siguiente fragmento: “...El mapa
resultante de conectar elecciones con consecuencias, éstas con otras y
eventualmente dando soporte a otras consecuencias, es lo que llamaremos la
representacion del modelo de negocio. Dicha representacion es la mejor imagen
que el analista es capaz de hacer de la realidad “modelo de negocio”... pero no es
el modelo de negocio sino sélo su representacion. Observe también que con esta
definicion toda organizacion tiene un modelo de negocio. Pero ello no representa
un juicio, como ocurre en algunas de las definiciones anteriores, sobre la bondad
del modelo de negocio. Puede no ser un buen modelo, no ser rentable o no ser

sostenible.... Pero existe como una realidad que intentamos...” *°

3.2. Matriz de Osterwalder.

En la presente tesis utilizaremos un lienzo, el cual sirve para representar de
manera grafica modelos de negocio, conocido como Matriz de Osterwalder 3.
Dicha matriz est4 construida en base a nueve modulos (ver anexo 1) que se
integran y otorgan un sentido légico al modelo de negocios que pretendemos
representar, esta metodologia otorga un lenguaje comun para describir, visualizar,
evaluar y modificar modelos de negocio. Los nueve modulos de la matriz se

describen a continuacion:

30 {pa:

Ibid. p. 17.
*! Osterwalder, Alexander y Pigneur, Yves. Business Model Generation. 12 ed. Espafia: Deusto,
2010.
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3.3.1. Segmentos de mercado:

En este médulo se definen los diferentes grupos de personas o entidades a los
que se dirige una empresa. Los clientes son el centro de cualquier modelo de
negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir durante mucho tiempo si no
tiene clientes (rentables), y es posible aumentar la satisfaccion de los mismos
agrupandolos en varios segmentos con necesidades, comportamientos y atributos
comunes. Un modelo de negocio puede definir uno o varios segmentos de
mercado, ya sean grandes o pequefios. Las empresas deben seleccionar, con una
decision fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo
tiempo, los que no tendran en cuenta. Una vez que se ha tomado esta decision ya
se puede disefiar un modelo de negocio basado en un conocimiento exhaustivo de

las necesidades especificas del cliente objetivo®.
3.3.2. Propuestas de valor:

En este médulo se describe el conjunto de productos y servicios que crean valor
para un segmento de mercado especifico. La propuesta de valor es el factor que
hace que un cliente se decante por una u otra empresa, su finalidad es solucionar
un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Las propuestas de valor son
un conjunto de productos o servicios que satisfacen los requisitos de un segmento
de mercado determinado. En este sentido, la propuesta de valor constituye una
serie de ventajas que una empresa ofrece a los clientes. Algunas propuesta de
valor pueden ser innovadoras y presentar una oferta nueva o rompedora, mientras

gue otras pueden ser parecidas a ofertas ya existentes ye incluir alguna

*2 |bid P. 20.
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caracteristica o atributo adicional. Los elementos que pueden contribuir a la
creacion de valor para el cliente son: novedad, mejora del rendimiento,
personalizacion, “el trabajo hecho”, marca/estatus, precio, reduccion de riesgos,

reduccion de costos, accesibilidad, comodidad/utilidad, entre otros®.
3.3.3. Canales:

En este médulo se explica el modo en que una empresa se comunica con los
diferentes segmentos de mercado para llegar a ellos y proporcionales una

propuesta de valor.

Los canales de comunicacién, distribucién y venta establecen el contacto entre la
empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefian un
papel primordial en su experiencia. Los canales tienen, entre otras, las funciones

siguientes:

- Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa.
- Ayudar a los clientes a evaluarla propuesta de valor de una empresa.
- Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos.

- Proporcionar a los clientes una propuesta de valor.

- Ofrecer a los clientes un servicio de atencién posventa.

Los canales tienen cinco fases distintas, aunque no siempre las abarcan todas,

dichas fases son: informacién, evaluacién, compra, entrega y posventa. Podemos

** |bid P. 22.
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distinguir entre canales directos y canales indirectos, asi como entre anales

propios y canales de socios comerciales®*.
3.3.4. Relaciones con clientes:

En este modulo se describen los diferentes tipos de relaciones que establece una
empresa con determinados segmentos de mercado. Las empresas deben definir el
tipo de relacion que desean establecer con cada segmento de mercado. La
relacion puede ser personal o automatizada. Las relaciones con los clientes
pueden estar basadas en los fundamentos siguientes: Captaciéon de clientes,

Fidelizacion de clientes y Estimulacién de ventas (venta sugestiva).

El tipo de relacion que exige el modelo de negocio de una empresa en gran
medida en la experiencia global del cliente. Existen varias categorias de relaciones
con clientes que pueden coexistir en las relaciones que una empresa mantiene
con un segmento de mercado determinado: asistencia personal, asistencia
personal exclusiva, autoservicio, servicios automaticos, creacion colectiva,

comunidades, entre otras™®.
3.3.5. Fuentes de ingresos:

El presente modulo se refiere al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos de mercado. Si los clientes constituyen el centro de un
modelo de negocio, las fuentes de ingresos son sus arterias. Las empresas deben
preguntarse lo siguiente: ¢ por qué valor esta dispuesto a pagar cada segmento de

mercado? Si responde correctamente esta pregunta, la empresa podra crear una o

** Ibid P. 26.
** |bid P. 28.
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varias fuentes de ingresos en cada segmento de mercado. Cada fuente de
ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de precios diferente: lista de
precios fijos, negociaciones, subastas, segun mercado, segun volumen o gestion
de la rentabilidad. Un modelo de negocio puede implicar dos tipos diferentes de

fuentes de ingreso:

- Ingresos por transacciones derivados de pagos puntuales de clientes.
- Ingresos recurrentes derivados de pagos periddicos realizados a cambio de
suministro de una propuesta de valor o del servicio posventa de atencién al

cliente.

Existen varias formas de generar fuentes de ingresos: venta de activos, cuota por
uso, cuota de suscripcion, préstamo/alquiler/leasing, concesion de licencias, entre
otras. Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion de precios
diferente, lo que puede determinar cuantitativamente los ingresos generados.
Existen dos mecanismos de fijacion de precios principales: fijo y dinamico. En el
caso de los primeros, los precios predefinidos se basan en variables estaticas, en

el caso del segundo tipo, los precios cambian en funcién del mercado®.
3.3.6. Recursos clave:

En este modulo se describen los activos mas importantes para que un modelo de
negocio funcione. Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que
permiten a las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los
mercados, establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos.

Cada modelo de negocio requiere recursos clave diferentes. Los recursos clave

*® |bid P. 30.
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pueden ser fisicos, econdmicos, intelectuales o humanos. Ademas, la empresa

puede tenerlos en propiedad, alquilarlos u obtenerlos de sus socios clave®.
3.3.7. Actividades clave:

En el presente modulo se describen las acciones mas importantes que debe
emprender una empresa para que su modelo de negocio funcione. Todos los
modelos de negocio requieren una serie de actividades clave. Estas actividades
son las acciones mas importantes que debe emprender una empresa para tener
éxito, y al igual que los recursos clave, son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con clientes y
percibir ingresos. Ademas, las actividades también varian en funcion del modelo
de negocio. Las actividades clave se pueden dividir en las siguientes categorias:

produccién, resolucién de problemas, plataforma/red, entre otras>®.
3.3.8. Asociaciones clave:

En este moédulo se describe la red de proveedores y socios que contribuyen al
funcionamiento de un modelo de negocio. Las empresas se asocian por multiples
motivos y estas asociaciones son cada vez mas importantes para muchos
modelos de negocio. Las empresas crean alianzas para optimizar sus modelos de
negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Podemos hablar de cuatro tipos de

asociaciones:

- Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

- Coopeticion: asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

*” |bid P. 34.
*% |bid P. 36.
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- Joint ventures: (empresas conjuntas) para crear nuevos negocios.

- Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

Puede resultar Gtil distinguir entre tres motivaciones para establecer asociaciones:
optimizacién y economia de escala, reduccion de riesgos e incertidumbre y

compra de determinados recursos y actividades®.
3.3.9. Estructura de costos:

En este dltimo modulo se describen todos los costos que implica la puesta en
marcha de un modelo de negocio. En este médulo se describen los principales
costos al trabajar en un modelo de negocios determinado. Tanto la creacion y la
entrega de valor como el mantenimiento de las relaciones con los clientes o la
generacion de ingresos tienen un costo. Estos costos son relativamente faciles de
calcular una vez que se han definido los recursos clave, las actividades clave y las
asociaciones clave. No obstante, algunos modelos de negocio implican mas
costos que otros. Los costos deben minimizarse en todos los modelos de negocio.
No obstante, las estructuras de bajo costo son mas importantes en algunos
modelos que en otros, por lo que puede resultar de utilidad distinguir entre dos
amplias clases de estructuras de costos: segun costos y segun valor. Segun
costos: el objetivo de estos modelos de negocio es recortar gastos en donde sea
posible. Este enfoque pretende crear y mantener una estructura de costos lo mas
reducida posible, con propuestas de valor de bajo precio, el maximo uso posible
de sistemas automaticos y un elevado grado de externalizacién. Segun valor:

algunas empresas no consideran que los costos de un modelo de negocio sean

** |bid P. 38.
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una prioridad, sino que prefieren centrarse en la creacion de valor. Normalmente,
las propuestas de valor Premium y los servicios personalizados son rasgos
caracteristicos de los modelos de negocio basados en valor. En el presente
modulo es importante determinar las caracteristicas de estructuras de costos, las
cuales pueden abarcar costos fijos, costos variables, economias de escala y

economias de campo™.

% Ibid P. 40.
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CAPITULO II: DISENO DE LA INVESTIGACION Y RESULTADOS

1. Obtencion de datos y metodologia.

Los datos necesarios para llevar a cabo la presente investigacion fueron
recolectados en base a encuestas realizadas a empresas que operan y cuentan
con oficinas en las comunas de Vifia del Mar y Valparaiso. Las encuestas se
dividen en dos partes; una parte esta dirigida a empresas relacionadas con el
mercado del CC, es decir clientes y otra parte estd dirigida a empresas
relacionadas con la industria del CC, es decir proveedores. En virtud de los
recursos disponibles se realizaron encuestas por conveniencia arrojando un total
de diecisiete encuestas, 10 de ellas realizadas a clientes y siete realizadas a
proveedores. Todas las encuestas fueron realizadas entre los meses de
noviembre y diciembre del afio 2013. Las empresas encuestadas pertenecen a los
segmentos pequefia, mediana y gran empresa, segun la clasificacion oficial del
Servicio de Impuestos Internos*!, es decir todas poseen ventas superiores a 2400

unidades de fomento anuales.

Ademas de la informacion proporcionada por las encuestas, la presenta
investigacion se apoyara ademas de informacion obtenida desde revistas
electronicas, publicaciones impresas e informacion en diferentes medios

relacionados con el tema.

* servicio de Impuestos internos [en linea], http://www.sii.cl/contribuyentes/contribuyentes.htm.
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2. Situacion general del Cloud Computing en Chile.

En el mercado estdn presente grandes empresas como Amazon, Google y
Microsoft, las cuales apuestan por una estrategia que logre generar economias de
escala en la generacion del servicio. Diego Cabezudo, CEO de “GIGAS”, empresa
espafnola dedicada a proveer servicios de CC indica lo siguiente: “Los grandes
proveedores de hosting que habitualmente utilizan las corporaciones suelen tener
miles de clientes y complejos procesos de soporte. Gigas es diferente: somos una
compafiia de cloud hosting con un toque personal, que resolvemos alrededor del
85% de los temas y preguntas de los clientes en el primer contacto, lo que

42> por lo cual, para los proveedores

representa un nivel muy alto en el sector.
locales, intentar implementar una estrategia del menor costo no es la mejor

alternativa al momento de competir.

SegUn indica Sergio Rademacher, gerente regional de CC de SONDA*, Chile es
el pais que lidera la region en lo que respecta a niveles de adopcion de la

tecnologia de CC, en el segmento de medianas y grandes empresas.

En una entrevista realizada por el diario “El Dinamo”, el gerente afirma que
nuestro pais es el que mas rapidamente ha implementado esta tecnologia en este
tipo de empresas, por lo que su crecimiento en los préximos afios sera

exponencial, ademas indica textualmente: “A nivel mundial, se espera que entre el

*2Van der Zwet Jelle Frank y in’t Veld Vincent, Evolucién del Mercado Cloud en Europa Parametros de éxito:
mejores practicas de los proveedores de hosting. [White Paper]. 2013. 5 P.
** El Dinamo. Chile continua siendo lider en “Cloud Computing. 29 de agosto de 2012.
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2013 y 2014 existan mas servidores con tecnologia en Cloud que tradicionales. En

Chile esperamos que el mercado se comporte de la misma manera”

Sergio Rademacher indica que Cada pais tiene sus desafios. En Brasil la
adopcién se ha visto retrasada debido al alto costo de los enlaces de
telecomunicaciones y la cobertura geogréfica de las redes. En México hemos
visto un gran interés por soluciones de Software como Servicio, como

colaboracion.

Como también sefiala que la presencia de CC puede estar en todos los tamafios
de mercado por ejemplo, en Costa Rica, en donde se ha detectado una gran

propension a hacer offshoring de servicios.

Segun un articulo publicado por el diario “Estrategia”, 40% de las empresas en
Chile alojaran servicios en la nube al 2015, para el 2012 el CC ya sumaba
inversiones por USD 100 millones, negocio que crece a nivel mundial dos veces
mas rapido que el de los data center tradicionales, segun el articulo, las
proyecciones indican que en 3 afios el 57% de la carga de trabajo de las

empresas se resolvera en la nube informatica®.

En Chile las grandes empresas relacionadas a las telecomunicaciones e
informatica ya se percataron del potencial de este nuevo negocio, por lo que ya
desde hace tiempo han desarrollado diferentes soluciones comerciales, entre las
que encontramos empresas como VTR, la cual ofrece el servicio “Play Cloud

VTR?”, por medio del cual, el cliente obtiene en forma gratuita 4 casillas de correo

* Diario Estrategia. [en linea]. capturado el 6 de enero de 2014.
http://www.estrategia.cl/detalle_noticia.php?cod=56705
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ilimitadas, un disco virtual de 50 GB de espacio, el cual puede disfrutar gracias a la
interfaz Play Cloud VTR, tener acceso a la plataforma “Tu espacio entretenido”, en
la cual el usuario puede escuchar musica, ver fotos, videos y acceder a sus
documentos en cualquier lugar conectado a Internet. Ademas, puede compartir lo

que desee en forma muy sencilla®.

Por otro lado, los servicios de HP estan orientados a empresas, entre los cuales
encontramos servicios en que los especialistas de HP ayudan a las empresas a
entender todos los aspectos de los modelos de prestacion hibrida, incluyendo

nubes tradicionales, privadas y publicas. Dichos servicios incluyen:

Modernizacion de la infraestructura SAP: Cambia la infraestructura a una

infraestructura convergente altamente estandarizada, virtualizada y automatizada.

Servicios de hoja de ruta de nube para entornos SAP: ayudan a construir una
estrategia y una hoja de ruta de nube para trasladar el entorno de SAP al computo

en nube.

Sumado a lo anterior HP ofrece los servicios “HP AppSystem para SAP HANA”,
los cuales consisten en permitir manejar mayores volumenes de datos y acelerar
el acceso a la informacién adecuada. La tecnologia de computacién "en memoria"
permite procesar cantidades ingentes de datos en la memoria principal del

servidor para conseguir resultados inmediatos a partir de andlisis y transacciones.

También permite romper las barreras de las soluciones de entrega de informes

sobre los almacenes de datos tradicionales, acelerar el acceso del usuario a la

VTR Globalcom S.A. . [en linea]. capturado el 6 de enero de 2014. http://vtr.com/hogar/banda-
ancha/servicios/correo/
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informacion en tiempo real desde cualquier punto del ecosistema de la informacion
de la organizacién y examinar esa informacion con mayor flexibilidad, mientras
acelera el tiempo hasta la obtencion de rentabilidad. Estas soluciones incluyen

asistencia en terreno por partes de especialistas de HP*°,

Por otro lado, Héctor Garreton, subgerente de Productos Tl de Entel Empresas, en
una entrevista a diario estrategia indica que “en cloud para empresas, destaca el
servicio de Correo On-demand (prestacion de servicios segun demanda),
implementado sobre una nube privada y alojada en data centers de Entel,
compatible con todas las plataformas madviles. Contamos con desarrollo completo
desde 2011, y hoy tenemos mas de 1.000 empresas que utilizan estos servicios,
creciendo 50% en cantidad de usuarios”. El gerente general Antonio Blchi agrega,
que han invertido “US$10 millones al afio, aproximadamente. Y estimamos un

crecimiento del orden de 20% al afio y un poco mas incluso™’.

Con respecto a la empresa Movistar, dentro de los servicios orientados a

personas, ofrece: “mcloud mévil”’ y “Respaldo mcloud”®.

Mcloud Movil: permite explorar un disco virtual, descargar archivos a un
dispositivo, desplegar los archivos soportados por el dispositivo, subir imagenes
desde la galeria o camara, o cualquier otro archivo que este en el teléfono.

Permite compartir documentos con otros usuarios.

** Hewlett-Packard Development Company, L.P. [en linea]. capturado el 7 de enero de 2014.
http://www8.hp.com/cl/es/business-services/it-services.html?compURI=1077481#.Us-14_TuKRQ.
*’ Diario Estrategia. [en linea]. capturado el 6 de enero de 2014.
http://www.estrategia.cl/detalle_noticia.php?cod=56705

*® Movistar. [en linea]. capturado el 7 de enero de 2014. https://www.mcloud.cl/cp/login/index.jsp
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Respaldo mcloud: Respaldo mCloud es una herramienta que permite respaldar los
archivos y carpetas del computador de manera rapida y simple.
Los respaldos se realizan contra un disco Virtual mCloud, lo que te permite
acceder al contenido desde cualquier lugar. Ademas, al usar el Disco Virtual, se

puede aprovechar de compartir los archivos respaldados con diferentes contactos.

Dentro de los productos orientados a empresas, Telefonica ofrece el servicio
“Video Cloud”, el cual permite mantener una comunicacién fluida e instantanea,
tanto dentro de la empresa, como fuera de ella con clientes y proveedores a través
de Llamadas de video comunicaciones, las cuales permiten mantener
comunicacién presencial desde una sala de telepresencia o un lugar remoto, a
través de wun dispositivo movil. Manteniendo contacto permanente con
colaboradores®. (sucursales a lo largo de Chile y el mundo). Estando presente de

manera segura y a tiempo real.

Sumado al servicio anterior, también encontramos “Telefonia Cloud Backup”, el
cual es un servicio de respaldo de estaciones de trabajo online, en la nube de
Telefénica, por medio de un agente que respalda y sincroniza los archivos
seleccionados por el usuario, con este servicio, el usuario puede acceder a toda la

informacion de la empresa desde cualquier lugar™.

Hosting Virtual: Mediante los servicios de Cloud Computing de Telefonica
Empresas se utilizar servicios bajo demanda sin la necesidad de invertir en

infraestructura propia, pudiendo orientar los recursos a funciones criticas del

* Telefénica S.A. [en linea]. capturado el 8 de enero de 2014.
http://empresa.movistar.cl/nuestros_productos/soluciones_datos_conectividad/video_cloud.php
*% Telefénica S.A. [en linea]. capturado el 8 de enero de 2014.
http://empresa.movistar.cl/nuestros_productos/soluciones_ti/telefonica_cloud_backup.php
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negocio. A través de los servicios de procesamiento, almacenamiento y respaldo
bajo demanda y con el apoyo de las redes de telecomunicaciones nacionales e
internacionales del Grupo Telefénica, se puede disponer segun se requiera de una
infraestructura con altos estandares de seguridad y disponibilidad acorde a la

criticidad del negocio®”.

Con respecto a PAAS (plataformas como servicio), telefénica ofrece el servicio
“SmartPC”. Esta solucion consiste en un ambiente de trabajo que no se encuentra
cargado en el computador, sino que en un servidor central que contiene, entre
otras cosas, el perfil del usuario, los programas e informacion que utiliza y
permisos asociados a las acciones que puede efectuar, es una solucién de
virtualizacion de PC desplegada desde los Data Center de Telefonica (o del

cliente)?.

Los servicios mencionados anteriormente se van adaptando segun la empresa,
por lo que los precios se generan previo analisis completo de los requerimientos

del cliente.

3. El gran avance del Cloud Computing en Chile.

Segun un articulo publicado por el grupo editorial EMB: “Un 97% de las

organizaciones de nuestro pais conoce el concepto de cloud computing y

> Telefénica S.A. [en linea]. capturado el 8 de enero de 2014.
http://empresa.movistar.cl/nuestros_productos/soluciones_ti/private_cloud_computing/hosting_virtual.ph

p.

>2 Telefénica S.A. [en linea]. [consulta: 8 de enero de 2014].
http://empresa.movistar.cl/nuestros_productos/soluciones_ti/private_cloud_computing/desktop_virtual.ph

P
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alrededor de un 46% tiene implementada o esta considerando implementar una
solucion basada en cloud. Asi lo asegura IDC, consultora que ademas sostiene
que las actuales condiciones del mercado de Tl en Chile, sumadas a los desafios
de las organizaciones, convergen en un excelente momento para la adopcion de

estas soluciones en el pais.’®

Por otro lado en el mismo articulo el experto en el tema, Sergio Rademacher,

sefnala:

“Ofrece ahorros de 10% a 40%, fundamentalmente por disminucién en costos en
hardware, actualizaciones, consumo de energia, soporte, mantenimiento y
renovacion de equipos, a lo que se suma, ademas, que soélo se contratan los
recursos que se necesitan y el pago se realiza por uso; tal como una cuenta de

teléfono”

En base a lo anterior podemos afirmar que el CC inyecta dinamismo a la actividad
de las empresas ya que estas pueden obtener los recursos Tl que pudiesen
necesitar, en tiempo real, por lo que la gran promesa del CC, referente al

dinamismo, se esta cumpliendo.

Con respecto al crecimiento que ha tenido en Chile y los servicios que se
demandan, la Editora Microbyte Ltda>*. Sefiala: “Dado el crecimiento del mercado
de Cloud Computing en Chile, algunos de los servicios Tl que incluye presentan
altas demandas. De acuerdo a la medicion de licencias de software

implementadas en este modelo, destacan las licencias de Software como Servicio

> Grupo editorial EMB. Tendencia Tl de 2013, El gran avance de Cloud Computing en Chile. [en linea].
[consulta: 6 de diciembre de 2013].
** Ibid.
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-SaaS- que representan un 63% frente a un 20% de soluciones PaaS y un 17% de
soluciones laaS.”. Es interesante analizar este punto en particular ya que si se
desea llevar cabo un negocio lucrativo relacionado con CC, lo primero que se

debe tener claro es: ¢ Qué estan demandando los clientes?.

En el mismo articulo anteriormente mencionado, se afirma que los servicios de
procesamiento y almacenamiento en cloud son otros de los mas demandados en
la actualidad, donde ambos apuntan a cubrir necesidades de infraestructura de las
empresas. Especificamente, los servicios mas solicitados son los de servidores
virtuales, correo en cloud, backup de PCs y servicio de sitios webs de alta
demanda, que permiten a las compafiias hacer frente a altos peaks en sus sitios
web sin invertir en infraestructura fisica. Volviendo unas paginas atras nos
podemos dar cuenta que justamente esos son los servicios que Telefénica Chile

ofrece a las empresas.

La utilizacibn de CC puede ayudar a empresas en momentos peaks como por
ejemplo ventas en Ciber Monday, venta de entradas para conciertos, procesos de

matricula, entre otros.

Segln la consultora IDC*, En América Latina y en Chile, generalmente son las
medianas y grandes empresas del retail, industria, educacion, utilities, salud,
energia, manufactura, tecnologia y start-ups. Las mas reticentes siguen siendo las
comparniias del sector financiero y bancario, producto de la normativa y regulacion

que las rige.

>® International Data Corporation (IDC), IDC Semiannual Software Tracker 1H12. [en linea]. [consulta: 8 de
diciembre de 2013].
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4. Situacion del Cloud Computing en Vifia del Mar y Valparaiso

Debido a la carencia de estudios a nivel local, en el presente trabajo de tesis se ha
realizado una encuesta por conveniencia a 17 empresas que cuentan con oficinas
en las comunas de Vifia del Mar y Valparaiso, 10 de estas empresas son
consumidores o han sido consumidores de CC, mientras que las 7 empresas

restantes son proveedores de CC.

Con respecto a los consumidores, la encuesta arrojo lo siguiente:

El 60% de las empresas consultadas pertenece al segmento “grandes empresas”,

segun clasificacion por ventas anuales.

La clasificacion de su empresa segun ventas es:

0%

= Microempresa
m Pequefia empresa

Mediana empresa
60%

Gran empresa

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

Al revisar los resultados arrojados por la pregunta: “Desde el punto de vista
econdémico, ¢Como definiria la implementacion del Cloud Computing en su

empresa?”’, nos encontramos con resultados bastante interesantes, ya que el 78%
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de las empresas encuestadas considera que la implementacion de CC resultd ser
Muy Rentable y el restante 22% la considera medianamente rentable.

Desde el punto de vista econdmico, ;Como definiria la implementacion
del Cloud Computing en su empresa?

® Muy rentable ®m Medianamente rentable = Poco rentable = Para nada rentable

0% 0%

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

El 70% de las empresas indica haber implementado Software como servicio
(SAAS), mientras que el 40% indica haber implementado Infraestructura como

servicio y Plataforma como servicio.

éQue tipo de servicios Cloud Computing ha implementado en su

empresa?
8
7
6
5
a4
3 m N de respuestas
2
1
0
Software como Infraestructura como  Plataforma como
Serviclo Serviclo Servicio

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.
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Antes de implementar CC, la principal dificultad que se identificé en el 70% de las

empresas fueron factores relacionados con el personal.

Antes de implementar Cloud Computing, ¢ Cual fue la principal
dificultad que identifico?

8

7

6

5

4

3 EN” de respuestas

2

1

, 1l
Factores Factores Factores de Otro
Técnicos economicos personal

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

Desde el punto de vista técnico, un 78% de los encuestados, considera que la
implementacion de CC es amigable ya que se puede integrar con otras

tecnologias.

Desde el punto de vista técnico, ;Como definiria la
implementacion de Cloud Computing?

E |nvasiva con respecto a
otras tecnologias

m Amigable, ya que se puede
integrar con otras
tecnologias

N/A, Comente

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.
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Un 60 % de los encuestados indica que el principal beneficio que ha significado
para su empresa la implementacion de CC se relaciona con la accesibilidad a la
informacion que este brinda. Mientras que el resto de las respuestas referentes a

este tema son muy dispersas.

Con respecto a los proveedores, la encuesta arrojo lo siguiente: un 43% de las
empresas encuestadas pertenece al segmento gran empresa, mientras que otro

43% pertenece al segmento pequefia empresa.

La clasificacion de su empresa segln ventas es:
0%

mMicroempresa
43% m Pequefia empresa
Mediana empresa

Gran empresa
14%

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

Con respecto a los sectores econdmicos a los cuales prestan servicios los
proveedores de CC consultados, el resultado fue bastante disperso, como se

aprecia a continuacion:
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¢A qué sector(es) economicos pertenecen sus clientes?

mCant. De rsptas.

7
6
5 5 5
4 4
3
Xe] 2 @ @ 2> o o o ~
0((’\ (\Q;\Q\ \}éé\ 6\0 ef\\ é\\o 0\0{\ (\9@ " 0\?0
st & & f N o & < &
)
2 N & & o Q & < @@9
(%)
N «° o
&\ N

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

En relacion a los servicios prestados por estas empresas, las respuestas
estuvieron claramente inclinadas a software como servicio ya que en 6 de las 7

empresas se ofrece esta modalidad.

¢Queé servicios relacionados con Cloud Computing ofrece
actualmente su empresa? Marque la(s) alternativa(s).

[ T N TR S e ) B e =]

Software como servicio Infraestructuracomo  Plataforma como servicio
Sservicio

B Cantidad de respuestas

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.
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El 86% de las empresas encuestadas posee mas de 20 clientes, el 50% posee

mas de 200 empleados.

El 71% de las empresas considera que la atencion que brinda a sus clientes es

mas Personalizada que estandarizada.

Si tuviera que clasificar la atencion que brinda a sus
clientes entrel y IV, siendo “I” Personalizaday “IV”

Estandarizada, ; Como la clasificaria ?

W W[ =V

0%

Encuesta realizada entre noviembre y diciembre de 2013, por el alumno tesista Francisco Miranda S. Escuela de
Ingenieria Comercial, Universidad de Valparaiso, Chile.

5. Informacién adicional.

Entre las respuestas a la pregunta abierta: ¢ Qué otros servicios relacionados con
Cloud Computing piensa poner a disposicion de sus clientes en el futuro?,
encontramos una amplia variedad de respuesta, entre las que se destacan la
creacion de canales de Television basada en internet, aplicaciones relacionadas
con georeferenciacion, toma de pedidos y verificacion de identidad para fuerza de
ventas las cuales se pueden ejecutar desde dispositivos con sistema operativo

Android. Entre las respuestas el patron comun fue que las empresas encuestadas
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tienen la intencion de llevar el mayor nimero de aplicaciones a la nube, dentro de

lo posible.

Una de las empresas encuestadas, en esta pregunta respondié que dentro de sus
planes estda la creacion de plataformas integradoras que se alimentan de
diferentes fuentes en tiempo real para la explotacion de la informacion, lo que
hace referencia claramente al BIG DATA, la nueva escala de manejo de

informacion que segun se indico en el marco teorico, va de la mano con el CC.

Es importante destacar como informacion adicional que en muchas de empresas
encuestadas se repetia la opinion referente a los altos costos de los enlaces
dedicados de internet en la region de Valparaiso, con respecto a la region

Metropolitana, lo que influye entre un 5% y un 7% en sus costos.
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CAPITULO lIl: CASO PRACTICO, EMPRESA CHIP MSO LIMITADA.

1. Informacién general de la empresa.

Chip MSO Limitada, Rut: 76.245.264-2 es una pequefa empresa fundada el 19 de
febrero del afio 2013 por sus tres socios, Eduardo Olivares Méndez (Ingeniero
Electronico), Fernando Salinas Castro (Abogado) y Francisco Miranda Sandoval
(Estudiante de Ingenieria Comercial) con el fin de entregar servicios en el area de
las tecnologias de informacién, sus principales servicios son: Telefonia VOIP,
Centrales telefonicas virtuales, Housing (Arriendo de espacio fisico), Hosting y la

creacion de proyectos a la medida de cada empresa.

Entre sus principales clientes encontramos organizaciones gubernamentales
ligadas al poder legislativo, grandes Hoteles y empresas ligadas al area de las

comunicaciones.
2. Nuevo producto

Chip MSO Ltda. Pretende lanzar al mercado un nuevo producto llamado
VolPHotel, para entender de mejor forma el nuevo producto, se aplicara el lienzo
de Canvas, descrito anteriormente en el marco tedrico, el cual se detalla de la

siguiente manera y se puede visualizar en los anexos®®:

56
Ver anexo n° 2.
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2.1. Lienzo de Osterwalder aplicado al nuevo producto.

2.1.1. Segmento de mercado:

El segmento de mercado al cual esté dirigido el producto son hoteles ubicados en
todo Chile, con un minimo de 20 habitaciones, los cuales requieran mejorar sus

actuales sistemas de telefonia analoga.

2.1.2. Propuesta de valor:

Voip Hotel: Es un nuevo producto orientado al rubro hotelero. Dicho producto
consiste en la transformacion de los actuales citofonos/teléfonos de hotel en
teléfonos con capacidad para emitir lamadas tanto dentro como fuera de Chile, a

red fija y celulares. Este producto se ofrecemos en 2 modalidades:

Hotel que cuenta con central telefénica: se instala un aparato llamado “ATA”, el
cual convierte la sefial analoga en digital y permite transformar los actuales
citéfonos en teléfonos ip con terminacibn de Illamadas nacionales e
internacionales, manteniendo la posibilidad de comunicacién interna gratuita con

recepcion.

Hotel que no cuenta con central telefénica: se instala una central telefénica virtual
junto con un “ATA” para luego instalar los respectivos teléfonos, habilitando todas
las habitaciones que se desee con terminaciébn de llamadas nacionales e
internacionales, manteniendo la posibilidad de comunicacién interna gratuita con
recepcion. La gran ventaja de este servicio consiste en que el cliente no tiene
necesidad de adquirir costosas centrales telefénicas, ya que funciona por medio

de centrales telefénicas virtuales, las cuales son aplicaciones instaladas en
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servidores de Chip Mso Ltda. Por lo que el cliente sdlo necesita conectar los
teléfonos IP (previamente configurados) y con eso ya tiene acceso al servicio de

telefonia.

A los servicios antes mencionados se les adiciona la instalacién de un software de
licencia libre, el cual permite realizar de manera fécil y eficiente los cobros por las

llamadas emitidas por los huéspedes.

El servicio telefénico mensual es provisto por Chip MSO Ltda., lo que permite al
cliente acceder a las mejores tarifas del mercado. Como por ejemplo: $ 35 +
IVA/min para llamadas a teléfonos moviles dentro de Chile y $ 19 + IVA/min para

llamadas a teléfonos fijos dentro de Chile

De esta manera, el cliente puede ofrecer en todas sus habitaciones el servicio de
llamadas a todo destino, es decir tanto a Chile como al extranjero, a lineas fijas y
moviles, poder cobrar un modico precio por dichas llamadas (competitivo con
cualquier centro de llamados) y generar una excelente rentabilidad gracias a las

tarifas entregadas.

Sumado a lo anterior, Chip MSO Ltda. entrega soporte permanente, tanto en
temas referentes a instalacién de equipos, software, capacitaciéon de personal y

trafico de llamadas.

2.1.3. Canales:

Venta directa a través de vendedores en terreno y publicidad por internet.
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2.1.4. Relaciones con clientes:

Relacion muy personalizada, percatandose en terreno de las necesidades del

cliente para luego crear soluciones a medida.

Las relaciones con los clientes se basan en la excelencia de los servicios

otorgados y en la completa disposicion a solucionar problemas.

2.1.5. Fuentes de ingresos:

Se identifican principalmente 3 fuentes de ingresos para el presente producto:
venta de centrales telefonicas virtuales, venta de servicio de mantenimiento

trimestral de las centrales y venta de tréafico telefonico.

2.1.6. Recursos clave:

Los recursos clave necesarios para llevar a cabo la actividad son: personal
especializado en telefonia IP y redes, fuerza de ventas, un servidor y servicio de

housing.
2.1.7. Actividades clave:
Las actividades clave para entregar el nuevo producto son:

Movilizar fuerza de venta a los diferentes hoteles, partiendo por la quinta

region para generar presupuestos a la medida de cada cliente.

- Realizar las actividades técnicas tales como programacion e instalacion de
centrales telefonicas virtuales.

- Abastecerse de terminacion de llamadas nacionales e internacionales.

- Realizar mantenimiento a las centrales telefénicas virtuales de los clientes.
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2.1.8. Asociaciones clave:

Empresas proveedoras de terminacion de llamadas como Tecnoera S.A.

Empresas de telefonia fija y movil.

Empresas proveedoras de aparatos para telefonia IP y hardware en general como

Kuhn S.A.

Empresas proveedoras de servicio de housing para el nuevo servidor como

iHosting Servicios Internet Ltda.

2.1.9. Estructura de costos:

Dentro de los costos se encuentran costos vijos y variables los que se detallan a

continuacion:

Costos fijos:

Electricidad, Servicio de Housing, Pago de Vendedor (parte fija) y Depreciacion del

servidor.

Costos Variables: Pago de Vendedor (parte variable), trafico de Minutos, pago de

Programador/Instalador.

Cada uno de los costos se detalla en la evaluacion financiera, a continuacion.
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2.2. Evaluacién financiera para el lanzamiento del nuevo producto.

Dentro de los servicios relacionados con VoipHotel se puede mencionar:

Venta de centrales telefénicas virtuales.

Venta de trafico para llamadas a teléfonos méviles como a teléfonos fijos, tanto

nacionales como internacionales.

Servicio de mantencioén trimestral de la central telefénica virtual.

Para vender dichos servicios se considera lo siguiente:

- Contratacion de vendedor en terreno.

- Compra de un servidor para alojar hasta 40 centrales telefonicas virtuales
de 20 anexos cada una o su equivalente.

- Contratacién de servicio de Housing, el cual consiste en alojar un servidor
propio en instalaciones de una empresa externa que cuenta con normativa
TIER 1ll, lo que permite entregar un servicio 6ptimo.

- Se cuenta con los servicios del programador e instalador actualmente
contratado por Chip MSO Ltda.

- Compra de tréfico telefénico a la empresa Tecnoera S.A.

- Tasa de impuesto a la renta: 20%.
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A continuacion se presenta el flujo de caja propuesto para el nuevo producto:

Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre | Trimestre
1 2 3 4 5 6
Cantidades
estimadas
Minutos a tel.
Fijos 20000 24000 28800 34560 41472 49766
Minutos a tel.
Moviles 25000 30000 36000 43200 51840 62208
Centrales
Virtuales
vendidas 1 2 2 3 3 3
Total instaladas 1 3 5 8 11 14
Trimestre 0 Trimestre 1 Trimestre 2
Ingresos $ 2.134.000 $ 3.343.000
Venta de minutos $ 1.255.000 $ 1.506.000
Terminacion fija $ 380.000 $ 456.000
Terminacion movil $ 875.000 $ 1.050.000
Venta de centrales $ 800.000 $ 1.600.000
Venta mantencion $ 79.000 $ 237.000
Costos -$ 730.013 -$ 1.757.771 -$ 2.077.746
Servidor -$ 730.013
Housing -$  287.395 -$  287.395
Minutos red fija -$  49.975 -$  59.970
Minutos moviles -$ 375.000 -$ 450.000
Electricidad -$ 60.000 -$ 60.000
Vendedor parte fija -$  750.000 -$  750.000
Vendedor parte variable -$ 54.900 -$ 129.880
Programador/Instalador -$  144.000 -$ 304.000
Depreciacion Servidor -$ 36.501 -$ 36.501
Utilidad antes de
impuesto -$ 730.013 $ 376.229 $ 1.265.254
Impuesto alarenta $ 75.246 $ 253.051
Utilidad después de
impuesto -$ 730.013 $ 300.984 $ 1.012.204
Depreciacion Servidor $ 36.501 $ 36.501
Flujo de caja neto -$ 730.013 | $ 337.484 $ 1.048.704
VAN $ 3.408.378
TIR 111%
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Trimestre 3 Trimestre 4 Trimestre 5 Trimestre 6
$ 3.802.200 | $ 5.200.640 $ 5.871.368 $ 6.628.842
$ 1.807.200 | $ 2.168.640 $ 2.602.368 $ 3.122.842
$ 547200 | $ 656.640 $ 787968 |$ 945562
$ 1.260.000 | $ 1.512.000 $ 1.814.400 $ 2.177.280
$ 1.600.000 | $ 2.400.000 $ 2.400.000 | $ 2.400.000
$ 395.000 | $ 632.000 $ 869.000 $ 1.106.000
-$ 2.205.716 |-$ 2.576.880 |-$ 2.763.076 |-$3.351.654
-$ 287.395 |-$ 287.395 |-$ 287.395 |-$ 287.395
-$ 71.964 |-$ 86.357 |-$ 103.628 |-$ 124.354
-$ 540.000 |-$ 648.000 |-$ 777.600 |-$ 933.120
-$ 60.000 |-$ 60.000 |-$ 60.000 |-$ 60.000
-$ 750.000 |-$ 750.000 |-$ 750.000 |-$ 750.000
-$ 123.856 |-$ 196.627 |-$ 187.953 |-$ 552.284
-$ 336.000 |-$ 512.000 |-$ 560.000 |-$ 608.000
-$ 36.501 |-$ 36.501 |-$ 36.501 |-$ 36.501
$ 1.596.484 | $ 2.623.760 $ 3.108.292 | $ 3.277.188
$ 319.297 $ 524.752 $ 621658 |$ 655.438
$ 1.277.188 | $ 2.099.008 $ 2.486.633 | $ 2.621.750
$ 36.501 $ 36.501 $ 36501 | $ 36.501
$ 1.313.688 | $ 2.135.509 $ 2.523.134 | $ 2.658.251

El Valor actual neto del proyecto es de $ 3.408.378 (tres millones cuatrocientos
ocho mil trescientos setenta y ocho pesos), considerando una tasa requerida por

los inversionistas de 24% trimestral.

En tanto que la tasa interna de retorno del proyecto alcanza un porcentaje de

1119% trimestral.

La estructura de gastos fijos y variables, como también el calculo del punto de

equilibrio, se presentan a continuacion:
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Trimestre 1 Trimestre 2 Trimestre 3
Gastos Fijos $ 1.133.896 | $ 1.133.896 | $ 1.133.896
Electricidad $ 60.000 | $ 60.000 | $ 60.000
Housing $ 287395 |$ 287395 |$ 287.395
Vendedor parte fija $ 750.000 |$ 750.000 |$ 750.000
Depreciacion servidor $ 36501 |$ 36501 | $ 36.501
Gastos variables $ 623875 |$ 943850 | $ 1.071.820
Vendedor parte variable | $ 54900 |$ 129.880 |$ 123.856
Minutos $ 424975 |$ 509970 | $ 611.964
Programador/Instalador | $ 144.000 | $ 304.000 | $ 336.000

Trimestre 4 Trimestre 5 Trimestre 6

$ 1.133.896 $ 1.133.896 $ 1.133.896

$ 60.000 $ 60.000 $ 60.000

$ 287395 | $ 287395 |$ 287.395

$ 750.000 $ 750.000 $ 750.000

$ 36501 | $ 36501 | $ 36.501

$ 1.442.984 $ 1.629.181 $ 2.217.758

$ 196.627 $ 187.953 $ 552.284

$ 734.357 $ 881.228 $ 1.057.474

$ 512.000 $ 560.000 $ 608.000
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En base a los datos anteriores se procedido a calcular y graficar el punto de

equilibrio, el cual se presenta a continuacion:

Punto de equilibrio
8000000

7000000

6000000

5000000 ®
+ \entas

4000000 m Cost
ostos
L /
3000000 ’/./'/.//i///. ——Lineal (Ventas)
2000000 2 | ——Lineal (Costos)

PESOS

y = 1E+06x + 723696

0 ' ' ' ' ' ' ' R? = 0,9631
0 1 2 3 4 5 6 7
Trimestres y = 370524x + 1E+06
R?=0,9249

El punto de equilibrio se presenta cuando las ventas alcanzan $1.380.277 (un

millén trescientos ochenta mil doscientos setenta y siete pesos)
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CONCLUSIONES

Respondiendo a los objetivos de la presente tesis podemos afirmar lo siguiente:

1. Con respecto al mercado del CC en las comunas de Vifia del Mar y
Valparaiso.

El 80 % de las empresas encuestadas pertenece al segmento Gran empresa o
Mediana empresa, el 78 % indicd que la implementacion de CC fue muy rentable
para la empresa, el 22% restante indicé que la implementacion fue medianamente
rentable, ninguna empresa afirmoé que la implementacion haya sido poco rentable
0 para nada rentable, lo cual nos indica que desde el punto de vista econémico,
implementar CC es muy atractivo para las empresas de la zona estudiada.
Sumado a lo anterior, desde el punto de vista técnico, un 78% de los encuestados,
considera que la implementacion de CC es amigable ya que se puede integrar con

otras tecnologias.

En base a la informacién presentada en la investigacion es importante destacar
gue en todas las grandes empresas encuestadas que han implementado sistemas
en base a CC la principal dificultad que identificaron antes de su implementacion,
han sido factores de personal, por lo que al momento de ofrecer servicios CC a
este tipo de empresas es muy importante ayudar a las organizaciones a solucionar
el problema de la capacitacion de personal para la utilizacion de estas nuevas

herramientas.
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2. Con respecto a la industria del CC en las comuna de Vifia del Mar y
Valparaiso.

El 57% de las empresas encuestadas pertenece al segmento Mediana o0 gran
empresa.
En relacion a los servicios prestados por estas empresas, las respuestas
estuvieron inclinadas a Software como Servicio, ya que 6 de 7 empresas indicaron
proveer este servicio, lo que es congruente con los datos entregados por la Editora
Microbyte Ltda>’ en donde destacan las licencias de Software como Servicio que
representan un 63% frente a un 20% de soluciones PaaS y un 17% de soluciones
laaS. Por lo que podemos concluir que el servicio mas solicitado es Software

como Servicio (SaaS).

Dentro de los productos entregados por dichas empresas encontramos una amplia
variedad de soluciones, mas del 70% de ellas apuesta por el desarrollo de
soluciones a la medida de sus clientes, tanto las grandes empresas como las

pequefias empresas proveedoras.

Es importante destacar que como se detalld en la investigacion, grandes
empresas como Telefonica Chile S.A, VTR Globalcom S.A. Y Entel S.A. ya
cuentas con productos basados en Cloud, tanto para personas como para
empresas. Como se indicaba, en Chile el 46% de las empresas tiene
implementada o implementara una solucién basada en Cloud, dentro de 3 afios el
57% de la carga de trabajo se volvera a la nube, de esto se puede afirmar que aln

hay mucho camino por delante para el afianzamiento de esta tecnologia, en Chile

> Ibid.
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las grandes empresas proveedoras tienen una variada oferta de productos los
cuales muestran la mayor parte de las bondades del CC, lo cual es congruente
con los estudios presentados en la investigacion, los cuales muestran el gran

avance que ha tenido nuestro pais en esta materia.

En vista de la gran competencia que se esta formando, es importante que las
pequefias y medianas empresas ligadas al area puedan desarrollar productos
sélidos, los cuales tengan en parte componentes que puedan masificarse, para de
esta manera reducir costos y a la vez componentes que puedan ser desarrollados
a la medida de cada empresa. Esta estrategia la estan llevando a cabo la mayoria
de las grandes empresas proveedoras, sin embargo las pequefias empresas
proveedoras, aun no tienen una oferta clara de servicios, almenos en las comunas

investigadas.

3. Viabilidad Econdmica y Técnica en las empresas para implementar el
CC.
Segun los datos entregados, en las empresas es muy viable econémicamente
implementar CC, ya que un 78% de las empresas lo considera muy rentable,
sumado a lo anterior, ninguna empresa encuestada considera el factor econdmico
como la principal dificultad al momento de su implementacion y desde el punto
técnico sélo 1 de cada 7 empresas considera que la principal dificultad al momento

de su implementacion se debid a factores técnicos.

Tomando como ejemplo el caso préactico, con el nuevo producto VolPHotel, el cual
se basa en tecnologia Cloud, ya que su sistema de administracion funciona desde

la nube y las centrales telefonicas virtuales son accesible desde cualquier
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ubicacion con acceso a internet, cuya implementacion para 20 anexos no debiese
demorar mas de 16 horas hombre, lo que resulta mucho mas rapido que una
central telefonica tradicional, segun nos indica el experto Eduardo Olivares

Méndez, por lo que resulta mucho mas viable técnica y econbmicamente.

Desde el punto de vista econdmico, un aspecto desfavorable de proveer servicio
de CC desde la region de Valparaiso son los altos costos de los enlaces
dedicados de internet en comparacién con la regién de Valparaiso, lo que puede
hacer variar a lo menos un 5% los costos de un negocio relacionado con CC,

segun indicaron los encuestados.
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ANEXOS

Anexo n° 1: Lienzo de Osterwalder.

Plantilla para el lienzo del modelo de negocio

Asociaciones Actividades ;,Q P“‘P';t’*‘f"\“ AT, Relaciones [""_] Segmentos y
clave clave 43w | devalor £ -IE con clientes P s de mercado II
Recursos & Canales
clave (Eat
ke,

Estructura

Fuentes
de costes

de ingresos

Fuente: Osterwalder, Alexander y Pigneur, Yves. Business Model Generation. 12 ed. Espafia: Deusto, 2010. 44 p.
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Anexo n° 2: Lienzo de Osterwalder aplicado VolPHotel.

.L

Plantilla para el lienzo del modelo de negocio

Electricidad, Servicio de Hosuing, Pago de Vendedor
(parte fija) y Depreciacion del servidor.

Costos Variables: Pago de Vendedor (parte variable),
trafico de Minutos, pago de Programador/Instalador.

telefénico.

Asoclaciones G 7—‘ Actividades 5,1 Propuestas AL Relaciones ) Segmentos ?‘
clave e | clave N devalor £ ir-[b con clientes ‘e | demercado I
Relacion muy
Tecnoera S.A. * Voip Hotel .
personalizada.
Hoteles
Emp. De ubicados en
telefonia fija y Basada en la todo Chile, con
movil. . i
excelencia y un minimo de
20
Kuhn S.A. disposicion. L
habitaciones,
iHosting _ los cuales
Recursos {[} Canales (":__-i"—;! requieran
ici clave s = T .
Servicios ( (e i mejorar sus
e Venta directa a
Internet Ltda. Personal técnico, actuales
través de sistemas de
fuerza de ventas, un B
vendedores en telefonia
servidor y servicio N analoga.
terreno y publicidad
de housina.
- o, - i 8
Estructura SE ] Fuentes e
de costes e ,p de ingresos { 4{]'

Venta de centrales telefénicas virtuales, venta de servicio

de mantenimiento de las centrales y venta de trafico

Movilizar fuerza de venta a los diferentes hoteles, partiendo por la quinta

region para generar presupuestos a la medida de cada cliente.

Realizar las actividades técnicas tales como programacion e instalacion de

centrales telefénicas virtuales.

Abastecerse de terminacion de llamadas nacionales e internacionales.

Realizar mantenimiento a las centrales telefénicas virtuales de los clientes.
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Anexo n° 3: Entrevista a Proveedores.

* *
A Universidad BH Escuela de

N de\lalpgrﬂalift: ¥ Ingenieria Comercial

Entrevista a proveedores (Industria)

Documento preparado exclusivamente para apoyar el proyecto de tesis del alumno
Francisco Miranda Sandoval, Rut: 17.479.057-4.

Fecha:

Nombre de la empresa:

Rut:

Nombre del entrevistado:

Cargo:

1.- ¢ Cual es la mision, vision y valores de su empresa?

2.- La clasificacién de su empresa segun ventas es:

a) Microempresa (UF anuales <2.400)

b) Pequefia empresa (2400 =< UF anuales <= 25.000)
c) Mediana empresa (25.000< UF anuales <= 100.000)
d) Gran empresa (UF anuales > 100.000)

3.- ¢, Qué servicios relacionados con Cloud Computing ofrece actualmente su
empresa? Marque la(s) alternativa(s).
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a) Software como servicio.
b) Infraestructura como servicio.
c) Plataforma como servicio.

4.- ¢ A cuantas empresas entrega sus servicios actualmente?

a) Menos de 10
b) Entre 10y 20
c) Mas de 20

5.- ¢ A qué sector(es) econdmicos pertenece sus clientes?

a) Comercio e) Mineria
b) Energia f) Servicios
c) Industria g) Telecomunicaciones
d) Infraestructura h) Turismo

i) Otro (especifique).

6.- ¢ Cuantos empleados tiene su empresa?

7.- Si tuviera que clasificar la atencidén que brinda a sus clientes entre | y IV, siendo
“I” Personalizada y “IV” Estandarizada, ¢ Como la clasificaria?

8.- ¢ Cudles son los principales beneficios que usted cree que genera a sus
clientes la implementacién de Cloud Computing?

9.- ¢ Qué otros servicios relacionados con Cloud Computing piensa poner a
disposicion de sus clientes en el futuro?
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Anexo n° 4: Entrevista a Clientes.

*

*
g Universidad B8 Escuela de

s de"alp‘cceralifg ¥ Ingenieria Comercial

Entrevista a clientes (Mercado)

Documento preparado exclusivamente para apoyar el proyecto de tesis del alumno
Francisco Miranda Sandoval, Rut: 17.479.057-4.

Fecha:

Nombre de la empresa:

Rut:

Nombre del entrevistado:

Cargo:

1.- La clasificacion de su empresa segun ventas es:

a) Microempresa (UF anuales <2.400)

b) Pequefia empresa (2400 =< UF anuales <= 25.000)
c) Mediana empresa (25.000< UF anuales <= 100.000)
d) Gran empresa (UF anuales > 100.000)

2.- ¢, Qué tipo de servicios Cloud Computing ha implementado en su empresa?

a) Software como servicio
b) Hardware como servicio
c) Plataforma como servicio

3.- Desde el punto de vista econémico, ¢ Como definiria la implementacion del
Cloud Computing en su empresa?

a) Muy rentable
b) Medianamente rentable
c) Poco rentable
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d) Para nada rentable

4.- Desde el punto de vista técnico, ¢ Como definiria la implementacion de Cloud
Computing?

a) Invasiva con respecto a otras tecnologias.
b) Amigable, ya que se puede integrar con otras tecnologias.
c) N/A, Comente.

5.- Antes de implementar Cloud Computing, ¢ Cual fue la principal dificultad que
identific6?

a) Factores técnicos
b) Factores econébmicos
c) Factores de personal
d) Otra, especifique.

6.- ¢, Cual es el principal beneficio que ha significado a su empresa implementar
Cloud Computing?
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