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Resumen

La pandemia aceleré los procesos virtuales en todos los 6rdenes de la vida, por eso en esta propuesta se
quiso aprovechar las herramientas y conocimientos dados por la carrera y la pasion con el mundo del
disefio, para proponer espacios donde desde esta virtualidad se creen aulas moldeables que faciliten,
potencien y agudicen el aprendizaje.

Los espacios educativos en la presencialidad en ocasiones se quedan cortos en elementos que faciliten el
aprendizaje, bien sea por falta de recursos, equipos o espacios, o dificultad de acceder por distancia a estos
apoyos.

Para esto, la propuesta es crear una marca EDROMOS que pretende trabajar con entornos virtuales,
partiendo de las gafas de realidad aumentada que ya existen en el mercado y desarrollar aulas de realidad
virtual que simulen de forma inmersiva y realista los elementos necesarios para todo tipo de aprendizaje,
logrando una interaccion entre las personas que ingresen al aula y las diferentes herramientas que faciliten
la apropiacion de los conceptos.

Hoy mas que nunca es un momento ideal para que las instituciones educativas se adapten a estas nuevas
formas de comunicacion e interaccion, y se creen mas herramientas para las diferentes ramas del
conocimiento y los diferentes métodos de aprendizaje. En estas aulas personas de diferentes partes del
mundo pueden ingresar a un mismo espacio virtual.
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Capitulo 1: Introduccidn del proyecto

1.1 Estructura del proyecto

La propuesta es crear una marca llamada Edromos; que pretende ser una compafiia de servicios de
realidad virtual enfocada principalmente a espacios educativos mediante el uso de equipos que permitan
una inmersion completa en estos entornos colaborativos. Sera fundada y gestionada por Santiago A Alvarez
V., que busca hacer parte de la revolucién tecnolégica que se avecina, e impulsar el cambio en la
transformacion digital de los procesos didacticos que aceleré la emergencia en la pandemia provocada por
el COVID-19, combinando lo mejor de la presencialidad y la virtualidad.

1.2 Naturaleza del negocio

La propuesta es que Edromos sea una plataforma que comercialice con instituciones educativas, diferentes
entornos de realidad virtual desarrollados con tecnologia inmersiva para el aprendizaje en un ambiente de
interactividad, enfocandose en el mercado de habla hispana (Colombia, Panama, Ecuador, México, Chile)
con servicios que se adaptan a las diversas disciplinas de aprendizaje.

Se espera operar en la industria digital, puntualmente en la realidad virtual, donde no hay limites en lo que
se pueda ser o hacer, y en donde los conceptos mas abstractos se pueden volver realidad siempre y cuando
se puedan simular, lo que permitira procesos formativos mas didacticos.

El proyecto propone nuevas tecnologias de realidad virtual asociadas al Metaverso para ser utilizadas como
herramientas didacticas en los procesos y métodos educativos actuales de la Universidad Santo Tomas.
Esto permitirA robustecer el modelo educativo actual y permitir una formacion sin barreras fisicas o
geograficas.

Para el desarrollo del proyecto, quien estara a cargo de Edromos se ha capacitado en emprendimiento, asi

como en el desarrollo de tecnologias para realidad virtual y aumentada (modelado 3D, disefio y
programacion en entornos 3D) y su potencial.
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1.3 Objetivo General

Generar un modelo de negocio que permita ofrecer como herramienta didactica aulas de realidad virtual
mediante el uso de entornos inmersivos y digitales que faciliten los procesos de aprendizaje a instituciones
de educacion superior de habla hispana: caso estudio Colombia.

1.4 Objetivos Especificos

Definir y documentar un modelo de negocio rentable a un plazo de 4 afios enfocado en el uso de
entornos de realidad aumentada que opere en instituciones de educacion superior usando como caso de
estudio Colombia.

Desarrollar, resumir, analizar y justificar el mercado objetivo y la aceptacién del producto a nivel
Colombia para identificar la viabilidad/potencial del modelo de negocio.

Desarrollar un modelo econémico empresarial teniendo en cuenta los medios de adquisicion de

capital, aspectos legales y gastos que deberia tener en cuenta la empresa estimando asi el tiempo para la
adquisicién de un retorno de la inversion.
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1.5 Justificacién

Los avances tecnolégicos de la humanidad en todos los campos del conocimiento y de la industria siguen
creciendo en forma exponencial, y la educacién debe ir a la vanguardia de esos avances.

Aunque antes de la pandemia por el COVID 19 las instituciones educativas utilizaban muchas herramientas
tecnoldgicas principalmente en procesos de formacion virtual y a distancia, la emergencia del COVID
aumentd el uso de estas herramientas, a través de plataformas donde profesores y estudiantes se
comunican desde cualquier parte del mundo; también permitio, ver tanto las dificultades en comunicacion
como las oportunidades para ser mas creativos y aprovechar todas las facilidades que brinda la tecnologia.

La realidad virtual es una herramienta que sirve como medio educativo, porque permite la interaccion de
los actores involucrados en el proceso de ensefianza-aprendizaje por medio de la creacion de espacios
virtuales con apoyo de las tecnologias de la informacién y de la comunicacién. Se puede utilizar de manera
sincronica o asincronica en el proceso al ser una herramienta avanzada que facilita la experiencia.

Esta tecnologia revoluciona no solamente la educacion sino también la industria tecnoldgica y las relaciones
comerciales en todos los ambitos de la vida humana.

Teniendo en cuenta las posibilidades de aplicacion en la educacion, las habilidades adquiridas a lo largo
de la carrera y que esta tecnologia no ha llegado formalmente al ambito de educacidn superior
latinoamericano, se proyecta como una buena alternativa para trabajar en una propuesta innovadora y
refrescante.

En este escenario, se propone la tecnologia para educacion de Edromos como un medio educativo usada
por diferentes instituciones con los ambientes de realidad virtual, pues, no solo permite conectar a los
usuarios en una red internacional, sino que también simula el entorno real en uno digital, donde no hay
limites y se puede experimentar y trabajar como si del mundo real se tratase.

13



Capitulo 2: Marco teorico

2.1 Antecedentes

Para el propdsito de esta propuesta de emprendimiento se tiene en cuenta como en el proceso de impartir
conocimiento hemos ido acercandonos de acuerdo con los adelantos de la humanidad cada vez mas a
elementos tecnoldgicos que ayudan a mejorar los procesos de formacién, pasando de aulas de clase a
educacién transmitida por radio, television y luego con la aparicion de el computador muchas mas
tecnologias que son la base para llegar a la posibilidad de aulas de realidad virtual.

2.1.1 Educacion tradicional

Las bases de los procesos formativos de educacion tradicional como los concebimos actualmente surgen
como consecuencia de la revolucion francesa, donde los estados asumen la responsabilidad de crear un
conjunto de instituciones que trabajan en la educacion buscando ensefianza elemental a los habitantes de
un mismo territorio principalmente en formacion moral e intelectual.

La educacion estaba pensada en una instruccion de trabajadores que pudieran automatizar sus funciones
y ser productivos hasta su edad de retiro, proceso que fue muy util hasta hoy en dia, sin embargo, es un
modelo que no cambia por mas que pasen los afos, donde el enfoque ha estado en la memorizaciéon de
conceptos segun la perspectiva del docente, pero se ha quedado corta en cuanto a lo pragmatico y debido
a que solo se basa en una de las mdltiples inteligencias [1] [2].

La humanidad ha venido incursionando en lo virtual, ain en la educacion tradicional, desde la presentacion
de filminas con proyector, la aparicion del computador en las aulas de clase; la tecnologia cada vez avanza
mas rapido. En los procesos educativos poco a poco se han introducido herramientas que ayudan al
aprendizaje.

Al iniciar procesos de educacién a Distancia tanto en educacion basica como universitaria se utilizaron mas
herramientas virtuales para poder presentar contenidos que no implicardn encuentros personales tan
constantes de maestros y estudiantes basados en el auto aprendizaje.

Con la llegada del COVID-19 y como resultado de la pandemia, y la necesidad de continuar la educacion
se utilizaron como medida de emergencia plataformas como meet , zoom entre otros que permiten a los
usuarios acceder desde diferentes dispositivos, celular, computador y desde alli se empez6 a vivir una
nueva normalidad donde todo contacto con la sociedad era por medios digitales; las escuelas e instituciones
de educacion formal cerraron y se trabajé en el modelo de educacion mediada por tecnologia, que muestra
la necesidad de un cambio de paradigma donde el enfoque no sea el almacenamiento y memorizacion de
informacién sino el uso y buen manejo de la misma, un modelo que sea mas cercano al mercado laboral
actual [3].
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2.1.2 Aulas virtuales

Hace referencia a la plataforma donde tanto alumnos como profesores pueden intercambiar contenidos en
un entorno online, un espacio de comunicacién, consulta y participacion que intenta sustituir los entornos
fisicos usados en la educacion tradicional.

Un referente para este tipo de tecnologias son los LMS (Learning Management System) los cuales
consisten en servidores que soportan el software a trabajar, gestionado por los operadores, docentes y
estudiantes con el fin de difundir, monitorear y evaluar el conocimiento y apropiacién del contenido trabajado

[4].
2.1.3 Metaverso

Este concepto aparecié por primera vez en 1992, origen de las ideas de Neal Stephenson

En su novela Snow Crash, un espacio digital compatible con la realidad virtual. Para poder entrar a este
mundo eran necesarias unas gafas las que daban acceso por terminales publicas o privadas ubicadas en
el mundo real, que permitian recrear a las personas en un mundo virtual mediante el uso de un avatar
otorgando al usuario control del mismo como si se tratase de un cuerpo real [5].

Desde ese momento, se han creado diversas ideas para explorar el concepto hasta que fue en el afio 2018
gue el director Steven Spilverg popularizé el concepto con la famosa pelicula Ready Player One [6] la cual
adapté el libro de Ernest Cine publicado en el afio 2011. En acontecimientos mas modernos el videojuego
Fortnite comienza a explorar esta interaccion entre personas y tecnologias a través de la organizacion de
eventos donde millones de personas alrededor del mundo se retinen a una misma hora generando un éxito
rotundo con artistas como Marshmelo, Travis Scott o Ariana grande que colaboraron con la idea actuando
en directo mediante el videojuego en plena pandemia de COVID-19 [7] accion que también fue usada por
Riot Games haciendo un concierto que promociono su banda conocida como Pentakill [8]. En este caso,
los musicos mediante trajes comunmente usados para efectos especiales eran recreados en vivo
representando a los personajes de la banda y del videojuego Leage of Legends y dando un concierto donde
los espectadores podian participar activamente mediante votacion y colaboraciones.

De esta forma, el concepto ha ido creciendo y transformandose en lo que es hoy: un entorno en el que los
seres humanos pueden interactuar tanto socialmente como econdmicamente a través de avatares en el
ciberespacio, un reflejo del mundo real donde se pueden borrar los limites cuyas principales caracteristicas
son: espacios interactivos, entornos corpdreos, persistente y autbnomo por si mismo, descentralizado, sin
limites, con economias virtuales [9].

Y aungue es un concepto que aun le falta mucho por madurar, ya ha empezado a florecer en las principales

potencias econdmicas (Reino Unido, Estados Unidos, Suiza, Francia y Alemania), principalmente en paises
de habla inglesa [10].
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2.2 Expectativa del mercado

Se buscaron empresas en cluster cAmara de comercio y Fedesoft sin embargo no se encontraron empresas
enfocadas en el educacion y realidad virtual por lo que se presentaran a continuacion compafias que se
tengan la facilidad o posibilidad de incursionar en este mercado (competidores indirectos).

2.2.1 Evolucién del Metaverso

Este articulo habla de como se pronostica evolucionara esta tecnologia y advierte que al menos hasta el
afo 2030 seguira siendo una tecnologia sin madurar, sin embargo también incita a invertir en el desarrollo
y uso de estas tecnologias pues invertir en esta antes de su fase final le dara a los emprendedores y
empresarios una ventaja estratégica al permitirles evaluar las oportunidades y proveer interacciones e infra
estructura, todo esto en una tecnologia que se proyecta a futuro como una tecnologia dominante.

En la Figura 2.1 se puede apreciar de forma mas clara las 3 faces por las que incursionara esta tecnologia
para su maduracion.

Evolution Spectrum for the Metaverse

B Innovators and Early Wb Early and Late Majerity Rest
Adopters (0% to 20%) (20% to 80%) (80% 10100%)

2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 Future

Mature Metaverse

Maturing toward interoperable,
immersive experiences in new
virtual economies

Advanced Metaverse
Progression on emerging metaverse
in a combinative approach

Emerging Metaverse
Inspired from Web3.0 app-based
market and technologies

Gartner

Figura 2.1 evolucion del espectro del metaverso.

En este articulo se hace referencia a 3 faces indicadas a continuacion:

Emerger donde en el 2024 las oportunidades seran limitadas y se crearan las bases para las
siguientes 2 faces, las tecnologias que surjan pueden no ser directa mente relacionadas con el metaverso,
gue seran la inspiracion para futuros desarrollos.

Avance de 2024-2027 habra oportunidades mas directas se democratizaran los entornos virtuales
inspirando nuevos modelos de negocio para exprimir los nuevos desarrollos en esta tecnologia emergente.

Maduracion a partir del 2028 su vision y potencial serd& muy claro y facil de manejar por

organizaciones y usuarios, se abrirAn muchas oportunidades en la capa de infraestructura, y la
transformacion de un sistema ubicuo.[11]
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Capitulo 3: Analisis del Mercado

3.1 Tamarfo del Mercado

La investigacion de mercado para Edromos se bas6 en la blusqueda de tecnologias de entornos virtuales
en primera medida, seguido de entornos virtuales enfocados en educacién en Colombia para un mercado
de habla hispana.
La forma de basqueda se realizé mediante el uso de palabras clave como los son:

e Empresas de realidad virtual

e Educacion y realidad virtual

e Realidad virtual Colombia
Cabe aclarar que se investigaron tanto instituciones nacionales como internacionales con el fin de observar
el estado actual de estas tecnologias y las posibilidades que estas ofrecen, varias de estas terminologias
también se buscaron mediante el uso de Google trends como se muestra en la seccion de estudio de
mercado.

3.1.1 Sectores involucrados publicos y privados.

Cabe aclarar que el mercado objetivo son las instituciones publicas y privadas con acreditacion institucional
de alta calidad, sin embargo, estamos abiertos a la cooperacién y trabajo con todo tipo de entidades
educativas con el fin de facilitar el crecimiento y posicionamiento de la empresa.

3.1.1.1 Centros e instituciones educativas

Segun estudios de la Asociacion Colombiana de Facultad de Administracion hasta el afio 2020 existian un
total de 316 instituciones de educacion superior, de las cuales 66 contaban con una acreditacion
Institucional de alta calidad. Esto abarca Universidades, Escuelas Tecnoldgicas, Instituciones
Tecnoldgicas, Instituciones técnicas profesionales en un espectro que ofrece a un mercado relativamente
amplio como se puede observar en la Tabla 1; el enfoque principal son las instituciones con acreditacion
de alta calidad, pues son las mas flexibles a invertir en la mejora de sus métodos de ensefanza y
digitalizacion de los conceptos [12]. Durante el COVID-19 y la pandemia que trajo consigo se robustecieron
las plataformas virtuales de las instituciones, ya que realizaron mayor inversién en tecnologia para poder
seguir operando en la emergencia, llevando a la educacion tradicional a una mezcla entre la presencialidad
y virtualidad.

_ total, instituciones | alta calidad

Institucion universitaria y escuela
instituciones tecnol6gica 312 66

Institucion tecnoldgica

Institucion tecnoldgica profesional

Tabla 3.1. Instituciones Colombia.

Este proyecto puede llegar a ser una propuesta irresistible para aquellas instituciones que ya han empezado
a trabajar en la modernizacién de herramientas didacticas virtuales que aporten en el mejoramiento de sus
modelos pedagogicos [13] en la Tabla 3.2 se puede evidenciar la cantidad de programas académicos a
nivel nacional.
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Total, de programas en todos los niveles de formacion

13613

Avalados por el ministerio de

> . No avalados
educacion nacional

6942
Registro Registro de alta
calificado calidad 6671

1500 1071

Tabla 3.2. Programas académicos Colombia.

3.1.1.2 Proveedores de equipos y Software

A continuacion, se presentan los proveedores que se tendran en cuenta para el desarrollo del proyecto.
3.1.1.2.1 Meta:

El principal proveedor pensando en el desarrollo del software es Meta debido

Meta QUESt a sus gafas, particularmente las Oculus Quest 2 que fueron las elegidas para

el desarrollo del prototipo debido a su relaciéon costo beneficio con un valor

aproximado de, 2100000 COP en su momento de compra ademas de ser un dispositivo todo en uno,

permitiendo la independencia y facilidad para el manejo del software, ademas de ser compatible con los

dispositivos Android aspecto a resaltar, pues es un sistema operativo muy accesible y ser un sistema que
tiene una enorme presencia en el mercado Latinoamericano.

3.1.1.2.2 Android:

Sistema operativo mévil basado en el nicleo Linux y demas software de codigo abierto,
disefiado para dispositivos tactiles moviles como relojes inteligentes, automéviles como
un conector y administrador de funciones a través de Android Auto, tabletas y
dispositivos maviles; siendo este Ultimo dispositivo el que se involucra directamente
q ndroid con nuestro proyecto, pues como se comentoé previamente I(_)s dis_p_ositivos de_VR de
meta tienen compatibilidad para el desarrollo como los dispositivos Android esto
gracias al programa de desarrollo Unity en sus diferentes versiones dandonos la flexibilidad de crear un
software que exprima su mayor potencia con el uso de los dispositivos Oculus Quest, pero que a su vez se
pueda acceder desde los dispositivos mdviles, aunque con muchas mas limitaciones es una posibilidad
para trabajar continuamente con las 2 tecnologias con el fin de hacer el proyecto mas asequible y
comercializable.
Cabe aclarar que, aunque el software es accesible desde los dispositivos Android, se necesitaran de las
Oculus Quest para la operacion de las aulas y espacio virtuales.

3.1.1.2.3 AWS Amazon:

Como proveedor de servicios en la nube de reconocimiento internacional, permite
aWS a sus usuarios disponer de almacenamiento, aplicaciones moéviles, recursos de
computacién, bases de datos y demas servicios, ademas de contar con una
dependencia que ya ha trabajado con entornos virtuales e incluso una
IA(Inteligencia artificial) que opera en ellos, siendo una excelente alternativa para

almacenar y gestionar nuestras aulas virtuales y demas servicios brindando una
excelente calidad y reduciendo los costos de inversion en materia de infraestructura.
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3.1.1.2.4 Unity:

Es un motor grafico multiplataforma 2D y 3D muy presente en la industria de los

. videojuegos perteneciente a Unity Tecnologias, donde se pueden desarrollar programas
@ l.lI"IIt}' para diversos dispositivos sin la necesidad de cambiar de plataforma, siendo esta la
principal razén para su eleccion, ademas de usarse constantemente para la creacion y
gestion de experiencias con realidad virtual en dependencias como cine y animacién otra
gran caracteristica es que favorece los sectores como lo es el sanitario(Medicina), la automotriz,
inmobiliario(Construccion) entre otros siendo una alternativa perfecta para la creacion y desarrollo del
software.

Cabe aclarar que su lenguaje de programacion es c#.

3.1.2 Cadena de produccion.

La cadena de produccion para la prestacion de los servicios constara de 6 aspectos, que seran presentados
en la Figura 3.1 [14] como se ve a continuacion.

Cadena de productividad

Identificacién\ FPlaneacion Disefo Desarrollo »» Evaluacion Comercializacion

Figura 3.1. Mapa estrategia por sectores.
e Identificacion:

Esta etapa consiste en, como su nombre lo dice, identificar la necesidad o requerimientos a cumplir.
Estos pueden variar desde crear apartados visuales para los avatares o herramientas de interaccion
(Logos, trajes, disefios) hasta la creacion de programas enfocados en areas mas grandes como puede
ser la adaptacion de un pénsum a las aulas virtuales (artes, medicina, disefio, ingenieria) o aulas de
evaluacion donde los estudiantes puedan poner a prueba sus conocimientos.

e Planeacion:

Una vez identificada la meta se creara un plan de accién para dividir los procesos por departamentos y
se asignan tiempos de respuesta, de esta forma se podran establecer metas y medir el desempefio de
los equipos, ademas de trazar una ruta de accion.

e Disefio:

Una vez trazada la ruta se crearan unos borradores de los aspectos mas importantes del requerimiento,
desde el disefio de la arquitectura hasta el disefio audiovisual, estos seran las bases con las que
trabajara el equipo de desarrollo con el fin de priorizar los aspectos mas importantes, siendo estos
aclarados en la etapa anterior.

e Desarrollo:

Con el esqueleto de la etapa anterior, en esta etapa se puliran los detalles y optimizara y corregiran los

errores del software con el fin de crear un producto de calidad se crearan escenarios donde se evaluara
el producto para ser finalmente entregado a la dependencia de evaluacion.
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e Evaluacion:

Con ayuda de los expertos en el tema (maestros, directivos, entre otros) y un publico objetivo
(estudiantes o usuarios) se evaluara el desempefio del software y si cumple con las necesidades del
cliente, de lo contrario regresara a la seccién de desarrollo o disefio para ser corregido, una vez
aprobado el proyecto estara listo para su comercializacion.

e Comercializacion:

Una vez se obtenga financiacion para el proyecto, empezara una campafa para promover el nuevo
producto, ya sea con pruebas gratuitas, medios digitales o con la recomendacion de los usuarios, pero
el aspecto mas importante es que sera parte del catalogo de servicios disponible para el consumo de
los usuarios.

3.1.3 Andlisis de consumidor.
3.1.3.1 Segmento del cliente.

Los clientes principales son instituciones educativas enfocadas en la educacién superior, pues la
herramienta esta hecha para estudiantes universitarios entre los 17-30 afios.

Segmentos
Segmentos Cliente Estudiantes / Directivos centros o
; Docentes P Institucion
Particulares académicos
basico
basico
premium X X

programas académicos
/ Empresariales X X

Productos _
personalizados

Sala grande X X

Gafas, Alquiler

Tabla 3.3. Tabla consumidora principal por servicio.

Es importante aclarar que, aunque los productos son para todo publico, en la Tabla 3.3 se identifica a
nuestros clientes objetivos que seran prioridad para el desarrollo de los productos y servicios.
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3.2 Analisis Competitivo
3.2.1 Empresas con oferta de realidad virtual:

En este apartado se identificaran las empresas que hacen parte del sector tecnoldgico enfocado en realidad
virtual.

2.2.1.1 Inversion y proyeccion de la industria del software en Colombia

Dentro de la industria del software en Colombia, se tienen inversiones de alrededor $10.000 millones de
dolares y se pronostica un crecimiento de inversion correspondiente a un 11,5% para el afio 2022, donde
explican que en Colombia se a creado un ecosistema digital, que permite la dinamizacion de la industria
del software y desarrollo tecnolégico en sectores de economia y sociedad.[15]

Adicionalmente, se evidencia las tendencias actuales del trabajo remoto, la computaciéon en la nube,
inteligencia artificial e innovaciones asociadas, desarrollo multi plataforma, seguridad cibernética,
automatizacion, innovacién y creacion de prototipos y sub-contratacion.

Todo esto dando a entender que el futuro del software dara cambios significativos, las empresas que optan
por invertir tiempo, finanzas y demas recursos para ajustarse a las expectativas del mercado cambiante
son aquellas que mantendran una ventaja competitiva sostenible y escalable a largo plazo.[16]

Lo anterior, nos muestra que, aunque no se publicitan empresas con productos de realidad virtual hechos
en Colombia, la industria del pais tiene una alta flexibilidad y fortaleza para incursionar en cualquier
ambito. De esta forma podemos considerar que cualquier jugador del mercado de software en Colombia
podria ser nuestra competencia.

En ese sentido, la principal ventaja de eDromos serd la de la innovacion en el uso de realidad virtual en el
ambito educativo. Adicionalmente, la estrategia es la de generar un fuerte relacionamiento con las
Instituciones de Educacién Superior por medio de convenios y desarrollo de productos personalizados que
fortalezcan el “know-how* de la compaiiia.
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3.2.1.2 pixARK

Empresa enfocada en la produccion de experiencias audiovisuales inmersivas de alta calidad mediante el
disefio de tours de realidad virtual en plataformas interactivas y multimediales con el uso de renders,
fotografias, videos y montajes con el uso de un equipo humano.

No se enfoca en aulas ni espacios

Experiencia en el académicos, ademas de no contar

PiXARK sector, equipos con aulas multi usuario interactivas

de alta calidad. en tiempo real y herramientas para
manipular el entorno

https://pixarqg360.com/SOBRE-
NOSOTROS/

Tabla 3.4. Analisis del competidor pixARK

3.2.1.3 OWOLS.com

Empresa enfocada en soluciones a la industria de realidad virtual implementado tecnologias inmersivas e
interactivas.

Poca experiencia en el sector,
ademas de que no se especializan en

EMEMIENES —perE &l un area, poca experiencia en
. desarrollo, ademéas de ya ’ . . :
OWOLS.com ! y entornos colaborativos multi usuario

tener un portafolio de . : ;
: : inmersivos y educativos como se
trabajos realizados.

evidencia en su portafolio.

Tienen los recursos Yy

https://owols.com/

Tabla 3.5. Andlisis del competidor OWOLS.com

22


https://pixarq360.com/SOBRE-NOSOTROS/
https://pixarq360.com/SOBRE-NOSOTROS/
https://owols.com/

3.2.2 Competencia internacional:

3.2.2.1 zSpace

zSpace proporciona experiencias y el medio para apoyar la instruccion y el aprendizaje y la curiosidad de
los estudiantes. Los estudiantes aprenden haciendo preguntas, recopilando informacion, desarrollando
modelos, probando ideas, analizando datos y desarrollando conclusiones. Los maestros facilitan el
aprendizaje configurando herramientas y recursos que ayudan a los estudiantes durante la leccion.

servicios semi
inmersivos donde el
usuario interactta
con la pantalla en
modelados 3D en
tiempo real con gran
variedad de
aplicaciones.

No es completamente inmersivo ni

multi usuario, pues requiere de un

espacio fisico donde trabaja https://zspace.com/?locale=es
mediante talleres o un docente

que monitoree el aprendizaje.

zSoace

Tabla 3.6. Analisis del competidor zSoace.

3.2.2.2 Universiv

La aplicacion Universiv VR es la plataforma mas grande para contenido educativo VR, esta disponible en
los principales auriculares VR y se actualiza con frecuencia para incluir mas contenido educativo VR en
nuestra biblioteca.

Universiv es la plataforma mas crean entornos 3D, pero no
grande para experiencias educativas tienen un enfoque de
de realidad virtual. con un aplicativo inmersiéon colaborativa en
Universiv descargable en Steam, que ofrece tiempo real, él mas como un https://unimersiv.com/
acceso a multiples experiencias que escenario interactivo e
permiten aprender sobre la historia, inmersivo para un Unico
el espacio o la anatomia humana. usuario

Tabla 3.7. Andlisis del competidor Universiv.
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3.3 Estudio de Campo

3.3.1 Validacion Comercial.
Se estimard a nivel nacional el interés de las personas en temas relacionados con la educacion, educacion
virtual y la realidad mediante herramientas de busqueda como Google Trends, seguido de un publico mas
especifico como lo son estudiantes y docentes de instituciones.

Finalmente, una muestra de un prototipo con su respectiva evaluacion por parte de la comunidad educativa
en una muestra de proyectos en la universidad Santo Tomas, sede principal.

La Tabla 3.8 muestra el proceso

SEEWEN Blsqueda  de  Mediante motores de busqueda identificar las tendencias de

informacion busqueda en temas como educacién (presencial, virtual y
Etapa 2

alternada por tecnologia) ademas del interés en temas como
realidad aumentada y meta verso para identificar el potencial
de estos conceptos en relacién con los tradicionales y los
mercados con mayor potencial.

Primer ciclo de Se realizara un cuestionario para estudiantes para medir sus
encuestas conocimientos y disposicion respecto a la realidad
aumentada, virtualidad y su aplicacién a la educacion.

Encuestas con Se realizara una muestra de prototipo para estudiantes,
prototipo docentes y egresados con el fin de conocer su impresion
respecto a él mismo y aplicacion a futuro en la educacion.

Encuesta con | Se realizara una encuesta dirigida a directivos de los

valores programas o universidades para estimar las cantidades y

econémicos valores que estarian dispuestos a comprary con esto realizar
proyecciones de ventas.

Tabla 3.8. Andlisis del competidor etapas validacién comercial.
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3.3.1.1 Intencion de busqueda.

Después del estudio macro con ayuda de los motores de busqueda se tante6 el terreno para poder enfocar
el estudio en instituciones donde se requiere un cambio para facilitar el aprendizaje y adquisicion de
conocimientos en instituciones, seguido de eso se seleccionaron a los tres componentes claves que son
los méas implicados para esto como lo son Directivos, Docentes y Estudiantes los cuales fueron el foco de
estudio en cuestionarios, una muestra de prototipo y evaluacion del mismo.

Resultados Google Trends

® Educacion ® educacion presen... educacion virtual

\ A
1 N \j\,\/\_\/‘ L\/«‘_\ /—\/\//\J \ A

Figura 3.2. Comparacion tipos de educacion.

® Educacion ® Metaverso Realidad aumenta...

Tema Mundo de ficcién Tema

A\

-I M——/\'\__—___,——-—/\-—-—’\JA\/ |

Figura 3.3. Comparacién educacién vs realidad aumentada.

La educacion virtual a nivel nacional ha crecido de forma abrumadora respecto a la educacion presencial,
y la educacién en general es un tema que empieza a batirse con la educacion virtual.

por otro lado, el metaverso es un tema que se ha explotado popularizando de forma excesiva en
comparacion con las demas busquedas, ademas de que se estda empezando a popularizar la realidad
aumentada en la educacion.
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3.3.1.2 Encuestas.

La fecha de consulta fue 3/julio/2022

3.3.1.2.1 Resultado Encuesta a Estudiantes
Un total de 48 estudiantes de 4 Instituciones respondieron la encuesta, entre las fechas 19/mayo/2022.

Los estudiantes prefieren la interaccion con 1 o mas individuos para fomentar su aprendizaje, ademas de
interactuar con los materiales y conceptos dados en la academia, también se evidencia que la mayoria de
los estudiantes prefieren una educacion flexible y alternada que tenga los beneficios de ambas modalidades
volviendo a hacer énfasis en que estas herramientas sean interactivas preferiblemente en tiempo real.

¢ Que modelo de educacion prefieres ?
48 respuestas

@ mediada por tecnologia
@ presencial
flexible

45,8%

Figura 3.4. Modelos de educacién encuesta.

Lo que mas resaltan los estudiantes de la presencialidad es el hecho de que el aprendizaje no recae tanto
en ellos, pues la presencia del docente en el aula impide que los estudiantes se distraigan facilitando la
atencion a la materia.

ademas de facilitar la comunicacion y fomentar la socializacion.

¢ Como estudias o aprendes mejor ? método.

48 respuestas

Mapas mentales

Resumenes

Listas

Esquemas

Cuadro comparativo

Realizar ejercicios

Explicar el tema

Leer en voz alta

Encontrar examenes pasados
Autoevaluacion

Grupos de estudios

Flash cards, fichas de estudi...
Apuntes clasicos

Subrayar lo importante
Podcast

videos

Videos en Youtube

0 10 20 30 40

Figura 3.5. Métodos de aprendizaje encuesta.

Una de las grandes ventajas de la educacién mediada por tecnologia es la facilidad de acceso a la misma,
pues reduce el tiempo de desplazamiento y costos del mismo, ya que es accesible para cualquiera con una
conexioén a internet y un equipo.
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¢ Te gustaria usar una herramienta tecnolégica que te den las ventajas de las 2 modalidades

mediante el uso de la realidad virtual?
48 respuestas

®s
® NOo

Figura 3.6. Aceptacion herramienta hibrida encuesta.

Por ultimo, la aceptacion de un modelo educativo es aceptada por practicamente la mayoria de los
estudiantes encuestados, mostrando la necesidad de un nuevo modelo que cuente con la ventaja de ambas
tecnologias.

3.3.1.2.2 Resultado Encuesta Docentes

Un total de 19 docentes de 6 universidades respondieron la encuesta, entre las fechas 19/mayo/2022

Se usan muchas herramientas que buscan una interaccion con los estudiantes donde estos puedan
demostrar sus conocimientos, donde los el método preferido en la previa explicacion de los conceptos para
posteriormente el desarrollo de actividades por parte de los estudiantes en relacion con lo explicado
previamente.

¢ Que items tienen mayor relevancia para ti y usas con mayor frecuencia en el momento de
evaluar?
11 respuestas

Examenes / cuestionarios
(Presencial)

Examenes / cuestionarios
(Virtuales)

Talleres

Participacion Foros/
Conversatorios

Presentaciones/Exposiciones

asistencia

0 2 4 8 8
Figura 3.7. item con mayor importancia para evaluar encuesta.

A diferencia de los estudiantes, los docentes en gran medida prefieren la educacién presencial y en menor
porcentaje alternado, pero hay un completo rechazo por la educacion mediada por tecnologia.

¢ Que modelo de educacion prefieres?
11 respuestas

@ mediada por tecnologia
® presencial
Alternada

Figura 3.8. Modelo de educacion preferido, encuesta.
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La educacion presencial da méas control de lo aprendido a los docentes y permite crear un vinculo directo
con los estudiantes, mientras que la educacion a alternada es mas versatil, facilita la organizacion y
aprovechamiento del tiempo dividiendo las clases en practicas y teéricas ademas de hacer el proceso mas
eficiente y accesible para los estudiantes.

¢ Has escuchado sobre la realidad virtual/realidad aumentada?

11 respuestas
@ si
® No

Figura 3.9. Conocimiento de realidad aumentada encuesta.

¢ Te gustaria usar una herramienta tecnologica que te den las ventajas de las 2 modalidades
mediante el uso de la realidad virtual?

11 respuestas
®s
! @ NO

Figura 3.10. Recomendacion de realidad aumentada encuesta.

Finalmente, el 27% de los encuestados no conocen esta nueva tecnologia, de igual forma los no que la
conocen estan dispuestos a trabajar con ella y los que no prefieren no hacer cambios, en cuanto al potencial
de la tecnologia se conoce de forma muy basica su modelo y posible aplicacion.

3.3.1.2.3 Resultado Prototipo

Un total de 19 personas entre profesores y estudiantes de la Universidad Santo Tomas respondieron
probaron el prototipo y respondieron la encuesta, entre las fechas 1/junio/2022

rol
19 respuestas

@ Profesor
@ Estudiante

@ Directivo
@ Egresado
| ® arcsat

Figura 3.11. Rol encuesta.
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Entre los miembros encuestados habia maestros, estudiantes y egresados, donde una vez presentado el
prototipo se observo una gran aceptacion y recomendacion referente a €l mismo, estando dispuestos en su
mayoria a usar esta herramienta diariamente para facilitar el aprendizaje, en el apartado gréfico no se
presento rechazo, pero si un gran margen de mejora siendo enormemente inmersivo.

iQue tan inmersiva fue tu experiencia?
19 respuestas

15

Figura 3.12. Experiencia inmersiva encuesta.

Si lo tuvieras disponible jcon qué frecuencia usarias el prototipo para actividades académicas?

19 respuestas

10,0
75
50
25

0.0

Figura 3.13. Frecuencia de uso encuesta.

:Qué tan probable es que recomiendes este tipo de tecnologias para el uso de actividades

académicas?
19 respuestas

15

Figura 3.14. Recomendacion para la academia encuesta.

Por ultimo, se mostré un gran interés en el desarrollo y crecimiento del prototipo, con la intencién de ver
MAas escenarios, interacciones y funciones que se pueden desarrollar en el mismo.
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3.3.1.2.4 Resultado encuestas para estimacion econémica

Un total de 6 directivos de 6 universidades respondieron la encuesta, entre las fechas 01/07/2022 a
20/07/2022.

Con un total de 6 instituciones se muestra una aceptacion completa frente a los entornos de realidad
aumentada en la educacion.

:Qué piensa usted sobre la creacién y personalizacién de entornos de realidad aumentada a

programas académicos y representacion de instituciones?
6 respuestas

4
3
2
1

|
0

Figura 3.15. Impresion de tecnologias en los espacios académicos, encuesta.

donde hay una clara intenciéon de adquirir los servicios y pagar mas de 500 mil COP mensuales, ademas
gue para comprobar su fiabilidad para los compradores en general se pide 1 mes de prueba.

(Cudnto esta dispuesto a invertir en esta tecnologia?

6 respucstas

més de Tmilén de pesos mensuales

Figura 3.16. Intencion de inversién encuesta.

£Durante cudnto tiempo tendria que probar esta tecnologia antes de adquirirla?

& respuestas

® 1dia
@ 1semana
1mes
@ No =3 necesario prabaria

Vv

Figura 3.17. Tiempo de prueba encuesta.

Inicialmente, se estima de 2 a 5 escenarios por institucion, pero se abre la posibilidad a tener en una que
otra mas de 30.

El alquiler mensual de las gafas tipo oculus COP$600.000 ¢ Cuantos equipos de realidad virtual
tipo oculus estaria dispuesto a alquilar?

6 respuestas

Figura 3.18. Intencion de inversién mensual encuesta.

se prevé un volumen bajo de usuarios simultdneamente, en cuanto el pago no hay preferencia, por lo que
se venera de las 3 formas, suscripciébn mensual, anual y uso Unico, por general 1 gafa por aula abierta a
mas dispositivos.
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Qué tipo de adquisicién preferiria
& respuestas

Por dnica uso

Figura 3.19. Tipo de suscripcion encuesta.

Elvalor de compra de las gafas tipo oculus COP$2.700.000 ;Cuantos equipos de realidad virtual

tipo oculus estaria dispuesto a comprar?
6 respuestas

Figura 3.20. Intencién de adquisicion de gafas.

3.3.2 Resumen Validacion comercial.

e Se nota una priorizacion por parte de los docentes y estudiantes en buscar la interaccién y
socializacion de los conceptos en tiempo real, por parte de los estudiantes para prestar mas
atencion, pues el tener una figura que los esté monitoreando constantemente evita el distraerse y
facilita la solucion de dudas en tiempo real y por parte de los docentes para tener mas control de
los estudiantes y su proceso de aprendizaje.

e Hay una gran aceptacion frente a un modelo de educacién flexible que combina la modalidad
presencial y virtual, siendo este el modelo de educacién preferido por los estudiantes y en su
mayoria con una gran aceptacion por los docentes.

e EXxiste un enorme interés en la implementacion de las tecnologias inmersivas que combinan las
ventajas de la presencialidad y virtualidad con el uso de las herramientas de realidad aumentada.

e El prototipo tuvo una enorme y positiva acogida donde tanto estudiantes como docentes estan
interesados en la implementacién y desarrollo de esta tecnologia en la educacién.

Resultados de la encuesta a directivos para la estimacién de cantidades y costos muestra que es viable la

comercializacion del producto y permite generar unas proyecciones como las presentadas en el ANEXO 1
al final del documento.
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3.3.3 Anédlisis Validacién comercial

Para verificar el nivel de confianza de la encuesta se decidi6 usar la una calculadora virtual que nos permite
medir el margen de error del estudio de mercado teniendo en cuenta el tamafio de la poblacion que en este
caso serian las 312 siendo este el numero de instituciones de educacién superior a nivel nacional como se
indicd previamente, el nivel de confianza que queriamos obtener que en este caso seria de entre 95%-99%
y el total de directivos de instituciones que en este caso serian 6 sacados de la encuesta que se desarrollé
e indico previa mente.

Calculadora de margen de error

Tamario de la poblacion @

39.69%
Figura 3.21. Nivel de confianza de 95 muestra 6.

Calculadora de margen de error

52.24%
Figura 3.22. Nivel de confianza de 99 muestra 6.

Dandonos una margen de error bastante amplio que entré mas amplio sea el nivel de confianza que se
guiera obtener existira mas espacio para un bajo nivel fiabilidad respecto a los datos brindados, se intentd
estimar un valor aproximado para que este margen se vea reducido a un punto en el que los datos den una
mayor viabilidad a el proyecto como se muestra a continuacion.

Calculadora de margen de error

14.99%
Figura 3.23. Nivel de confianza 99 muestra 60.

Tamafio de la poblacion @ Nivel de confianza @ Tamafo de muestra @

[312 | [90 ] 40 g
Margen de error

9.46%
Figura 3.24. Nivel de confianza 99 muestra 40.
Sin embargo, encuestar mas de 60 directivos de diversas instituciones para reducir el margen de error a un
14.99% es con las herramientas actuales irreal por lo que en este apartado nos limitaremos a indicar el

numero de encuestados necesarios como se indicd previa mente y exponer los respectivos niveles respecto
a margen de error y nivel de confianza.

La calculadora usada para este ejercicio fue:
https://www.guestionpro.com/es/calculadora-de-margen-de-error.html
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Capitulo 4: Andlisis Organizacional y
Legal

4.1 Misién

Edromos pretendera ser una empresa que ofrezca y desarrolle servicios de realidad virtual inmersivos
personalizados para instituciones educativas de habla hispana.

4.2 Vision
Convertir a Edromos en un referente de realidad virtual para la educacion brindada en entornos
personalizables, inmersivos, colaborativos e interactivos.

4.3 Valores

Pasion: brindar las herramientas para que los futuros profesionales puedan desempefiar su labor de la
mejor forma posible.

Transparencia: brindar tranquilidad y fiabilidad a todas las partes que sean participes de nuestros procesos
organizacionales.
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4.4 Matriz DOFA

En la Tabla 4.1, se ve la matriz empresarial con sus siglas DOFA, que significan Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas, Amenazas, permite observar desde una perspectiva externa las condiciones
actuales de la empresa, brindando un diagnéstico de la misma, util al momento de tomar decisiones y

planes de mejora y crecimiento.

Fortalezas

Debilidades

® Tiempo completo para trabajar y enfocarse en el proyecto.

®  Educacion formal, desarrollo de entornos virtuales y
telecomunicaciones.

® Bien conectado en la industria con asesoramiento respecto al
tema.

® Capacitacion en esta nueva tecnologia, ademas de un plan de
accion para explotar sus fortalezas en el mercado
latinoamericano.

® posibilidad de tercerizar las tareas méas complejas y optimizar el
tiempo para enfocarse en la gestion y crecimiento de la
empresa.

® posibilidad de adquirir el capital inicial mediante préstamos
bancarios, acciones, inversionistas y demas formas de
financiacion.

Baja experiencia en el sector comercial.

Contactos escasos para la difusion y venta de los
servicios.

Pocos convenios con instituciones.

Baja experiencia en el mantenimiento y gestion de
calidad del funcionamiento de los servicios.

Oportunidades

Amenazas

® Crecimiento ilimitado en un mercado emergente.

® No hay competidores directos.

® Mercado amplio donde podemos marcar un precedente y una
tendencia.

® Posibilidad de crear nuevas relaciones, socios y convenios en
la industria.

® Facilidad de resaltar en el sector debido a la novedad de la
tecnologia y la escasez de la misma.

Equipos dificiles de conseguir a nivel nacional.
Poco conocimiento del tema por carencia de
presencia en él.

mercado latinoamericano.

Aparicion de una empresa extranjera en el
mercado latinoamericano con mas experiencia y
recursos.

Dificultad de la reparacion de equipos debido a
gue es una tecnologia extranjera novedosa.

Tabla 4.1. Matriz DOFA

A partir de la matriz DOFA Tabla 4.1, se plantean las siguientes acciones:

4.4.1 Estrategia y acciones D+O

e Baja experiencia en el sector comercial, mantenimiento y gestion de la calidad del funcionamiento
de los servicios se puede compensar con el estudio y aprendizaje activo de estas areas mediante

actividades como:
o Cursos.
Capacitaciones.

O

o Empresas con experiencia y renombre en el sector.

o Personal y miembros de la empresa que ya cuenten con experiencia en campos

relacionados.

o Enla ejecucién de los procesos.
Todas estas actividades con el fin de avanzar en el mercado empresarial con el conocimiento y
herramientas necesario para afrontar las diferentes situaciones que se han de presentar, con un plan
de accién y crecimiento e ir construyendo la experiencia con bases soélidas para generar una empresa
estable desde sus cimientos.
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Cabe aclarar que al no haber competidores directos en el mercado latinoamericano ni precedentes

ayuda mucho a la empresa pues al entrar a un mercado sin expectativas la experiencia pierde impacto

al momento de influir en el mercado empresarial pues la novedad de la tecnologia y escasez de la

misma hacen un contrapeso a este respecto.

e Contactos escasos para la difusion y venta de los servicios en este apartado es una oportunidad
enorme para establecer nuevas relaciones y dar a conocer a la empresa ademas de forjar una
reputacion y un precedente en la industria.

4.4.2 Estrategiay acciones D+A

Este apartado tiene una alta prioridad pues es crucial para su ejecucion pues de no ser asi pone en riesgo
el crecimiento y posicionamiento de la empresa.

e Para solucionar el tema de proveedores es necesario crear convenios con una empresa
intermediaria con experiencia en la adquisicion y transporté de los equipos necesarios cuya relacion
de costo beneficios se sustentable, para este fin se hard un estudio de empresas del sector y se
evaluara la opcién mas viable dependiendo de la rentabilidad del convenio; podriamos abrir una
dependencia que sirva para comercializar estas tecnologias a nivel nacional manteniendo un
relacion estrecha con la empresa intermediaria.

e Para la reparacion, gestién de calidad y funcionamiento de los equipos se puede o bien capacitar a
un empleado enfocado en el area de soporte técnico para que sea capaz de solucionar los
inconvenientes que se presenten respecto al tema o contratar a un trabajador con conocimiento del
tema.

e Es necesario el posicionamiento de la compafia en el mercado nacional, generando redes de
clientes y fidelizandolos, mediante una buena relacion, con eficiencia, cortos tiempos de respuesta,
un producto de calidad, la creacién de una comunidad con la marca y sus servicios y premiando la
permanecia en la marca con promociones o0 apartados visuales exclusivos. De esta forma también
se fomenta que los mismos clientes promuevan la marca como resultado de sus experiencias
positivas en la misma.

e Para la difusion de la marca y de la tecnologia sera necesario un proyecto piloto con el fin de
brindarle a los consumidores la experiencia del uso del producto. Esto se hard en un tiempo
estimado de 2 a 4 semanas donde podran usar la tecnologia en sus instituciones, sera un sistema
basico con el fin de incentivar su compra sin darles todos los beneficios que se adquiriran con el
plan completo.

4.4.3 Estrategia y acciones F+O

e La alta capacidad horaria junto con la educacion en el sector de las tecnhologias de la informacion
brindado por la Universidad Santo Tomas es perfecta para gestionar, monitorear, planear y liderar
el proyecto ademas del poder capacitarse a fondo en estas nuevas tecnologias y el mercado que
se pretende abarcar (paises de habla hispana).

e La novedad e impacto de esta tecnologia permite su difusiébn mediante pruebas de la misma que
debido a su gran recibimiento por parte de los docentes, estudiantes e inversionistas pueden
generar nuevos clientes.

e Tercerizar las tareas mas complejas y optimizar el tiempo para enfocarse en la gestién y crecimiento
de la empresa.

e Creacién de un plan de difusibn mediante la muestra de la tecnologia basada en experiencias
inmersivas e ilustrativas, enfocando los esfuerzos en el desarrollo y mejoramiento continuo del
aplicativo y de la empresa.

e Posicionamiento de la empresa y creacién de convenios como se explicé previamente.
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4.4.4 Estrategiay acciones F+A

e Posicionamiento de la empresa mediante una atencién pronta a los clientes, pruebas del producto
en un periodo inicial de 2 a 4 semanas a instituciones que estén interesadas a la adquisicion del
producto, apartados exclusivos para los clientes que lleven tiempo adquiriendo el producto, todo
con el fin de fidelizar y difundir la empresa mediante las buenas experiencias de los clientes.

e Tercerizar las tareas no fundamentales para enfocar los esfuerzos en el mejoramiento continuo del
software y los servicios prestados.

e Campafa de difusion del software mediante el uso del mismo con el fin de buscar financiacion y
socios clave que estén interesados en invertir o colaborar con la empresa.

4.5 Estructura Organizacional

Inicialmente, contaremos con un equipo pequefio con el fin de reducir costos y optimizar recursos el cual a
medida que vaya creciendo la empresa, aumentara también el personal de la organizacion como se ve en

la Figura 4.1.
M Gerente General

(Santiago Andres Alvarez Valderrama)

Asesor Educativo Administracion
(Dacente o especialista) (Asistente administrativa)

Director de Director de Diseniador | Desarrollador
ventas Soporte
Figura 4.1. El equipo de EDROMOS

El asesor educativo serd contratado y pagado de acuerdo al proyecto para el cual se estan desarrollando
los espacios virtuales para los diferentes programas académicos.

El sector administrativo estara compuesto por el gerente y una secretaria/o con el fin de organizar y
gestionar las tareas para facilitar la toma de decisiones a nivel gerencial.

El director de ventas se encargara de que los clientes conozcan la marca y adquieran su servicio, ademas
de actualizar el portafolio con los nuevos servicios, apartados visuales y programas que se iran
desarrollando a medida pase el tiempo.

El director de soporte técnico sera el contacto directo con los clientes, promoviendo una respuesta eficaz
en la gestidon de incidencias, solucion de problemas y una rapida y eficiente respuesta, con el fin de fidelizar
al cliente con un servicio de primera calidad,

se capacitara para obtener un rendimiento acorde con lo esperado.

El departamento de disefio y desarrollo creard, optimizardq y corregira todos los apartados respecto al
correcto funcionamiento del software, pues es la pieza clave para el funcionamiento de la compafiia.
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4.6 Constitucion de Empresay aspectos legales
4.6.1 Tipo de Sociedad.

El tipo de sociedad elegido para la legislacion de la empresa es la sociedad por acciones simplificadas que
cuenta con un minimo de 1 socio, pero esta abierta al ingreso de mas miembros, con responsabilidad
limitada al monto aportado y su registro se representa con el nombre de la empresa y las siglas “S.A.S.”
creada en la legislacion colombiana por la ley 1258 de 2008.

4.6.3 Tramite Patente Software.

Antes de iniciar con él registr6 se deben contar con el material auxiliar que consta de un documento PDF
donde se especifique el manejo del software a registrar, ademas del programa con el cddigo fuente, la
informacion del programa, las ilustraciones, muasica y demas apartados, todo esto en un documento ZIP sin
contrasefia y finalmente la descripcion de la obra que como con el documento auxiliar debe ir en formato
PDF donde se indicara en qué consiste el software [17].

Teniendo esto presente, el procedimiento para patentar el software es el siguiente:

e De manera presencial acercarse a la oficina DNDA ubicada en la calle 28#132-15 piso 17 o de forma
digital a través de la pagina www.derechodeautor.gov.co

e Ingresar al apartado “registro de obras”.

Ingresar al apartado “registrar software” y leer los pasos, dar clic en iniciar y seleccionar “calidad de

representante”.

Diligenciar los datos de autores y productores indicando todos los datos solicitados.

Diligenciar el titulo de la obra y descripcion de la misma donde se debe especificar su uso.

Diligenciar el afio de la obra, caracter de la obra, categoria de la obra y elementos del soporte I6gico.

Adjuntar los archivos especificados previamente y finalizar el registro.

Verificar la correcta digitacion de los datos y dar clic en aceptar, donde aparecera una ventana con

un numero de radicado.

e Una vez finalizado el proceso se tendran 15 dias habiles donde el DNDA aprobara o rechazara la
peticion, si el software cumple con los requisitos se enviara un documento donde dara evidencia de
los derechos de autor del mismo, de lo contrario notificara mediante el correo los motivos de la
devolucion.

Debido a que se planea tercerizar el desarrollo de este software, se firmar4 un acuerdo de concesion de
derechos por parte de los desarrolladores a los compradores (Edromos) para poder hacer este tramite de
la forma mas transparente posible acorde a los requisitos de ley.
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4.6.4 Tramites Fiscales.
4.6.4.1 Impuestos:

Los impuestos que pueden llegar a involucrar los procesos de la empresa se mostraran en la Tabla 4.2.

Tipos de mpuesios

Anual el valor del primer afio se empieza a pagar hasta el segundo y asi
impuesto de renta sucesivamente

IVA Por venta / 19% del precio (lo suele pagar el consumidor)

se cobra en cada transaccion (cuentas bancarias 40% del 1% (por
(4 x mil) transaccion))

Ventas totales cada bimestre (9.98 x mil ventas totales es 99.8 del 1% de
Ica ventas)

Patrimonio patrimonios superiores a mil millones

Tabla 4.2. Tipos de impuestos a tener en cuenta.

Se empezaria a pagar el impuesto conforme a las disposiciones del estatuto tributario.
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Capitulo 5: Plan de negocio

5.1 Prototipo de la propuesta

El producto principal de Edromos seran los servicios de aulas virtuales inicialmente enfocados a grupos de
5 a 20 estudiantes dependiendo de las necesidades del cliente, a su vez hay un servicio de adaptacion de
programas académicos donde con ayuda de un docente experto en el area a desarrollar se creard un
entorno enfocado en los conocimientos de disciplinas como (Disefio grafico, Arquitectura, Ingenierias en
telecomunicaciones, Medicina entre otros).

Figura 5.1. Prototipo vista 1.

Enla Figura 5.1 se muestra un borrador del prototipo en accién donde en un espejo se muestra el personaje
por defecto

Figura 5.2. Prototipo vista 2.

En la Figura 5.2 se observa otra mirada de la habitacion, ademas de un punto para teletransportarse para
facilitar la movilidad por la habitacion.
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Figura 5.3. Prototipo vista 3.

La imagen mostrada en la Figura 5.3 corresponde a la de un tablero con botones interactivos y demas
apartados que se puede invocar con un botéon ubicado en el mando, en este se pueden hacer
presentaciones, mostrar archivos, hacer diagramas y usar todo tipo de herramientas demostrativas y

educativas.
El apartado visual o skin son cambios de apariencias para los items, usuarios y entornos con el fin de

personalizar su disefio para gusto de los usuarios (estudiantes, docentes y directivos) y finalmente el
servicio de salas grandes para grupos superiores a 20 personas por 1 dia enfocado a charlas foros o

presentaciones.

Figura 5.4. Prototipo/Borrador herramienta de interaccion y configuracion.

(Voz \ AMERCETRETA

Volumen General

Volumen fondo o
v

Volumen Usuarios o
v

La herramienta de interaccion representada en la Figura 5.4, como su nombre lo indica, sera un menu
interactivo que puede poseer cada usuario para relacionarse con el entorno y configurar el mismo a su
comodidad, con este menu podra desde cambiar su apariencia, gestionar el volumen y texturas hasta
diagramas en 3D o presentar y almacenar herramientas.
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Figura 5.5. Borrador disefio avatares.

En la plantilla del borrador disefio avatares se evidencia en la Figura 5.5. como se pueden hacer
combinaciones para diversos aspectos completamente personalizables y al modelar en 3D queda al gusto
del usuario.

Nota: para el uso de cualquier aula seran necesarios al menos 1 par de visores especializados en VR
(Oculus Quest, Oculus Rift, entre otros) sin embargo se esta trabajando en la conexidn con los dispositivos
moviles con el fin de facilitar el acceso y reducir los costos de adquisicion.

Se cobrara por medio de una suscripcién mensual o pago anual.
Los servicios de pago Unico son un componente aparte que se puede visualizar en su mayoria en los
servicios mensuales, exceptuando el servicio de sala grande, debido a que estos tienen un periodo de

tiempo de 1 dia.

ENLACE A UNA DESCRIPCION DEL PRODUCTO: https://youtu.be/kFgigWEL2UQ

5.1.1 Gafas VR:(realidad Virtual)
El producto principal de Edromos sera la prestacion de servicios de disefio y desarrollo de aulas virtuales;
Para la inmersion en ambientes virtuales es necesario que cada usuario tenga gafas de realidad

aumentada, esta es otra posibilidad de generar ingresos mediante la venta o alquiler de las gafas VR a
solicitud del cliente.
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5.2 Conceptos Claves

5.2.1 Modelo de Negocio.

En esta seccion se presenta el modelo de negocio por medio de la plantilla “Canvas”, segun se ve en la
Figura 5.1. Posteriormente, se describe cada uno de los apartados de dicha plantilla.

Canvas

8.Socios clave

7.Actividades clave

1.Propuesta de valor

4.Relacion con los clientes

2.Segmento de
clientes

Proveedores,
Empresas o
Tiendas

-Mantenimiento
plataforma

-Prueba piloto

Equipo de
publicidad

-Actualizacion de
plataforma

-Desarrollo de
la plataforma

-Atencién a clientes

S EIEEES

6.Socios Clave

-Personal-

-Tecnologia-

La propuesta es la creacion de un
entorno virtual de realidad aumentada
donde se puedan establecer
reuniones o sesiones privadas y los
participantes puedan usar las
herramientas disefladas para este
entorno con el fin de facilitar el
aprendizaje y adquisicion de
conocimientos simulando un entorno
real.

Servicio pre y post venta
adecuado.

Linea de atencion a
usuarios con alta
disponibilidad (web &
telefonica)

Monitoreo constante de la
plataformay la
experiencia de los
usuarios en ella.

Contacto mediante
dispositivos méviles

Empresas
interesadas es ser
publicitadas o
estén interesadas
en el producto

3.Canales

Equipo
desarrollador

Equipo de
soporte

Gafas de
realidad virtual

Proveedores
de equipos

Proveedores
nube

Contact center

Operadore de
servicio

Servidores
(web & Local)

-Infraestructura-

-Capital-

Hardware (gafas,
Audifonos,
Controles, Pc)

Conexiones

Aportacion de
los socios
patrocinadores

El valor radica en su enfoque en el
mercado hispanohablante y su
desarrollo como medio educativo, de
forma colaborativa e inmersiva,
enfocada en la mejora de la
experiencia de los estudiantes y
docentes, evitando tiempos de
transporte, facilitando los encuentros
para tutorias y enriquecer las
herramientas audiovisuales.

Ferias de emprendimiento

Llamadas telefénicas

Sitios web

Universidades &
centros educativos

Dispositivos mdviles

Redes Sociales

Freemium

Venta tradicional

Paises de habla
hispana

9.Estructura de costes

9.Estructura de costes

Salarios
Empleados

Publicidad

Call center

Servidores

Desarrollo

Hardware

Figura 5.1. Canvas inicial.
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5.2.1.1 Propuesta de valor:

La propuesta es la creacion de un entorno virtual de realidad aumentada donde se puedan establecer
reuniones o sesiones privadas y los participantes puedan usar las herramientas disefiadas para este
entorno con el fin de facilitar el aprendizaje y adquisicion de conocimientos simulando un entorno real.

El valor radica en su enfoque en el mercado hispanohablante y su desarrollo como medio educativo, de
forma colaborativa e inmersiva, enfocada en la mejora de la experiencia de los estudiantes y docentes,
evitando tiempos de transporte, facilitando los encuentros para tutorias y enriquecer las herramientas
audiovisuales.

Adicionalmente, se permite la colaboracion con instituciones a las que ofrezcamos el mismo servicio en
areas como: charlas, foros, clubes y desarrollo de proyectos de investigacién sin importar su posicion
geografica.

De esta forma, la experiencia de aprendizaje se hace mas natural, y facilita la adaptacién al cambio
tecnoldgico que se esta presentando, donde no solo grades potencias mundiales sino también compafiias
como lo son Google, Facebook(meta) y Windows le estan apostando [18].

Aungue existen varias propuestas en el mercado actual como lo son zSpace, Universiv VR entre otros que
seran explicados en el apartado donde se analizaran los posibles competidores, la diferencia de la marca
Edromos radica en el mercado objetivo, que esta dirigido a Hispanoamérica y el enfoque de la educacién
personalizada: encuentros profesor-estudiante, que facilitan la experiencia de aprendizaje y dan a la
institucion un valor agregado por sobre su competencia y finalmente adaptandose al valor agregado como
se puede ver en la Figura 5.6.

Mercado [ Enfoque
objetivo \ personalizado

Propuesta de valor

Figura 5.6. Propuesta de valor.
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5.2.1.2 Segmento de Clientes:
Universidades y Centros Educativos.
Paises de habla hispana (Inicialmente) e inglesa, educacion.
i. Colombia.
ii. Chile.
iii. México.
iv. Espafa.
Empresas que quieran ser publicitadas en convenio con empresas por plataforma.

5.2.1.3 Canales (Para conseguir clientes):
Ferias de emprendimiento.
Llamadas telefénicas.
Sitios web.
Dispositivos méviles.
Redes sociales.
Freemium ofrecido por la pagina web
Venta consultiva a las Universidades.

5.2.1.4 Relacién Con los clientes:
Servicio pre y posventa adecuado.
Linea de atencién al usuario con alta disponibilidad web (Chat ubicado enla pagina web de
la compafiia donde se pueda responder en el menor tiempo y con la mayor claridad las
dudas y requerimientos de los usuarios).
Monitoreo constante de la plataforma y experiencia de los usuarios en ella.
Contacto mediante dispositivos mdviles por medio de un chat que esté interconectado con
la pagina web.

5.2.1.5 Fuentes de ingreso:
Medios de pago.
Transferencia bancaria.
PayPal.
Tarjeta de crédito.
Conceptos
Publicidad y equipos.
Instalacién, venta y alquiler de hardware.
Suscripciones mensuales(ingresos).
Cada una de las salas contara con un miembro que sera anfitrion y moderador de la
misma rol que en términos generales se recomienda ser ocupado por el docente, este
debera ingresar a las sala Unicamente con el dispositivo VR asignado Quest 2 siendo
la opcidn pre establecida inicialmente).
1. Basico.
Esta sala cuenta con un espacio para 5 usuarios.
por la empresa (OculusMedio.
Esta sala cuenta con un espacio para 10 usuarios.
2. Premium.
Esta sala cuenta con un espacio para 20 usuarios.
3. Sala grande.
Esta sala cuenta con un espacio para mas de 20 usuarios ideales para
exposiciones, eventos, entre otros los usuarios pueden conectarse como
participantes activos o solo como espectadores.
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5.2.1.6 Recursos Clave:
Personal.
Inicialmente se estima que la empresa cuente con un equipo con los siguientes miembros.
Disefiador.
Desarrollador.
Equipo de soporte.
Director de ventas.
Tecnologia.
Gafas de realidad virtual.
audifonos
controles
pc
Equipos de desarrollo y disefio.
Servidores de almacenamiento de la plataforma (Cloud & Local).
Infraestructura.
Hardware:
Servidores
Conexiones.
Capital.
Fuente inicial de capital crédito de libre inversion
5.2.1.7 Actividades Clave:
Mantenimiento plataforma.
El mantenimiento de la plataforma se debera hacer de forma periédica donde se corregiran los
errores detectados por los usuarios y los mismos desarrolladores, estos Ultimos estaran
constantemente trabajando en la optimizacion y mejora de la plataforma.

El mantenimiento se llevara a cabo mediante el uso de estas actualizaciones generando un
crecimiento continuo del software.

Debido a que en su mayoria las instituciones educativas y los programas operan en un horario
diurno estas actualizaciones se podran efectuar durante la noche variando conforme al
programa.

Actualizacion de plataforma.

Atencion a clientes.

Prueba piloto desarrollo de la plataforma.
La prueba piloto se llevara a cabo con el uso del primer prototipo de las aulas virtuales en una
institucion, inicialmente en la Universidad Santo Tomas con la que se propone hacer un
convenio, con el fin de testear el desempefio de la aplicacion en un entorno real, esto puede
tardar 1 mes debido a los ajustes y contratiempo que se puedan presentar. Una vez se
demuestre el correcto funcionamiento de la aplicacién se procedera con la difusién del programa
en el mercado objetivo.

Difusién y marketing del producto.

5.2.1.8 Socios Clave:
Equipo de publicidad.
Proveedores de equipos.
Proveedores nube.
Contac center.
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5.2.1.9 Estructura de Costes:

Este tema serd desarrollado a profundidad en el apartado destinado al analisis financiero.
Salarios internos.
Out Sourching-Call Center.
Servidores nube.
Hardware, Gafas, Audifonos, Controles.
Publicidad.
Desarrollo plataforma.

5.2.2 Mapa de estrategia.

Este apartado presenta 3 mapas donde se representara a la compafiia en sus diferentes procesos a
ejecutar, el primero es la creacion y posicionamiento de la empresa con el fin de obtener un punto de
equilibrio, el siguiente se enfoca en la mejora continua de la empresa lo que se definird por ciclos y
finalmente un esquema donde se evidencian las prioridades por sector y su impacto en las demas
dependencias. Todos los esquemas buscan crecimiento, estabilidad y rentabilidad de la compafiia.

. Adquisicion de capital |

I (préstamo gg;t'lggaredi
;’:gg“;" depropuesta | > | . ojonistas, subsidios | | legalizacion de la
etc..) empresa.
¢ Adquisicioén de convenios
B con proveedores y
ontratacién de z
A ) servicios para la gestion
personal, adquisicion [ — ;almacenamiento y
del software y clientes funcionamiento del
software
desarrollo
. mejoramiento y [ Inicio primer ciclo
P ¥ | personalizacién de las de gestién
aulas virtuales

Figura 5.7. Mapa inicial del proyecto.

Con el proceso de la Figura 5.7 se pretende adquirir una fuente de financiacién, legalizacion/ contratacion
de las dependencias y compra del software para establecer las bases de la compafiia, partiendo de este
punto se empezara una campafia de difusion, venta y mejora de los servicios brindados por la compafiia.

Mejora Continua | A
T ¢ T
./'.- '_:l - B
| A Y N\ N\
\ :'_::'—'> Estrategia / Disefio /) Transicién ) Operacién > .~
1

HEETEREI AL +Gestion del » +Gestion de eventos.

SRR D catalogo. +Gestion de +Gestion de

HEEEII +Gestion de configuracicn. incidencias.

EEE proveedores. +Gestién de cambios || 1Gestién de

FEESI e (E +Gestion de organizacionales. peticiones.

?—?Brz:{;écir? ﬁnanciera crecimiento. +(3991F6“ {I:Ie +Gestion de

+Gostion de " | | +Gestién dela actualizaciones. problemas.

caquinos disponibilidad. +Gestion de +Gestion de accesos.

teqcnglo ?ras +Gestién de la entregas y +Gestion técnica.

+Gesti0’gn dé comunidad. desplisgues. +Gestion de

contacto con los +Gestion de la operaciones.

clientes Seguridad. +Gestion de

lentes y +Gestion de software. aplicaciones.

fidelizacion.
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La Figura 5.8 [19] muestra un modelo ciclico que empezara a ejecutarse de haber completado la fase 1
explicada previamente, el objetivo de mejora continua es la retroalimentacion y evaluacion de los procesos
de la empresa con el fin de optimizarlos. Se creara un registro para tener los precedentes y trabajar sobre

las mejoras.
Mejora ™~  Aumento ™, |
' . f L \ B \ Aumento \ Incrementar )
Financiera [ posicion del ) Suscripcion/ rentabilidad la riqueza )
. mercade . . Ventas A q A
Atraer . - N .. .
- Clientes f NUEVDS \ ( Fidelizar f Aumento de \ [ Optimizacion \
=z \ - Clientes AN Satisfaccion de Software
= clientes .~ S AN .
€ - _-.—..-_-_'__". - — T—
fall o N - .
§ #~  Reduccion ™~ Mejora de w Meiora Y ™
o Operativa ( de tiempos ) ( respuesta a ) | ! | Menor Costo |
\ e /A - F oA Calidad /
. deoperacion . usuarios =
_— { Cambio de Mejora Actualizacion % [/ Capacitacion
Aprendizaje | | | L. ]| |
. proveedores Contratacion \_ de Software VA personal /
Rentabilidad Consumidores Produccidn l Capacidad ‘
Sectores
(a mejoras)

Figura 5.9. Mapa estrategia por sectores.

En la Figura 5.9 se evidencia las acciones por sectores y su impacto directo en la compafiia, cabe aclarar
gue estan en su mayoria relacionados y son una prioridad que se evaluara periédicamente para su

optimizacion haciendo parte de la Figura 5.8 como un proceso de mejora continua

5.3 Plan de marketing

En funcién de la segmentacion de cliente que hemos realizado presentamos un resumen del plan de

marketing.
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5.3.1 Precios.
Debido a que Edromos cuenta con diversos productos, se clasifican en 3 clases.

5.3.1.1 Costo por servicio mensual

En la Tabla 5.2 se puede ver los 3 tipos de servicios por suscripcion mensual que presentara la compaiiia
este costo varias dependiendo de los usuarios por aula.

Precio
HMETES Usuarios |Mensualidad

Servicios Suscripcion basico 5 $150.000
mensual

mediano 10 $250.000

premium 20 $400.000

Tabla 5.2. Costos por servicio mensual.

5.3.1.2 Costo por servicios (pago unico)

En este apartado mostrado en la Tabla 5.3 se podran desbloquear paquetes en la suscripcion mensual
donde los skins para mejorar la experiencia de los usuarios y el entorno personalizado estard mas

enfocados a los programas académicos de las distintas dependencias.
exceptuando a el de la sal grande que tendra una duracién de 24 horas de funcionamiento unico.

Pauetes

- ) Entorno personalizado $9.000.000
Servicios personalizados

skins $15.000

$320.000

Sala grande

Tabla 5.3. Costos por servicios personalizados.

5.3.1.3 Costo por servicios e implementacion de tecnologia.

Debido a que el uso de los entornos de realidad virtual requiere de los dispositivos VR, se propondra
comercializacion como se ve en la Tabla 5.4, con el fin de facilitar el uso de los servicios, sin embargo, este
no es el modelo de negocio primicial sino un apartado donde la compafiia puede funcionar como
intermediario con el fin de qué los clientes puedan utilizar nuestros productos y servicios.

Alquiler $630.000

Venta $2.730.000

Tabla 5.4. Costos por servicios de gafas.
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5.3.2 Productos.

Los servicios de la compafiia Edromos cuenta con 3 variantes de servicios con 2 ramas principales, las
cuales seran presentadas a continuacion:

Servicios de suscripcion mensual: divididos por categorias basica, mediano y prémium, variando del
tamafo de la sala, los apartados y la cantidad de usuarios que ésta puede manejar.

Servicios personalizados: Como salas, personajes 0 accesorios para interactuar con el medio con
disefios exclusivos, ademas de crear espacios enfocados en los ambientes académicos de las
diferentes disciplinas requeridas por las instituciones como lo pueden ser disefio, ingenierias, artes,
historia, entre otras y finalmente un aula grande con un servicio 24 horas para foros conferencias y
demas eventos que requieran con un volumen superior a 20 personas.

Alquiler o venta de gafas: sera un servicio secundario, ofreciendo el disefio Oculus Quest 2 y
similares que permiten vivir la inmersion completa y aprovechar al maximo la experiencia.

5.3.3 Plan de descubrimiento.

eDromos se basara en tres estrategias de promocion de sus productos:

Se iniciara con una campafa de ventas puerta a puerta y se les dara a los vendedores una comision
por ventas de los productos o servicios priorizando las instituciones méas populares de Bogota.
Ademas, se desarrollara una campafa de difusion por redes mostrando nuestros servicios, las
facilidades y cualidades que estos pueden ofrecer.

Un call to action generado por la difusion de nuestros clientes después del excelente servicio pre y
posventa.
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5.4 Plan de Logisticay Operaciones

5.4.1 Proveedores.
El principal proveedor de almacenamiento en la nube serd AWS, ademas de las gafas donde se desarrollo

el prototipo, siendo estas las Oculus Quest 2 de Meta, y se subcontrata los servicios de contact center y las
oficinas a trabajar.

5.4.2 Produccion.

El coste de produccion radica en los siguientes apartados teniendo 2 opciones para su desarrollo:

5.4.2.1 Desarrollo Prototipo:

En esta opcion el desarrollo es por parte de la empresa y sus recursos y asume todos los costos de equipos
y personal para su desarrollo.

Costo Desarrollo Propio Prototipo

PC Server $2.000.000

$512

PC Desarrollo $4.000.000 $1.024
Desarrollo 6 Meses

Oculus Quest 2 (2 Gafas) [T WwieXe6[) $1.076
Gafas y control teléfono EEEIREN[0[0] $29

Celular $700.000 $179
Cursos $120.000 S31
Gasto Total Mes $11.135.000 $2.851

Gasto Total $66.810.000  $17.109

Tabla 5.5. Gastos Desarrollo software.
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5.4.2.2 Desarrollo por terceros:

Esta opcion consiste en subcontratar el desarrollo del software para nuestros requerimientos mediante una
aplicacion para trabajo remoto/ freelance [20].

fuente software Fiver

Costo (OR)
Opcion | Dias | Costo COP UsD Plataformas

30 $39.050.000 $10.000 PC, Movil, VR
2 30 $3.885.475 $995 Oculus Quest, Oculus Rift
3 14 $5.857.500 $1.500 VR

fuente software Upwork

Costo (OR)
Opcion | Dias | Costo COP uUsD Plataformas

30 $5.857.500 $1.500 PC, Movil, VR
5 70 $31.240.000 $8.000 PC, Movil, VR
6 30 $11.715.000 $3.000 PC, Movil, VR

Tabla 5.6. Gastos compra software.

Se eligi6 la opcidn 1 de la fuente Software Fiver por menor costo y tiempo asegurando la mayor calidad del
software, el mantenimiento y mejora del software sera responsabilidad del desarrollador al cual se le pagara
mensualmente.

5.4.3 Instalaciones.

Debido al bajo costo se contratard un servicio de coworking para actividades especificas. Inicialmente, el
Unico sitio de trabajo estable sera la vivienda de la persona a cargo Santiago A Alvarez V el fundador de la
compafia.

5.4.4 Inventario.

La Unica propiedad o patrimonio de la compafia es el software de realidad virtual comprado al desarrollador
como se especificd previamente (este nos transferira los derechos sobre el software) por medio del cual se
prestaran los servicios, pero debido a que este requiere de las gafas de VR para su desarrollo también
harian parte estos dispositivos que inicialmente se vendera o alquilara.
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Capitulo 6: Analisis Financiero

El plan financiero se presenta en el ANEXO 2 al final del documento.
A continuacion, se hace una descripcion de los elementos mas importantes a tener en cuenta en el analisis
financiero.

6.1 Desarrollo Inicial

Cbomo primer aspecto a tener en cuenta se tuvo en cuenta que para la adquisicién del software y servicios
como los servidores de AWS es necesario hacer una conversion a délares pues estos apartados se cotizan
en esta moneda como se muestra a continuacion.

Dolar 21/08/2022

usbD 1
COP 4.000,00

Tabla 6.1. Cotizacion délar 21/08/2022.
Cabe aclarar que para esa época el dolar estaba en $3.901 COP, pero teniendo en cuenta la variacién del

momento se decidié establecer en $4,000 COP con el fin de facilitar el ejercicio de la evaluacion de los
componentes financieros.

6.1.1 Costo de desarrollo.

Se evaluo en diversos proveedores y de decidio elegir el proveedor sefialado a continuacion el detalle y
link de los demas competidores se puede encontrar en el ANEXO 2 al final del documento.

Comprar el software Fiver

Costo COP | Coste (OR) USD Plataformas

1 30 $39.050.000 $10.000 PC, Movil, VR

Tabla 6.2. Gastos compra software elegido.
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6.2 Operacién
6.2.1 Costo mensual de operacion

La logistica y operacién de la compafia es un aspecto fundamental para la difusion y mejora de todos los
servicios.
En la Tabla 6.3 se pueden observar los servicios para el funcionamiento de la compafiia.

Disefiador 3D

Desarrollador

Gastos Personal ejecucion  §x¥s)[tefs ELe.

Contador

Administrativos

AWS Servidores (100 Usuarios)

Gastos Servicios Contact Center servicios

Técnico (Servicios/Local)
[ sewids |
Disefiador 3D

P Desarrollador

Coworking Oficinas

Técnico (Servicios/Local)

Tabla 6.3. Gastos por funcionamiento y operacion.
Mas adelante en la Tabla 6.8 se explicard con mas detalle el apartado de los costos pues los primeros afios

se pagara por los servicios o productos prestados y a partir del afio 3 ya se podra contratar a el personal
de planta.

Gasto Mensual funcionamiento

3.431.291,00 9.031.291,00 19.438.455,00 17.850.146,85 19.099.657,13

Tabla 6.4. Gastos mensuales operacion.

En la Tabla 6.4 se estimaran los gastos mensuales de operacion que estan explicados a detalle en la Tabla
6.8 y en el ANEXO.
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6.2.2 Instalaciones.

Se planea tercerizar todas las dependencias que no sean estrictamente necesarias con el fin de reducir los
costos de operacion, esto aplica para las instalaciones de la empresa, pues inicialmente se planea pagar
por las oficinas de coworking para tener una referencia central de la empresa una mensualidad, asi como
a una empresa especializada en el tema para los servicios de atencion al cliente.

El costo mensual de las instalaciones oscila entre los 530.000 COP al mes y 14.000 COP al dia
respectivamente, teniendo como socios 3 posibles empresas easyoffices.com, spacesworks.com y
regus.com.

Debido a que los servidores estaran almacenados en la nube y el servicio al cliente sera tercerizado, no
hay necesidad de mayor espacié mas alla de una oficina de gestion general donde estara ubicada tanto
gerencial como secretaria inicialmente, en cuanto al desarrollador y al disefiador y técnico pueden operar
de forma remota con el fin de reducir costos de transporte y se les subsidiara el servicio a internet para
contar con una comunicacion estable.

6.2.3 Personal.

En la Tabla 6.5 se pueden evidenciar el salario en cada una de las dependencias y su respectivo salario,
ademas de los impuestos y gastos a tener en cuenta segun las obligaciones laborales que se deben asumir
en la contratacién, como lo puede ser la ARL (Administradora de riesgos laborales), Salud, Pensién,
Cesantias entre otros.

Gasto de contratacion afio 3 en adelante

. Total, a pagar
Trabajo salario del ) Costo total a

trabajador empresa
Gastos 20,5%

;‘ZZ"C’I’SL Disefiador 3D $176.349 $248.963  $512.500 $2.074.689  $2.500.000
Desarrollador ~ $423.237 $597.510  $1.230.000  $4.979.253  $6.000.000
Administrativos $105.809 $149.378  $307.500 $1.244.813  $1.500.000

Tabla 6.5. Salarios empleados afio 3 en adelante.

Es importante aclarar que los primeros afios con el fin de reducir costos los servicios se adquirieron por
prestacion de servicios lo que significa que se le pagara a el personal por trabajos realizados y no estan
contratados como empleados de planta como se puede ver a continuacién en una estimacion del costo de
estos servicios a ademas de que mas adelante se presentard de forma detallada como se hard esta

transicion.

Contador 500.000-800.000
Publicidad $300.000

Gastos Personal ejecucion

Tabla 6.6. Salarios empleados.
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6.2.4 Financiacién

Finalmente, se estimé un monto de interés medio después de hacer cotizaciones en diversos bancos para
un crédito de libre inversion que es una opcién viable para adquirir el monto inicial, como se muestra a
continuacion:

e Bancolombia:
o Interés: desde 1.06% a 2.25%
o Valor maximo: $500°000.000 COP
o cuotas: minimo 48
e Banco Caja Social:
o Cuotas libres
o sin limite de dinero.
e Banco de Bogota:
o Sin limite de dinero.
o 38 cuotas minimo.

Seguido de esto se estimé la cuota de interés teniendo en cuenta lo que suelen cobrar estas instituciones
con el préstamo de dinero por este crédito de esta forma se calcul6 el valor a pagar y se estimé una fecha
de 4 afios que es en la que nos da la flexibilidad de poder posicionar la marca y pagar la deuda teniendo
en cuenta un entorno simulado de crecimiento, aunque sea la alternativa mas viable el préstamo del capital
por parte de una entidad bancaria la empresa esta abierta a otras opciones de financiacion con el fin de
evitar la deuda y poder invertir el monto extra resultado de la tasa de interés en el crecimiento y desarrollo
de la misma.

Las otras opciones estudiadas son:
o Incremento de Capital (socios aportan hasta el final, no se pueden retirar).

o Emision de accion (Fraccion del capital de la empresa / solo responden con este capital “las
acciones”).

6.2.4.1 Préstamo inicial

IPC mes 12 Valor a pedir

3% 8% $107.077.000

Tabla 6.7. Préstamo inicial.
Se pagara un valor de $4.904.533 COP mensualmente a la entidad bancaria (Davivienda, Bancolombia,

Banco caja social entre otros) prestadora del crédito de libre inversion estimando una tasa de usura de 36%
anual con un tiempo de pago de la deuda a lo largo de 36 meses.
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6.3 Proyecciones a 3 afios
El plan se explicara por metas anuales teniendo en cuenta lo que se espera cumplir, en este apartado el

andlisis es mensual por un periodo de 25 meses.

Retorno de Invencion
B Flujocaja == TOTAL
575000 000

550,000,000

§25.000.000

0

- 525.000.000
01 2 3 45 67 8 91MM1213141516 1716819 20 21 22 23 24

Mes

Figura 6.1. Tabla de retorno de la inversién
Se estima recuperar la inversién en un plazo de 17 meses como se muestra en la Tabla 6.1 donde se
compara el flujo de caja y el saldo total de la compafiia donde el pico mas alto en el inicio de la grafica
indica el préstamo realizado por la entidad bancaria para la adquisicion del capital inicial.

Las proyecciones del flujo de caja presentado en la Figura 6.1 se muestra en la siguiente seccion.
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6.3.1 Primeros 4 afios

Cbémo se evidencia en la Tabla 6.8 la organizacion destinada al presupuesto en cuestion de los gastos
mensuales de cada uno de los periodos requeridos para el crecimiento y establecimiento de la compafia,
dividida en los gastos mensuales fijos y variables teniendo en cuenta que inicial mente como se dijo
previamente con el fin de reducir costos los contratos seran en funcién de los servicios prestados y no como
empleados de planta.

Disefiador 3D $2.500.000 $2.675.000
Desarrollador S0 S0 S0 $6.000.000 $6.420.000
Gastos
Personal Publicidad $500.000 $800.000 $856.000 $915.920 $980.034
ejecucion
Contador $300.000 $300.000 $321.000 $343.470 $367.513

Administrativos S0 $1.500.000 $1.605.000 $1.717.350 $1.837.565

Total, Personal 800.000,00 2.600.000,00 2.782.000,00 11.476.740,00  12.280.111,80
I T O I I P TV

AWS Servidores (100
Usuarios) $231.291 $231.291 $1.156.455 $1.237.407 $1.324.025
Gast(?s Contact Center
Servicios servicios S0 $2.000.000 $3.000.000 $3.210.000 $3.434.700

Técnico (Servicio/Local) S0 S0 $1.800.000 $1.926.000 $2.060.820

Total, Servicios 231.291,00 2.231.29,00  5.956.455,00 6.373.406,85  6.819.545,33
COESTTITI  sonzico  enzicd 6738400 1785014685 1909865713

Tabla 6.8. gastos mensuales primeros 4 afios.

---

Disefiador 3D $1.500.000 68&8 $2.500.000 S14
. Desarrollador $2.000.000 3 $2.000.000 9 $7.000.000 S21
Ocasionales
Coworking Oficinas SO $300.000 9 $1.200.000 S17
Técnico (Servicios/Local) $400.000 4 $400.000 11 SO

Total, Servicios 2.400.000,00 5.700.000,00 10.700.000,00

Tabla 6.9. gastos ocasionales en los primeros afios
A partir del afio 4 ya se habra pagado el préstamo bancario ademas de que ya no existird un apartado en

gastos ocasionales pues las dependencias seran de planta y podra asumir las actividades destinadas a
estos mismos.
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6.3.2 Aho 1

En este afio se pronostica adquirir el software y sus derechos ademas de la constitucion de la empresa
(S.A.S) y se lanzara el primer prototipo en un plan piloto a su vez se buscara clientes que estén interesados
en la adquisicién del producto, se les dara una prueba de 2 a 4 semanas para ponerla a prueba en la
institucion esto constituird las bases de la empresa en la Figura 6.2 se presenta el flujo de caja
correspondiente al afio 1.

Ademas, este afio se pedira el préstamo a la institucién bancaria para el financiamiento de y mantenimiento
inicial de la empresa, y se crearan relaciones con y contratos con empresas intermediarias para acciones
mostradas en la Tabla 6.8. En el primer semestre se espera un gasto de operacion de 47.556.455 COP y
en el segundo semestre se espera 30.887.746 COP.

En cuanto a los ingresos, se espera las ventas por suscripciones y paquetes personalizados segun la Tabla
6.10. Los precios de ellos se tienen en las Tablas 5.2 y 5.3 respectivamente.

Cantidad suscripciones

[ wes |15 fal sl 7 L8 o a0 dul i
00 1 1 4 4 4 4 6 6 10 10
o1 1 2 2 2 2 2 4 4 6 6
o0 1 1 2 2 2 2 4 4 4 4

Tabla 6.10. gastos ocasionales en los primeros afios

Primer Afio
$20.000.000

$15.000.000
$10.000.000

$5.000.000

TN

Mes

B Ventas [ Ocasionales Operacion [l Cuota Préstamo

Figura 6.2. flujo de caja afo 1.
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6.3.3 Afio 2

En el afio 2 se iniciaran los procesos de mejora continua ademas de expandir el software para trabajar con
gran variedad de disciplinas se buscara posicionar la compafiia en el mercado nacional (Colombia), fidelizar
a los clientes y tener un abanico mayor de proveedores dadndonos mayor flexibilidad para la adquisicion de
los productos en la Figura 6.3 se muestra el flujo de caja del afio 2.

Se aumentard el gasto de operacién a 8.738.455 COP mensuales.

B Veniaz [ Ocasionales Operacion ] Préstamo Cuota M [l Flujo caja
$30.000.000
520.000.000
$10.000.000
L EEAREE “1 T
- 510,000 000
13 14 15 16 17 18 19 20 21 x2 23 24

Figura 6.3. Flujo de caja afio 2
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6.3.4 Afo 3
A partir de este afio la contratacion sera de planta con un coste de funcionamiento 17.850.146 COP
mensuales, ademas de que en este afio se acabara de pagar el préstamo estimado a la entidad bancaria
correspondiente y los gastos variables desapareceran pues su actividad serd asumida por los gastos fijos
en la Figura 6.4 se muestra el flujo de caja del afio 3.

Se aumentard el gasto de operacion a 17.850.146 COP mensuales.

B Venitas | Operacion Préstamo Cuota M [l Flujo caja
$60.000.000
$40.000.000
$20.000.000

50 I Il I ‘

- 520.000.000

25 26 27 28 2 30 3 32 33 34 35 36

Figura 6.4. Flujo de caja afio 3
Para este punto se espera ya tener una reputacion en el mercado y tener los cimientos para una comunidad
de clientes que se fidelicen a la marca la cual enfocara en seguir creciendo y hacer mas atractivos los

servicios basados en los desarrollos ya hechos y una retro alimentacién por parte de los procesos
ejecutados hasta la fecha.
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6.3.5 Afio4

El costo de operacion sera de $ 19.099.657 COP mensual y ya no se tendra en cuenta el pago del
préstamo bancario pues esta deuda estard ya saldada y el enfoque sera en el crecimiento, mejora y
difusion de la marca en la Figura 6.5 se mostrara el flujo de caja del afio 4.

B Ventas | Operacion Flujo caja

S60.000.000

540.000_000

520.000.000

30

- 520.000.000
T 35 39 40 41 42 43 == 45 4G 47 45

Figura 6.5. Flujo de caja afio 4
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Capitulo 7: Conclusiones.

R
23

R
23

2
o

La emergencia generada por la pandemia aumentd el uso de las tecnologias de la informacion
naturalizando el trabajo y estudio remoto, un modelo que a pesar de que ya ha acabado la pandemia
del COVID-19 muchas instituciones han preferido continuar con este modelo.

No se encontraron empresas enfocadas en entornos de realidad aumentada inmersivos para
procesos educativos a nivel Colombia. Sin embargo, el interés por estas tecnologias y el nimero de
proyectos para desarrollar esta tecnologia va cada vez mas en aumento por lo que se estima un
crecimiento de esta tecnologia en el mercado colombiano es posible que cada vez tena un impacto
mayor en el mismo.

La poca competencia en cuanto a compafiias que trabajan con entornos de realidad aumentada en
el mercado de las instituciones educativas abre un mundo de posibilidades, pues esta es casi nula,
dandole una enorme viabilidad al proyecto.

El creciente aumento en la inversion de las instituciones en su digitalizacion como resultado de la
pandemia global producto del COVID-19 ha dejado un mercado mucho mas dispuesto a invertir en
el desarrollo tecnoldgico y la virtualidad.

Es indispensable un periodo de prueba para los usuarios con el fin de fidelizarlos con la marca, pues
en los estudios se evidencia que la razén por la que no se han trabajado mas con estas tecnologias
es el desconocimiento de las mismas, pues una vez tienen acceso a las mismas se genera una
enorme aceptacion por parte de los usuarios.

La tercerizacion de la mayoria de dependencias como lo son los servidores y los centros de atencion
a clientes son de vital importancia para reducir costos operativos, pues al ser una compafia en
desarrollo, el poder enfocar los esfuerzos en del desarrollo, y comercializacion del producto y no del
mantenimiento y gestion de las demas dependencias nos permite optimizar el rendimiento y
asegurar un crecimiento mas estable.
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7.3 Anexos

ANEXO1 resumen estudio competencia:
https://docs.google.com/presentation/d/1TCG6T4pL99VKkNetihTIKIbjJH2Tt4hjWarOlfLhUZNg/edit?usp=sh
aring

ANEXO 2 andlisis financiero:

https://docs.google.com/spreadsheets/d/104Sjohql1Ji9u09zBOmMd-
EZ4aSEcqG 070AB5gLdBuUTE/edit?usp=sharing
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