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1. JUSTIFICACION

Vidente app nace como solucion a el problema de comunicacion que enfrentan las
universidades en este momento. creando metodos mas interactivos de comunicacion

facilitando el acercamiento y reduciendo tiempos de respuestas.

Esta aplicacion fomenta la integracion de informacion institucional de forma interactiva,
diferente una forma mas practica para relacionar a los estudiantes con sus Universidades y

recibiendo de parte de esta una mejor comunicacion.

De acuerdo a un estudio realizado entre 35 universidades en Colombia durante el encuentro
de Manejo de comunicacion en las universidades realizado por el Ministerio de educacion y
la universidad Nacional de Colombia en la afio 2016 registraron un gran problema de

comunicacion carentes de canales de doble via.

Al identificar esta problematica se destapa una carta para nuevas alternativas de
comunicacion entre las Entidades de educacion superior y los estudiantes, adicional a esto al
realizar mediciones en entre los directores y rectores de estas Instituciones que califican las
incidencias de falta de comunicacion efectiva en 3.2 apuntando a 5.0 como critica y 0.0
efectiva demostrando que los procesos llevan una deficencia que va en aumento al pasar los

anos.



2. DESARROLLO DE MATRIZ ESTATEGICA
2.1. Descripcion de la idea de negocio

Desarrollar e implementar una plantilla de aplicacién mévil para Android y IOS de uso
interactivo para las Instituciones de Educacion Superior y estudiantes manejando tecnologia

actual.

Pentagono de perfilacion de clientes

NECESIDADES

MERCADO BENEFICIOS
|
\ |
| |

SOLUCIOES
ACTUALES

LIMITACIONES

Necesidades: Falta centralizacion en la informacion y comunicacion doble via usando
otros medios de comunicacién tecnoldgicos de forma amigable, entre las universidades y los
otros miembros (cuerpo docente, estudiantes y administrativos) dirigir oportunamente las

inquietudes de los usuarios.



Beneficios: Aplicar un mejor servicio al cliente para que los docentes y estudiantes
puedan hacer sus actividades de forma mas facil, disminuyendo los problemas de
comunicacion y disminuir el tiempo de respuesta a todas las preguntas recibidas, que los
estudiantes tengan mas alterativas de comunicacién y de interaccién con la universidad y sus

profesores.

Soluciones actuales: Actualmente el medio de comunicaciéon mas usado entre las
Universidad es el correo electronico institucion junto con la plataforma web elementos planos

de comunicacion y de tipo clasico como la atencion personalizada y telefonica

Limitaciones: Los usuarios no pueden estar abiertos a la idea de implementar un
nuevo sistema de comunicacion en las instituciones por miedo de la manipulacion de su

informacidn o por el valor adicional en el presupuesto para este desarrollo.

Mercado: EI mercado de Instituciones de Educacion superior en la ciudad de Bogota
va en ascenso debido a la fuerte oferta de bachilleres que salen anualmente de los colegios de
la Ciudad, creando Instituciones de educacion con distintas ofertas educativas buscando

cubrir mercados nuevos de competencia laboral.

2.2 ldentidad Estrategica

Fomentar los apretones de mano y sonrisas, mediante el uso de tecnologias en la

comunicacion en las universidades.

2.3 Futuro Preferido

Para el 2025 ser la primera opcién en el mercado en la implementacion de aplicaciones

moviles interactivas para las instituciones de educacion superior en Bogota.



2.4 Objetivo General

Brindar servicios de excelente calidad contando con el mejor recurso intelectual de

nuestro personal llegando a suplir las necesidades de nuestros clientes.

2.5 Objetivo Especificos

e Fortalecer la formacion y capacitacion del recurso humano especializado en el sector
de comunicaciones tecnoldgicas y afines.

e Implementar un programa de asistencia técnica y transferencia tecnologica de
punta en la Implementacion con productos de alto valor agregado.

e Creacion constante de unidades de negocio relacionadas entre si con independencia

de decision.

2.6 Valores

1. INNOVAR: Desarrollar soluciones tecnoldgicas innovadoras e inteligentes, es la
esencia y motivacion de nuestro trabajo.

2. CONFIDENCIALIDAD: Los clientes cuentan con nuestra absoluta confidencialidad
en el manejo y tratamiento de la informacion importante que nos proveen para el
desarrollo de nuestra labor.

3. ETICA: Es importante la forma que se obtiene resultados pero siempre haciendo las
cosas correctas para conseguir los negocios.

4. ORIENTACION AL CLIENTE: Nuestras estructuras, procesos y decisiones deben
centrarse en las necesidades y potenciales de nuestros clientes.

5. EXCELENCIA: Buscamos la excelencia en todo lo que hacemos y tenemos la
determinacion de mantenernos dentro de los méas altos estandares nacionales de la

industria tecnoldgica.



6. 2.7 Andlisis de PESTEL

¢ Ley en los derechos de autor, asegurandonos en trabajar licencias originales
para desarrollas la aplicacion.

L] L ]
P O I I t I CO y ¢ Registros ante Camara y comercio, Dian y Ministerio de las tics

eLey del consumidor , se debe brindar informacion exacta y comprensible
para cada cliente.

Le ga | +lmpuestos .

¢ Inestabilidad en la politica de Colombia

eAplicaciones gratuitas en la red
eAumento en la inflacion del pais

Economico etasa de cambio

ePolitica de desempleo

eTendencias hacia las redes sociales
SOC | a I y ¢ Aceptacion hacia los nuevos procesos de comunicacion.

» Conciencia ecologica que se esta incrementando para
cuidar el medio ambiente

C U It U ra I ecambios en el estilo de vida

eRapido cambio en tecnologias moviles

. e|a cosntante actualizacion de opetarivos moviles

Te C n O I Og | a euso generalizado de de telefonoa movil
eInnnovacion

egasto gubernamental en tecnologias

Imagen 2



2.8 Andlisis de Porter

AMENAZAS DE NUEVOS

COMPETIDORES
k
i ,""J.. T
PODER DE NEGOCIACION / RIVALIDAD e
DE LOS NUEVOS ENTRE | DE LOS CLIENTES
COMPETIDORES COMPETIDORES
.'/.- h
AMENAZAS DE
PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Imagen 3

1. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES:

e Los desarrolladores de aplicaciones va en ascenso pero los proveedores se estan
monopolizando.

e La utilizacion de recursos tecnoldgicos cada vez tienden a bajar los precios para poder
competir en el mercado.

e Existen productos sustitutos para llevar a cabo tareas especificas,

Cada vez mas el valor para los contratos de estos servicios es menor.



La opcidn para no quedar fuera del mercado es estar en la vanguardia de los nuevos

acontecimientos tecnologicos

PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

e El volumen de compradores en Bogota es alto.

e El valor de implementar el aplicativo en la misma plataforma es muy bajo.

e Los compradores tiene al alcance un grado alto de informacion més centralizada en
tiempo real.

e Son mas facil de distribuir aplicaciones de facil manejo y comprensiéon y no todos

saben en qué momento se realizan actualizaciones.

En general el tema de negociacion con el cliente es alto.

. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

e Amento de productos creando la vision que son aplicaciones similares
e El precio de estos productos es similar
e El uso de estos también es similar( forma de manejar-practicidad)

La amenaza totalmente es muy alta de estos productos

. AMENAZAS DE NUEVOS COMPETIDORES

Los nuevos desarrolladores se encuentran con desarrolladores grandes como Apple,
google.... Pero las barreras también se estrechar ya que hay aplicaciones para
NOSOtros que no Sse necesita ser una gran empresa.

Son algo bursatiles las competencias.



2.9 Matriz de analisis de campos de fuerzas

DEBILIDADES:

D1. Que las Instituciones de educacion
superior no les parezca necesario contratar
esta aplicacion.

D2. Producto nuevo en el mercado.

D3. Pueden existir programas similares o
personas que quieran imitar esta aplicacion
luego de conocerla.

D4. Pasar desapercibidos en el mercado.

D5. Personas que no cuentan con
Smartphone.

FORTALEZAS

F1. Personal capacitado de trabajo

F2. Tenemos muchos clientes potenciales
para encaminar el negocio.

F3. Buen material intelectual para el
desarrollo de esta app.

F4. facilidad en el uso de la App. para el
grupo de mercado que esta familiarizado
con la tecnologia.

F5. las app son facilmente actualizables.

Imagen 4

OPORTUNIDADES:

0O1. Desarrollar la aplicacion y obtener un
buen producto.

02. Que la aplicacion guste en el mercado.

03. Poder expandir el negocio a otro tipo de
Institucion.

04. Pasar a tener un producto local a ser
nacional.

05. ganar experiencia para desarrollar otras
aplicaciones

AMENAZAS:

Al. Solicitud y aprobacidn del crédito
bancario para prototipo.

A2. Competitividad en el mercado.
A3. Elevado ritmo de innovacion.

A4. Miedo de las Instituciones a dejar las
aplicaciones de escritorio y utilizar
aplicaciones moviles.

A5. Vulnerabilidad de los servidores.

2.10 Matriz de Despliegue estratégico Generativa

DO

e Posicionarse en el mercado con una empresa innovadora
o Crear estrategias publicitaria imponentes ante nuestros clientes mostrando poder frente al

mercado



FO

Aprovechar el amplio mercado para brindar nuestro servicio especializado en software

Atraer a nuestros clientes ofreciendo servicios de calidad con innovacion en el mercado.

FA

Brindar a nuestros clientes la mayor seguridad informatica mediante la implementacién de la
aplicacion.

Aprovechar las tecnologias alternas para ofrecer el producto con bajo costo en el mercado.

DA

Tener proveedores confiables para ofrecer productos de buena calidad.
Idear constantes campafias publicitarias para poder competir con las empresas rivales

logrando el reconocimiento de nuestros clientes.



2.11 Cadena de Valor

Area de finanzas, administracién
Legalidad de la empresa
Planificacion y control

Contratacion de personal- incentivos, comisiones
Capacitacion del personal
Seguridad laboral

Y

[

IER:L

Investigacion de los mercados
Base de datos
Redes de internet y servidores

[

Seleccionar proveedores
Compra de licencias- servidor
s publicitarias

T
o
o
=
=
=
=
O
)

Revision Supervision Ofrecer
Inversion Preventa
Sntrega Catalogo de calidad et
e en ostventa
i : productos Buenos 5 .
materiale sistemas servicio al

precios

5 operativos Distribucién cliente

Promociones

2.12 Estrategia competitiva

Area de finanzas y Administracion: Realizar la constitucion legal de la empresa, revisar la

normatividad vigente para funcionar.

Buscar recursos econémicos para emprender con la actividad — aliados, entidades financieras,

fondo emprender.

Contratacion de Personal: Se contratara Disefiadores y programadores web, mediante
contrato de teletrabajo a término fijo de cada contrato asumiendo las prestaciones sociales de

cada trabajador.
Capacitaciones: realizar periodicamente capacitacion en &mbitos actuales de tecnologias.

Comision: por plus en los trabajos entregados.



Investigacion de los mercados: Estudios permanentes para determinar como va

evolucionando los gustos, las estrategias, movimiento de los mercados.

Seleccion de proveedores: Ingenieros de Sistemas seleccionaran los proveedores que

cumplan con las normas legales en temas tecnoldgicos.

3. ESTUDIOS DE MERCADO

3.1 Objetivos del Estudio de Mercados

Medir la viabilidad de la aplicacion movil hacia los posibles compradores.

Objetivos especificos

1. Identificar el gusto de los Estudiantes por las aplicaciones mdviles actuales.

2. Conocer los medios de comunicacién empleados por las Instituciones de educacion
superior

3. Determinar el uso de aplicaciones, software entre el cuerpo docente para la
realizacion de su labor

4. Conocer cuales son las aplicaciones que mas utilizadas actualmente.

3.2 Definicién del mercado Objetivo

Nuestro mercado objetivo son todas las Instituciones de educacidn superior en Bogota.

De acuerdo a los datos Dane del afio anterior en Bogota existen 7 universidades publicas
54 universidades privadas 72 instituciones de estudios técnicos y tecnologicos, adicional

son 500.000 los estudiantes que ingresaron a esta este afio.



3.3 Metodologia de Investigacion

NOMBRE:
INSTITUCION:
SEMESTRE ACTUAL:
1. Eneste momento cuenta con teléfono inteligente o Smartphone?
a. Sl b. NO
2. Cuantas veces al dia usted revisa sus aplicaciones méviles?
a. (0-5)veces
b. (5-10)veces
c. (10-15)
3. Que tanto considera usted que estas aplicaciones ayudan con la comunicacion que usted tiene hacia los
demas?
a. Demasiado
b. Mucho
c. Poco
d. Nada
4. Utiliza usted aplicaciones moviles relacionadas con temas educativos?
a. Demasiado
b. Con alguna frecuencia
c. Muy poco
d. Nunca
5. De estas aplicaciones méviles para usted cual es la mas reconocida entre las personas?
a. Todoist
b. Dropbox
c. Google drive
d. Estilo APA7.
6. Seencuentra usted satisfecho con los métodos de comunicacion que utiliza esta Institucion de Educacién
superior para comunicarse con sus alumnos?
a. Muy satisfecho
b. Satisfecho
c. Insatisfecho
d. Muy insatisfecho
7. Eneste momento la Institucién que medio de comunicacién utiliza para comunicarse con los estudiantes?

El correo institucion
Servicio al cliente telefonico
Pagina web
Servicio al cliente personalizado
Teniendo en cuenta las herramientas comunicativas utilizadas en esta institucion actualmente, de
acuerdo su experiencia cual tiene respuesta mas asertiva hacia los estudiantes.
a. El correo institucion
b. Servicio al cliente telefonico
c. Pagina web
d. Servicio al cliente personalizado
9. Cree usted que la tecnologia de la institucion en cuanto a temas de comunicacién son actuales:
a. Demasiado
b. Suficientes
c. Insuficientes
d. Muy insuficientes
10. Siente usted que los accesos de comunicacion que se tiene en la institucion son asertivos?
a. Muy asertivo
b. Normal
c. No es asertivo

woo o



ENCUESTA TIPO Il DOCENTES

NOMBRE:
INSTITUCION:
ASIGNATURA:

1.

2.

10.

ASI

En este momento cuenta con teléfono inteligente o Smartphone?

a.Sl b. NO

Desarrolla usted sus clases usando medios de comunicacion desde su Smartphone?

a. Frecuentemente

b. En ocasiones

c. Nunca

d. Noaplica

La utilizacién de los medios de comunicacidn que ha puesto la IES a su disposicion contribuye con
el mejoramiento de sus actividades de manera:

a. Significativa

b. Irrelevante

c. Alternativa

En que rango de porcentajes utiliza usted los medios tecnolégicos de comunicacion actual en sus
clase:

a. Entre el 100% -75%

b. Entre el 75% - 50%

c. Entre el 50%- 25%

d. Entre el 25%-0%

Considera usted que los medios de interrelacion que emplea la IES actualmente favorecen el canal
de comunicacién entre la agrupacién educativa:

a. Definitivamente

b. En ocasiones

c. Raravez

d. Nunca

Indique cudl de estos software ha empleado como apoyo para desarrollar su clase:

a. Paquete Office

b. Java

C.

d. Software asociado con el pizarrén del correo

De acuerdo a este listado que aplicaciones utiliza usted con mas frecuencia

a. Blog
b. Correo electronico
c. Chat

d. Plataformas educativas

Que medios de comunicacion que usa la universidad con los docentes considera usted que es el
mas eficiente:

a. Correo electronico

b. Servicio personal

c. Servicio telefonico

d. PaginadelalES

Que tan asertivos siente que la IES emplea sus canales de comunicacion

a. Muy asertivo

b. asertivo

c. Poco asertivo

Considera que los medios de comunicacion de la IES son suficientes para la informacion que
manejan actualmente

b. NO



Aplique dos tipos de encuestas como metodologia primaria cada una con 10 preguntas y

datos Dane como metodologia secundaria.

La muestra fueron 30 alumnos de instituciones de educacion superior y 30 docentes de

estas localizadas en ciudad de Bogota.

Buscando determinar el gusto de las aplicaciones moviles y saber cuantas instituciones

las utilizan actualmente.

3.4 Analisis de Investigacion

El resultado de estas encuestas nos deja ver que el 90% de las personas entrevistadas
manejan aplicaciones moviles actuales y cuentan con equipos inteligentes de telefonia,
dejando al descubierto que en un momento de comunicacion tecnologicas las
instituciones o universidades no cuentan con esta tecnologia aplicada y sigue
prevaleciendo medios basicos de atencidn personalizada como el més eficiente para el
cuerpo estudiantil, sin embargo aunque todas estas instituciones cuentan con modelos de

comunicacion actual el porcentaje de satisfaccion de estas es muy bajo.

4. PLAN DE MARKETING

Dar a conocer la las nuevas entradas de comunicacion con excelente desarrollo en

aplicaciones.

4.1 Objetivos de Plan de Marketing

Lanzar aplicacion movil de forma interactiva en las Universidades.

\D.P

Descargas Drive Facebook




4.2 Estrategia de Marca

El nombre Vidente de esta aplicacion hace referencia al término ver mas alla ir en busca

de las cosas que no se pueden ver.

El logo es una imagen de mensaje con frecuencias de wifi porque busca llegar a mas

lugares sus colores son morado y negro que hace ver al logo elegante.

IDENTEAPF

Frienqly Comunication

4.2.2. Estrategia de servicio Postventa

Nuestro servicio Post venta se denomina proceso de Administracion y servicio técnico en
la aplicacion contando con servidores 24 horas y personal capacitado para todas las

preguntas que puedan surgir,
4.3 Estrategia de precio:

El valor de la implementacion y puesta en marcha de esta aplicacion en una aplicacion

béasica es de $25.000.000.
4.4. Estrategia de Publicidad

Trabajar con Fondo emprender y con la ASCUN en los eventos en Bogota promoviendo

la comunicacion tecnoldgica,



4.4.1. Plan de medios

4.5. Estrategia de Promocion

4.6. Estrategia de distribucion

Para el dar a conocer esta aplicacion se aplicé a proyectos de emprendimientos en fondo
emprender para asi usarla como canal de distribucion hacia las universidades acortando

el camino y ahorrando recursos en publicidad externa,

4.7 Proyeccion de Ventas

ANO USUARIOS VALOR
2017 1 15.000.000
2020 3 45.000.000
2023 9 135.000.000
2026 30 450.000.000

5. CONCLUSIONES

Este trabajo se realiz6 con fines académicos en accidn de negocio para opcion de grado Il
con los puntos que se trataron anteriormente y la metodologia del curso se desarrollaron
aspectos mas organizacionales para emprender empresa y encaminar mejor las ideas de

negocios que vamos desarrollando para asi llegar a nuestro proyecto final.
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