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Resumen

El disefio de un modelo de negocio sélido es fundamental al emprender. Para ello, es
importante utilizar herramientas organizacionales que fundamenten la idea de negocio y definan
una arquitectura empresarial y de T1 basada en marcos de referencia certificados y tecnologias
cloud. Esto resulta en un modelo enfocado en la realidad y con menor riesgo de fracaso.

Con este propdsito, se ha investigado en fuentes bibliogréaficas y realizado encuestas para
evaluar la viabilidad de una idea de negocio orientada a la prestacion de servicios textiles con el
respaldo de tecnologias cloud.

Finalmente, se puede evidenciar que la idea de negocio propuesta puede ejecutarse
exitosamente, basandose en los resultados obtenidos del modelo disefiado, el analisis financiero y
los resultados investigacion de las encuestas realizadas.

Palabras Clave: Emprendimiento, Cloud Computing, Arquitectura Empresarial,

Fabricacion Textil, Modelos de Negocio, Arquitectura Tl



Abstract

The design of a solid business model is fundamental when undertaking. For this, it is
important to use organizational tools that support the business idea and define an enterprise and
IT architecture based on certified frameworks and cloud technologies. This results in a model
focused on reality and with less risk of failure.

For this purpose, we have researched in bibliographic sources and conducted surveys to
evaluate the viability of a business idea oriented to the provision of textile services with the
support of cloud technologies.

Finally, it can be shown that the proposed business idea can be executed successfully,
based on the results obtained from the designed model, the financial analysis and the research
results of the surveys carried out.

Keywords: Entrepreneurship, Cloud Computing, Enterprise Architecture, Textile

Manufacturing, Business Models, IT Architecture
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Introduccion

En este documento se describid la estructuracion de un modelo de negocio para la
conformacion de una startup en Colombia dedicada a comercializar electrénicamente servicios
textiles personalizados que en la actualidad no existe en el mercado.

Luego de realizar un proceso de investigacion, donde se consulté diferentes fuentes
bibliogréaficas y se aplicé una serie de encuestas con el objetivo de identificar la viabilidad del
proyecto, finalmente proporciond como resultado la ldgica que permite el disefio de un modelo
de negocio soportado en cada uno de los pasos del marco de arquitectura TOGAF, aplicacién de
metodologia Canvas, mapas de arquitectura tecnolégica que pueden ser aplicados mediante cloud
computing, disefio especifico de base datos y resultados financieros proyectados, que brindaron
claramente la viabilidad del modelo disefiado y su aplicabilidad para ejecutar un emprendimiento

en Colombia.
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Planteamiento del Problema

Al momento de emprender en Colombia surgen una serie de miedos asociados al fracaso,
ya sea por factores econdmicos, politicos o socioculturales, los cuales conllevan a varias
problematicas que condicionan la evolucion exitosa de un emprendimiento.

Dentro de ellas se encuentran subfactores como el tiempo, costos, capital minimo o
dificultades de financiamiento, ademas de una muy especial que se enfoca en la poca
capacitacion sobre negocios desde la etapa escolar en adelante, segun (StartupBlink, 2021) la
situacion de la educacion emprendedora dentro de la etapa escolar es critica, obteniendo una
calificacion de 2.41/5.0, influyendo directamente de forma negativa en cada uno de los factores y
subfactores anteriores.

En concordancia, es posible indicar que el problema se debe a las deficiencias en la
construccién de modelos de negocio apropiados, que no se enfocan en la realidad y se soportan
en marcos de arquitectura empresarial que pasan por alto cada uno de los factores que
mencionaron previamente, ocasionando falta de ventaja competitiva, problemas de rentabilidad,
ineficiencias operativas y falta de sostenibilidad a largo plazo como lo indica (Pigneur, 2010)

En consecuencia, se planted el siguiente interrogante: ¢qué tan importante es el disefio
adecuado de un modelo de negocio soportado en marcos de arquitectura empresarial y de T1 para

una empresa dedicada a la prestacién de servicios?
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Justificacion

La necesidad de contar con una vision global de un modelo de negocio hace
indispensable la implementacion técnica de una arquitectura empresarial y de T1, que apropie
cada una de sus dimensiones en pro de la calidad que pueda tener la gestion de un modelo de
negocio. Por lo tanto, realizar la investigacion y desarrollo de un modelo de negocio basado en
arquitectura empresarial es una buena oportunidad, debido a los bajos costos econémicos que
representa y la gran cantidad de documentacion de TOGAF que se puede encontrar en bases de
datos reconocidas.

En ese sentido, se buscé analizar cada uno de los parametros, valores, dimensiones,
escenarios que pueden inferir negativamente en un modelo de negocio y convertirlos en un
cuadro organizacional enfocado en metas y objetivos consistentes que den soporte a la
implantacion de la idea de negocio.

De acuerdo con las herramientas disponibles, se tuvo acceso a fuentes de informacién
actualizadas que permitieron mejores resultados, adicionalmente, se conté con la tecnologia
apropiada donde se puede hacer control y seguimiento a la gestion de investigacion desde un
ambito medible, sin dejar de lado las guias necesarias seguin el marco de arquitectura empresarial
TOGAF, el cual contribuye a la construccién de un modelo de negocio més estructurado y
orientado siempre a la realidad.

Como resultado se dese6 obtener un disefio de modelo de negocio que ayude a edificar
bases fuertes en las que se puedan identificar cada una de la dimensiones y escenarios, desde el
mas critico hasta el mas factible de este negocio, con el objetivo de planificar una cultura
organizacional de una forma mas asertiva, que se enfogue en lineamientos estratégicos que daran

como resultado un producto que pueda satisfacer un cliente definido.
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En la actualidad existen diferentes actividades economicas en Colombia, dentro de ellas
se encuentra una muy especifica que se relaciona con sector de modisteria y sastreria
especificamente en Bogota, segun (Najar Ruiz) esta actividad econdmica es una de las que
mayor situacion de informalidad es reportada ante la DIAN, siendo de esta forma una gran
oportunidad para fomentar una comunidad econdmica que puede ser acogida por este modelo de
negocio y generar un aumento de ingresos y empleabilidad, asi mismo brindar un mejor servicio

a los clientes actuales y futiros.



Objetivos

Objetivo General

Disefiar un modelo de negocio soportado en el marco de referencia TOGAF y cloud
computing para estructurar una startup de servicios textiles.
Objetivos Especificos

Diagnosticar el estado actual de los modelos de start-up en Colombia mediante una
investigacion descriptiva que permita la identificacion de las tendencias actuales y sus
caracteristicas.

Formular el modelo de negocio por medio de la aplicacion del esquema Canvas que
defina la importancia y funcionamiento del modelo.

Disefar una arquitectura empresarial a traves de la aplicacion del marco de referencia
TOGAF, que permita la identificacion de una vision clara de objetivos y metas del modelo de

negocio.

16
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Marco Metodoldgico

Descripcion del Método

Disefio de un modelo de negocio respaldado en el marco de referencia TOGAF y la
arquitectura de cloud computing, que permita en el futuro la creacion de un emprendimiento con
el objetivo de establecer un ecosistema de colaboracion entre pequefios emprendedores del area
de confeccidn textil en Bogota y sus alrededores.

A través del proceso de disefio, se busca evaluar la viabilidad del modelo de negocio.
Actividades

Esta actividad tiene como objetivo principal explorar los temas de estudio relacionados
con el disefio del presente modelo de negocio y comprender su ambito e importancia. A través de
este conocimiento, se espera alcanzar los objetivos definido.
Actividades Propuestas

Inicialmente, se pretende buscar y revisar la bibliografia relacionada con el marco de
referencia TOGAF, cloud computing y startups, teniendo como resultado la conceptualizacion
mediante el desarrollo del marco tedrico.

Identificar el estado actual de emprendimiento de startups en Colombia y la importancia
que puede tener el sector de servicios textiles en el proyecto.

Disefiar el modelo de negocio.

Generar el disefio de la arquitectura empresarial apoyado del marco de referencia

TOGAF.
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Marco Teorico
¢ Qué es una Start-up?

En su definicion mas general, las start-up son emprendimientos o iniciativas que se
caracterizan por encontrarse en una etapa inicial de comercializacion y en un proceso de
desarrollo. Se caracteriza por la constante bdsqueda de capital, algin tipo de inversion o
financiacion para llegar a unos objetivos de desarrollo. El significado se puede resumir a un nivel
inicial del desarrollo de una empresa, que de acuerdo con su ecosistema, estructura o nivel de
innovacion puede tener un potencial muy alto de crecimiento y, por lo tanto, evoluciona de esa
etapa inicial para dejar de ser una start-up (iNNpulsa 2017).

Por otro lado, Colciencias (2007) ofrecio un concepto adicional sobre la esencia de una
start-up y las defini6 de la siguiente manera:

Empresa originada a partir de la identificacion de oportunidades de mercado por parte de
los miembros de una organizacion y/o profesionales expertos en determinado sector productivo,
quienes deciden crear una unidad empresarial para aprovechar la oportunidad de negocio, al
producir y comercializar el producto o servicio que satisfaga debidamente la necesidad
identificada. (p. 13)
¢ Qué es un Modelo de Negocios?

En la actualidad se pueden encontrar similitudes en los conceptos sobre el modelo de
negocios. En este orden de ideas, Osterwalder y Pigneur (2015) determinaron gque “un modelo de
negocio describe las bases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (p. 14),
ademas, lo definieron como un plano de una estrategia a implementar por medio de las

estructuras de organizacion, sus procesos Y sistemas (Osterwalder y Pigneur, 2015).
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Una de sus finalidades es la generacion de dinero, por lo tanto, dicho modelo se debe
estructurar en nueve bloques que se enlazan o se conectan directamente con “cuatro areas
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad financiera” (Osterwalder y
Pigneur, 2015, p. 15).

El concepto de modelo de negocio que implementaron Osterwalder y Pigneur (2015) da a
conocer nueve modulos que son importantes al momento de disefiar o crear un modelo de
negocio, estos hacen parte del Canvas y se describen a continuacion:

Segmentos de mercado: una empresa atiende a uno o varios segmentos de mercado.

Propuestas de valor: su objetivo es solucionar los problemas de los clientes y satisfacer
sus necesidades mediante propuestas de valor.

Canales: las propuestas de valor llegan a los clientes a traves de canales de comunicacion,
distribucion y venta.

Relaciones con clientes: se establecen y mantienen las relaciones con los clientes de
forma independiente en los diferentes segmentos de mercado.

Fuentes de ingresos: las fuentes de ingresos se generan cuando los clientes adquieren las
propuestas de valor ofrecidas.

Recursos clave: los recursos clave son los activos necesarios para ofrecer y proporcionar
los elementos descritos anteriormente.

Actividades clave: por medio de una serie de actividades clave.

Asociaciones clave: algunas actividades se externalizan y algunos recursos determinados
se adquieren fuera de la empresa.

Estructura de costes: los diferentes elementos del modelo de negocio conforman la

estructura de costes. (Osterwalder y Pigneur, 2015, pp. 16-17)
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Para lograr el cumplimiento de los objetivos y metas que se propusieron, Osterwalder y
Pigneur (2015) precisaron las siguientes siete caras de la innovacion en los modelos de negocio:

Director ejecutivo: su mision es establecer un nuevo modelo de negocio en un sector
antiguo.

Intrapreneur: su funcion consiste en sacar el maximo partido a los avances tecnoldgicos
mas recientes con los modelos de negocio adecuados.

Emprendedor: se encarga de estudiar las necesidades actuales de los clientes y de crear
nuevos modelos de negocio para satisfacerlas.

Inversor: su tarea es invertir en empresas con los modelos de negocio mas competitivos.

Consultor: su mision radica en ayudar a los clientes a cuestionar sus modelos de negocio,
asi como disefar y crear otros nuevos.

Disefiador: su funcidn es encontrar el modelo de negocio adecuado para lanzar un
producto innovador.

Emprendedor concienciado: se encarga de promover cambios sociales y econdmicos
positivos mediante modelos de negocio innovadores. (pp. 6-7)
¢ Qué es TOGAF?

TOGAF es un marco de referencia de arquitectura que se cre6 en 1995 y nacid de la base
de un marco de arquitectura técnica para la gestion de la informacion del Ministerio de Defensa
estadounidense (TAFIM, por sus siglas en inglés). Asi mismo, es un marco muy versatil, puesto
gue se puede usar en variedad de sectores y en distintas clases de arquitecturas.

En términos simples representa una herramienta para asistir en la aceptacion, creacion,

uso y mantenimiento de arquitecturas (Rovers, 2017). Adicionalmente, TOGAF se desarrolla 'y
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mantiene gracias al foro de arquitectura de The Open Group, un consorcio internacional que se
apoya en estandares T1y que cuenta con mas de 375 miembros actualmente.

El método de desarrollo de la arquitectura (ADM, por sus siglas en inglés) constituye una
parte muy importante del nacleo de funcionamiento del marco. Rovers (2017) lo describié como
un modo confiable para desarrollar y utilizar una arquitectura empresarial, un metodo para
impulsar arquitecturas de diferentes niveles, y un conjunto de guias y técnicas para el desarrollo
de una arquitectura.

El ADM consiste en una serie de pasos en un ciclo repetitivo, en el que es posible aplicar
unos dominios de arquitectura durante su transcurso, los cuales buscan que el arquitecto pueda
garantizar que se aborden de la mejor forma todos los requerimientos necesarios (Rovers, 2017).
Figura 1

Ciclo del Método de Desarrollo de la Arquitectura

A.
Visién de
Arquitectura

H.
Gestion de
Cambios de la
Arquitectura

B.
Arquitectura
de Negocio

C
Arquitecturas de
Sistemas de
Informacion

Gobiem;: de la

D.
Arquitectura
Tecnologica

F.
Planificacion de
la Migraciéon

E.
Oportunidades
y Soluciones

Nota. Tomada de TOGAF Version 9.1., por M. Rovers, 2017, Van Haren Publishing.
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En esta fase se realiza toda la preparacion para iniciar con el emprendimiento de procesos

de arquitectura empresarial con resultados exitosos.

Tabla 1

Objetivo y Pasos Fase Preliminar parte 1

Objetivos

Pasos

Determinar las capacidades arquitectonicas
deseadas por la organizacion:

Examinar el contexto organizacional para llevar a
cabo arquitectura empresarial.

Identificar y determinar el alcance de los elementos
en las organizaciones de la empresa que seran
afectadas por la capacidad arquitecténica.
Identificar los marcos de referencia establecidos,
los métodos y los procesos que se entrecruzan con

la capacidad arquitecténica.

Determinar las organizaciones de la empresa que
seran impactadas.

Confirmar los Marcos de Referencia de Gobierno y
de soporte adicional.

Definir y establecer el equipo de arquitectura y su
organizacion

Identificar y establecer los principios de

arquitectura

Nota. Tomada de TOGAF Version 9.1., por M. Rovers, 2017, Van Haren Publishing.

¢, Qué es Cloud Computing?

De acuerdo con la definicién proporcionada por (National Institute of Standards and

Technology del US Departamento of Commerce) es un modelo que permite el acceso a recursos

tecnoldgicos de forma remota bajo demanda, segun las caracteristicas y necesidades de una

solucion, a través de una red de comunicaciones. (BELTRAN PARDO, 2013)

Dentro de los recursos disponibles para consumo, se pueden encontrar configuraciones

como redes, servidores, almacenamiento, aplicaciones y servicios API.

Adicional dentro de las configuraciones de cada uno de los recursos, existen algunas

configuraciones mas especificas definidas en:
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Disponibilidad, indica la disponibilidad de los recursos que pueden ser usados bajo
demanda, incluyendo el modelo de precios por uso.

Capacidad, se refiere a la capacidad de los recursos para atender solicitudes o uso en
horas pico 0 accesos de usuarios con baste consumo de red.

Agrupacidn de recursos, en este caso el proveedor de servicios en la nube configura una
centralizacion de servicios ubicados en lugares especificos y de esta forma garantizar el uso y
gestién en horarios pico especificos.

Elasticidad y dinamismo, cada uno de los servicios es entregado segun las necesidades
del sistema en horarios o situaciones especificas ilimitadas.

Dentro de la tecnologia cloud se discriminan tres grandes tipos, dentro de los que se
encuentran sistemas grid, servicios web y virtualizacion
Mision y Visién

A continuacion, se realiza una descripcion del significado de los términos de mision y
vision.
¢ Queé es la Mision?

La mision de una empresa se define como la razon principal por la cual esta existe, es
decir, cual es su proposito u objetivo y cuél es su funcion dentro de la sociedad. De esta manera,
la mision de una empresa permite establecer la base de su plan de negocios y construir
estrategias de mercado coherentes, ya que cualquier decision para llegar a una meta futura debe
tomarse a partir de esta misma. (becas-santander, 2023)

Una mision bien definida deberia ser breve, concisa y facil de comprender para el pablico

objetivo. Asimismo, debe responder a cuestiones como: ¢qué hacemos?, ;por qué lo hacemos? o
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¢para quién lo hacemos?, diferenciandose de su competencia. De hecho, la mision puede
convertirse en un lema inspirador para los trabajadores. (becas-santander, 2023)

A continuacion, exponemos un listado de misiones de empresas importantes:

Apple: Llevar la mejor experiencia de usuario a sus clientes a través de su innovador
hardware, software y servicios. (businesstup, 2023)

Microsoft: Permitir que la gente y las empresas de todo el mundo se percaten de todo su
potencial. (microsoft, 2023)

UNAD: La Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD) tiene como mision
contribuir a la educacion para todos a través de la modalidad abierta, a distancia y en ambientes
virtual de aprendizaje, mediante la accion pedagdgica, la proyeccidn social, el desarrollo regional
y la accién comunitaria, la inclusion, la solidaridad, la investigacion, la internacionalizacién y la
innovacion en todas sus expresiones, con el uso intensivo de las tecnologias, en particular de la
informacién y las comunicaciones para fomentar y acompafar el aprendizaje autbnomo,
significativo y colaborativo, generador de cultura y espiritu emprendedor que en el marco de la
sociedad global y del conocimiento propicie el desarrollo econémico, social y humano sostenible
de las comunidades locales, regionales y globales con calidad, eficiencia y equidad social. (unad,

2023)
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¢Queé es la Vision?

Es comdn confundir la mision y la vision de una empresa, aunque son dos conceptos
diferentes. Por un lado, la misién, como ya hemos definido, es la razén de ser, pero, en cambio,
la vision se refiere a donde se dirige esta compafiia y cuales son sus metas a medio y largo plazo.
(becas-santander, 2023)

La vision permite definir el camino que se debe seguir para alcanzar las metas
propuestas. Para ello, debe representar de una forma clara y realista los principios que dan una
identidad a esta empresa y responder a cuestiones como: ¢qué se desea lograr?, ¢hacia donde nos
dirigimos?, ¢;donde queremos estar en un futuro? y ¢como lo conseguiremos? Ademas, a
diferencia de la misidn, su definicidn puede tener una mayor longitud, aungque lo mejor es ser
breve, destacando los puntos realmente importantes. (becas-santander, 2023)

A continuacion, exponemos un listado de visiones de empresas importantes:

Apple: “Creemos que estamos sobre la faz de la tierra para hacer grandes productos y eso
no va a cambiar” (businesstup, 2023)

Microsoft: Brindar mayor poder a la gente a través de un excelente software— en
cualquier momento, en cualquier lugar y en cualquier dispositivo. (microsoft, 2023)

UNAD: La Universidad Nacional Abierta ya Distancia (UNAD) se proyecta como una
organizacion lider en educacion abierta y a distancia y en ambientes virtuales de aprendizaje,
reconocida a nivel nacional e internacional por la calidad innovadora, la pertinencia de sus
ofertas y servicios educativos, y por el compromiso de su comunidad académica con el
desarrollo humano integral y la gestion ecosostenible de las comunidades locales, regionales y

globales, y por su aporte a este propdsito. (unad, 2023)
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Modelos de Start-up en Colombia
Situacion Actual

Con el propdsito de tener una vision mas completa, sobre el estado actual de procesos de
emprendimiento en el mundo, se tomo en cuenta la iniciativa Global Entrepreneurship Monitor
(GEM), que tiene por objetivo medir y monitorear el emprendimiento, basada en investigaciones
en economicas de 51 paises.

Desde la optica anterior, (Hill, Somers, & Coduras, 2023) realiza una clasificacién de las
economias de los paises basandose en su producto interno bruto, dicha clasificacion se definio
asi:

Nivel A: economias con un PI1B/cap superior a $40,000.

Nivel B: economias con un PIB/cap de entre $20,000 y $40,000.

Nivel C: economias con un PIB/cap de menos de $20,000.

Adicional se analizan los segmentos sociales y culturales, niveles de emprendimiento,
motivaciones y responsabilidades, impactos del emprendimiento y tipos de emprendedores

En este contexto, segun (Hill, Somers, & Coduras, 2023), se determino que la decisién de
iniciar nuevos proyectos de emprendimiento en la mayor de las oportunidades es condicionada
por un contexto social y cultural, a su vez se identifico que el segmento de personas adultas tiene
una percepcion positiva sobre las economias y las grandes posibilidades de emprender, sin
embargo, mas de la mitad no emprende por miedo al fracaso.

Las principales motivaciones de emprendimiento en el mundo son aquellas que incluyen
aspectos sociales y ambientales, indicando que el sector empresarial aumento positivamente,

adicional los emprendedores no solo piensan en la ganancia, ahora piensan también en que sus
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emprendimientos den un valor agregado a la sociedad y consideren los mayores retos en el
mundo de acuerdo con los objetivos de desarrollo sostenible de las naciones unidas.

Con el objetivo de identificar un punto de partida éptimo para el disefio del modelo de
negocio correspondiente, se considerd importante estudiar la situacion actual de Colombia en el
ambito global que se deriva de la creacion de una start-up.

En este sentido, StratupBlink recolectd informacion de 100 paises en su estudio
(startupblink, 2023) donde se evaluaron principalmente la cantidad, calidad y ambiente de
negocios, entre otras variables que se desprenden de estas. Para el caso de Colombia se evidencio
que el pais ocupa el puesto 40 tal como se observa en la Figura 2.

Figura 2

Trends Ranking Startup Colombia.

- R — S
35 Czechio -3 6.337
34 Chile -2 6.231
a7 Mexico -2 5.240
38 Bulgaria -2 5.894
39 Latvig +4 5611
40 Colombia +4 5486

Nota. Adaptado de global rankings: countries, por StartupBlink, 2023
En comparacién con el afio anterior, el ranking mundial Colombia gano 4 puestos se
expone en la Figura 3. Esto se debid a que paises con mejor clasificacion en la region bajaron sus

indices.
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Figura 3

Startup Ecosystem Ranking

o ....... e ....... °_ ------ o Latin America

& Caribbean

Nota. Adaptado de global rankings: countries, por StartupBlink, 2023

Bogota se encuentra en el ranking mundial en el puesto 65, ganando 5 puesto respecto al
afio anterior, adicional ocupa el tercer puesto a nivel regional América y Caribe. (startupblink,
2023)

A pesar de que en Colombia fracasan 9 de cada 10 start-up por motivos legales o
financieros, segun el informe de StartupBlink (2023) el pais brinda un panorama muy positivo,
pues demuestra una recuperacion geopolitica desde el afio 2000 y muestra un potencial y
liderazgo cada vez mayor, tomando como ejemplo los grandes avances que lograron algunas
start-up.

Sin embargo, no se puede omitir la crisis econémica causada por la pandemia de COVID-
19, la guerra entre Rusia y Ucrania, que directa o indirectamente han causado que muchos paises
y en especial Colombia no mantenga las mismas condiciones de afios anteriores, de acuerdo con
(Percy Marquina, 2022) Colombia desciende nueve posiciones y cae significativamente a la
posicién sesenta, demostrando problematicas como bajos niveles de eficiencia en los pilares del

gobierno.
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No se puede dejar de lado que Colombia tuvo cambios en la definicién de iniciativas
pubicas que buscan promover e incentivar la creacion de start-up a través del ofrecimiento de
facilidades mediante las relaciones internacionales, asi se consolidé como uno de los ecosistemas
mas solidos de América y el Caribe. También se evidenciaron algunas deficiencias dentro del
ecosistema, una de ellas es la lucha constante por la facilidad al acceso de financiacion y capital,
lo que genera que muchas start-up se estanquen y no evolucionen mas alla de una etapa
temprana.

A pesar de las deficiencias, segun el informe (Hill, Somers, & Coduras, 2023) Colombia
se encontrd dentro de los paises con un aumento considerable en su actividad emprendedora,
originando conversién de ideas en nuevos productos y generando un alto impacto con el apoyo
de nuevas tecnologias.

En ese sentido, es posible resaltar tres start-up colombianas que han sido pioneras en la
innovacion y definicion de buenos modelos de negocios: Rappi, Platzi y Truora, asi mismo, son
ejemplo para poner en practica al momento de disefiar el modelo de negocios.

En concordancia con el informe (Pereira, y otros, 2022), en Colombia desde los Gltimos
cinco afos, no existen fuentes de financiacion para los emprendedores colombianos, por lo tanto,
las fuentes de financiacién mas usadas son: capital propio, crédito bancario y préstamo de
inversionistas informales.

Adicional el acceso a fuentes de financiacion no es facil, de acuerdo con (Pereira, y otros,
2022) al momento de obtener el suficiente capital para la puesta en marcha, lo que se conoce
como (pre-startup) en los item analizados por GEM, Colombia tiene una calificacion de 2,02

sobre 5 puntos.
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No obstante, las politicas gubernamentales son insuficientes o incompletas, esto se debe
al poco analisis y falta de mecanismos que garanticen buenas implementaciones de estas.

De acuerdo con la investigacion que iNNpulsa (2017) llevo a cabo el género masculino
en Colombia tiene un mayor porcentaje de participacion al momento de emprender.
Figura 4

Distribucién Emprendimiento Segun Género

= Masculino

® Fermenino

Nota. Tomada de Mapeo y Caracterizacion del Ecosistema de Emprendimiento en Colombia, con
Enfasis en la Localizacion de las Startups, por iNNpulsa Colombia, 2017, iNNpulsa.

Ademas, la edad es uno de los factores importantes que se evidencian en los
emprendimientos, la mayoria de los emprendedores se encuentran entre los 25 a 35 afios,
independientemente del género. Adicionalmente, en promedio el 80 % de ellos cuentan con un
titulo universitario y es interesante observar que gran parte son egresados de universidades
privadas, por lo que dichos emprendimiento los lideran profesiones de economia, ingenieria,

mecatronica, artes informatica (iINNpulsa Colombia, 2017).
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De otro lado, en el estudio de iNNpulsa (2017) también se preciso el concepto que tienen

los emprendedores referente a una serie de premisas (ver Tabla 2).

Figura 5
Premisas
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Premisa 1 Premisa 2 Premisa 3 Premisa 4 Premisa 5
® Totalmente de acuerdo 3,02% 2,51% 317% 2,36% 6,49%,
® De acuerdo 8,92% 7,67% 12,68% 17,18% B,92%
® Ni de acuerdo mi en desacuerdo 29,500 19.91% 25,07% 27.51% 13.20%
En desacuerdo 35,32% 41,22% 37,39% 30,38% 26,62%
® Totalmente en desacuerdo 23.23% 28,69% 21,68% 22.57% 44, 76%

Opcion de respuesta

Nota. Tomada de Mapeo y Caracterizacion del Ecosistema de Emprendimiento en Colombia, con

Enfasis en la Localizacion de las Startups, por iNNpulsa Colombia, 2017, iNNpulsa.
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Tabla 2

Listado Premisas

Premisas Descripcion

1 Los subsidios publicos para promover la innovacion y el desarrollo tecnoldgico en el pais
son suficientes y estan al alcance de todos.
Existen suficientes medios de financiacion asequibles para todos los emprendedores.
3 Las entidades que asesoran contable, fiscal, laboral y legalmente a las empresas huevas y
en crecimiento son suficientes y estan al alcance de todos.
El gobierno colombiano apoya a las empresas nuevas y en crecimiento.
Las regulaciones estatales tales como: licencias, permisos, impuestos, tasas, entre otras, no
constituyen una barrera para las empresas nuevas y en crecimiento.

Nota. Esta tabla muestra el listado de premisas. Fuente. Autor

N

ol b~

En general, como se puede identificar en las gréficas, la mayoria de los empresarios se
encuentra en desacuerdo y totalmente en desacuerdo, lo que puede representar un panorama gris
en el que el camino del emprendimiento de una start-up seguramente tendra obstaculos que se
deben cruzar mediante la elaboracion de planes y estrategias que ayuden a reducir y tomar las
dificultades para transformarlas en oportunidades.

Segmento de Mercado

De acuerdo con (startupblink, 2023), Bogotéa se encuentra en el primer lugar del ranking
de ciudad con mayor crecimiento econdmico en el pais y el segundo lugar a nivel Sur América,
por este motivo se selecciona como la poblacion objetivo, adicional con el fin de complementar
mejor la informacion se decide afiadir a municipios aledafios como Mosquera, Funza, Madrid y
Soacha.

Cabe resaltar que el mercado se dividio en dos segmentos:

El primer segmento se definio para el rango de niveles socioeconomicos del 2 al 4 en la
ciudad de Bogota, segun el analisis realizado por (Najar Ruiz), en el cual se puede evidenciar que

el 99 % de negocios de modisteria pertenecen al rango de estudio.
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El tercero abarca a personas mayores de edad sin importar el género y que cuenten con un
taller de modisteria en la ciudad de Bogota, segun (Najar Ruiz) se pueden identificar mas de 300
talleres de modisteria en la ciudad, abarcando grandes localidades.

Propuesta de Valor

Se busca ofrecer un servicio personalizado a los clientes, que les permita despreocuparse
de todas responsabilidades y actividades diarias que no los dejan cumplir las necesidades de
tener sus prendas de vestir en dptimas condiciones o adquirir esas prendas que no encuentran en
el mercado. El objetivo principal es que el cliente gestione desde su movil o pagina web el
mantenimiento o disefio de sus prendas de vestir sin necesidad de salir de casa, asi el personal
especializado se dirige al lugar indicado, recolecta su solicitud, la lleva a los modistas asociados
que haran realidad sus necesidades y, posteriormente, el personal entrega las prendas en el lugar
que el cliente desee. Es importante tener presente que es la primera empresa en Bogota que
brinda este tipo de servicio innovador y personalizado.

Ademas, se ofrece un plan de descuentos en el que cada cinco servicios adquiridos el
cliente tendra un descuento del 20 % en su siguiente servicio, adicionalmente, por cada cliente
que refiera tendrd un bono de descuento para su proximo servicio.

Asi mismo, se dispondra de un chat que inicialmente gestionara un BOT, el cual
segmentara las necesidades de los clientes y permitira tener una mayor cercania entre si.

Para que los clientes se encuentren satisfechos la politica de garantia tendrd unos tiempos
definidos segun el servicio que se solicite, no se le cobrara de mas al cliente y siempre se cerrara

cada caso preguntando si se sienten satisfechos con el servicio que se brindé.
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Por otra parte, los tiempos de entrega de los servicios se aplicaran segun la disponibilidad
de los modistas asociados y antes de que el cliente agende un servicio, se le indicara la fecha en
la que se le entregaran sus prendas.

En cuanto a los precios, estos se definiran de acuerdo con un estudio de mercado que
permita tener competitividad con base en la innovacion de la idea de negocio.

Los modistas asociados son la prioridad, por lo tanto, dispondran de facilidades desde los
canales digitales, donde podran gestionar los servicios y retirar su dinero semanalmente en
cuentas de ahorro de bancos colombianos. La empresa se quedara con el 35 % de cada servicio y
los modistas asociados con el 65 % sin tener en cuenta el domicilio.

Canales

A continuacion, se describe los canales.

Figura 6
Canales
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Usuario Final

En este punto el cliente puede iniciar el proceso para adquirir uno de los servicios que se
ofrecen, ademas, es el final de la cadena de distribucion, por lo tanto, el cliente recibira el
servicio y producto final en la puerta de su domicilio.
Canales Digitales

Este canal permitira que los clientes conozcan los productos, adquieran los servicios y
realicen pagos electronicamente. Asi mismo, sera la herramienta principal para que el cliente
pueda gestionar y hacer un seguimiento a los servicios adquiridos, también representara uno de
los canales de contacto para dar solucién a las PQR de los clientes. En estos canales se tendra un
espacio para que los modistas asociados lleven un control de los servicios y puedan gestionar el
dinero de sus ganancias.
Distribucion

Los mensajeros llegaran a los puntos que indiguen los clientes, recolectaran las prendas o
requerimientos que se registraron previamente en los canales digitales y los llevaran a las
bodegas para trabajar en ellos. Dentro de las funciones de los modistas asociados estara la
actualizacion de los estados del servicio para que el cliente pueda hacer un seguimiento a su
producto desde canales digitales. Posteriormente, cuando se completen los requerimiento del
cliente, los mensajeros llevaran las prendas al lugar que el cliente desee.
Relacion con los Clientes

Dentro del modelo de negocio la prioridad es tener un contacto especial con cada uno de
los clientes y modistas asociados, por lo tanto, los que se mantendran informados mediante

correos electrénicos, llamadas, mensajes de texto de cada una de las noticias y del estado de los
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servicios que adquirieron. Es importante resaltar que se pedirad una autorizacion al cliente para
poder contactarlo.

Luego de la finalizacion de cada servicio se solicitara a los clientes el diligenciamiento de
una encuesta que permita identificar los niveles de satisfaccion.

Como este modelo de negocio se basa en la innovacion guiada desde la gestion de las
tecnologias de la informacion es indispensable facilitar que todos los clientes reciban atencion
desde el portal web y la app movil.

Sumado a lo anterior, se realizaran camparias periddicas en redes sociales para que los
clientes puedan acudir a nosotros en cualquier momento y, al mismo tiempo, captar nuevos
clientes.

Fuentes de Ingresos

La Unica fuente de ingresos de la compafiia sera toda aquella que proviene del porcentaje
de los servicios que contraten los segmentos de mercado previamente definidos desde los canales
digitales.

Cada uno de los servicios que el cliente puede adquirir tendra un codigo y un valor para
que se puedan diferenciar y de esta forma tener un control de los ingresos. Solo se aceptaran
pagos a través medios electrénicos, PSE, tarjeta débito y crédito de cualquier franquicia.
Recursos Clave

Para esta empresa es muy importante contar con personal idoneo para su operacion, por
lo tanto, el equipo de trabajo contara con:

Un mensajero: se dividira las zonas y tendra una agenda totalmente enlazada con los

servicios agendados de cada dia, ademas, sera el encargado de recoger y entregar los productos
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en un punto definido por nuestros clientes. Esta persona también debe tener conocimientos
basicos de costura para poder tomar medidas en caso de ser necesario.

Un modista: todo el trabajo que recibe el equipo de mensajeria también lo obtendra el
equipo de asociados modistas, que lo clasificara segun su dificultad. Finalmente, trabajara en los
requerimientos y notificard por medio del app al equipo de mensajeros.

Un asesor: se encargara de responder a las PQR de los clientes y hara un seguimiento
diario a la operacion, ademas de solucionar cualquier inconveniente que se presente en el
proceso.

En la parte de materiales se dispondra de los siguientes elementos importantes
para el funcionamiento de la operacion:

Servicios de hosting donde se alojara el backend y frontend.

Aplicacion web y movil.

En cuanto a lo intelectual se tendréa el registro de la marca y las bases de datos que
utilizan las aplicaciones.

Actividades Clave

De acuerdo con el modelo de negocio de la empresa se llevaran a cabo tres actividades
que se describen a continuacion:

Reparacion o modificacidn de prendas de vestir: se realiza cualquier necesidad que tenga
el cliente sobre sus prendas de vestir.

Disefio de prendas sobre medida: especialmente disefiada para personas de talla grande

gue no encuentran ropa a su medida en el mercado.
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Mineria de datos: mediante la recoleccion de datos de los clientes y con base en la Ley de
Habeas Data se realizard una mineria de datos para poder vender dicha informacion a los aliados
del sector textil y de produccion de ropa que apoye sus campafas y proyectos.

Asociaciones Clave

Principalmente los asociados seran los modistas de la ciudad de Bogota que quieran hacer
parte de este nuevo proyecto.

Dentro de nuestro modelo de negocio se buscan alianzas clave con fondos de empleados
de empresas en la ciudad Bogota. Inicialmente se desea fomentar la primera alianza con el fondo
de empleados del grupo Konecta, en conjunto se crearian promociones y ellos darian
financiacion a sus empleados para adquirir los servicios.

Con respecto a los proveedores se trabajard con empresas de hosting reconocidas, que
brinden un certificado SSL y el cumplimento a las normas de seguridad informatica.

Adicionalmente, se debe registrar la marca en la Camara de Comercio y aprovechar para
tomar cada uno de los cursos que puedan ofrecer para la estabilizacion del negocio.

Estructura de Costes
A continuacion, se expone una descripcion de los costos que la empresa debe tener en

cuenta para el funcionamiento de su operacion.
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Tabla 3

Costo Salarios Mensuales

Concepto Cantida  Salario Factor Subsidio  Factor Valor Valor neto
d Bésico Prestaciona de prestaciona  Unitario
| Salario transport | Subsidio
Basico e transporte
Sueldo  Mensajer 1 $908 1,384 $ 106 1,177 $1382 $1382
s 0 526 454 696 696
Asesor 1 $908 1,384 $ 106 1,177 $1382 $1382
526 454 696 696
Total $2765
393

Nota. Esta tabla muestra el costo de los salarios mensuales. Fuente. Autor

Tabla 4

Costos Indirectos

Concepto Cantidad Valor unitario Valor neto
Costos indirectos Luz 1 3 - $ -
Teléfono 1 $ - $ -
Arriendo 1 $ - $ -
Agua 1 $ - $ -
Total $ -

Nota. Esta tabla muestra el listado de costos indirectos. Fuente. Autor

Tabla b

Costos Administrativos

Concepto Cantidad Valor unitario Valor neto
Préstamos 1 $376587,78 $ 376 588
Total $ 376 588

Nota. Esta tabla muestra el detalle de costo administrativo. Fuente. Autor
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Costos de Operacion

40

Concepto Cantidad Valor unitario Valor neto
Costos operativos ~ Rodamiento 1 $ 250000 $ 250 000
Servicios postventa 1 $100 000 $ 100 000
Cajas empaque 300 $100 $ 30000
Hosting dedicado 1 $ 100000 $ 100 000
Publicidad 1 $150000 $ 150 000
Total $ 630 000
Nota. Esta tabla muestra el detalle de costo operativo. Fuente. Autor
Tabla 7
Resumen de Costos Mensuales
Concepto Costo neto
Sueldos $ 2765 393
Costos indirectos $-
Costos administrativos $ 376 588
Costos operacion $ 630 000
Total $3771980
Nota. Esta tabla muestra el detalle de costos mensuales. Fuente. Autor
Tabla 8
Inversion Inicial
Concepto Cantidad Valor unitario Valor neto
Costo Inicial ~ Desarrollo aplicaciones 1 $8000000 $ 8000 000
Total $ 8000 000

Nota. Esta tabla muestra el detalle de inversién inicial. Fuente. Autor

Para iniciar con el negocio es necesaria la solicitud de un crédito por el valor de la

inversion total, por lo tanto, se realizo el siguiente plan de pagos con base en un crédito de libre

inversion por $8 000 000 con una tasa de interés anual del 12 %, como resultado se tendra una

cuota mensual fija de $ 376 587,78.
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Plan de Pagos
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N.° Inicio saldo Pago Principal Interés Fin saldo
1 $8000 000,00 $ 376 587,78 $ 296 588 $ 80000 $7703412
2 $7703412,22 $ 376 587,78 $ 299 554 $ 77034 $ 7403 859
3 $7403 858,57 $ 376 587,78 $ 302 549 $ 74039 $ 7101 309
4 $7101 309,37 $ 376 587,78 $ 305 575 $71013 $6795735
5 $6795734,69 $ 376 587,78 $ 308 630 $ 67 957 $6487 104
6 $6487 104,26 $ 376 587,78 $311 717 $64 871 $6 175 388
7 $6175387,52 $ 376 587,78 $ 314 834 $61 754 $ 5860 554
8 $5860 553,62 $ 376 587,78 $ 317 982 $ 58 606 $5542 571
9 $5542571,38 $ 376 587,78 $ 321 162 $ 55 426 $5 221 409

10 $5221 409,32 $ 376 587,78 $324 374 $52214 $4 897 036
11 $4897 035,63 $ 376 587,78 $ 327 617 $48970 $ 4569418
12 $4569 418,21 $ 376 587,78 $ 330 894 $ 45 694 $4 238525
13 $4238524,61 $ 376 587,78 $ 334 203 $42 385 $3904 322
14 $ 3904 322,08 $ 376 587,78 $ 337 545 $39043 $ 3566778
15 $3566 777,53 $ 376 587,78 $ 340 920 $ 35668 $ 3225 858
16 $3225857,52 $ 376 587,78 $ 344 329 $ 32259 $2881528
17 $2881528,32 $ 376 587,78 $347 772 $ 28815 $ 2533756
18 $2533755,83 $ 376 587,78 $ 351 250 $ 25338 $ 2182506
19 $2182505,61 $ 376 587,78 $ 354 763 $21825 $ 1827743
20 $1827742,89 $ 376 587,78 $ 358 310 $18 277 $ 1469 433
21 $1469 432,54 $ 376 587,78 $ 361 893 $ 14 694 $ 1107539
22 $1107539,08 $ 376 587,78 $ 365 512 $11075 $ 742 027
23 $ 742026,70 $ 376 587,78 $ 369 168 $ 7420 $ 372859
24 $ 372859,19 $ 376 587,78 $ 372 859 $ 3729 -$0

Nota. Esta tabla muestra el detalle de plan de pagos. Fuente. Autor

Partiendo del calculo de la cuota mensual del crédito y los costos mensuales que se deben

cubrir se procedio con la estimacidn de ventas, inicialmente se definieron los precios de los

servicios iniciales.



Tabla 10

Listado de Precios y Porcentaje de Ganancia
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Segmento Servicio Costo maximo  Precio final alto % ganancia alta
Reparacion ~ Cambio cremallera pequefia $ 1000 $ 13000 1300 %
Reparacion ~ Cambio cremallera larga $ 3000 $ 18 000 600 %
Reparaciéon ~ Cambio botones $ 1500 $ 9500 633 %
Reparacion  Entallar pantalon $ 500 $11500 2300 %
Reparacion  Entallar Camisa $ 500 $ 11500 2300 %
Reparacion  Entubar pantalén $ 500 $ 11500 2300 %
Reparacion  Bota pantalon $ 500 $11500 2300 %
Reparacién ~ Remiendos $ 500 $ 11500 2300 %
Disefio Elaboracién camiseta $ 30000 $ 75000 250 %
Disefio Elaboracion blusa $ 30000 $ 75000 250 %
Disefio Elaboracion pantalén $ 30000 $ 95000 317 %
Disefio Elaboracion pijama $ 30000 $ 75000 250 %

Nota. Esta tabla muestra el detalle de precios y ganancias. Fuente. Autor

Con base en los precios anteriores se realiza la siguiente estimacion de ventas en un

pésimo escenario, en el que no se presenten pérdidas ni ganancias al mes, y en un escenario

optimo.

Tabla 11

Estimacion de Ventas

Servicio Pésimo Medio Optimista
Cambio cremallera pequefia 44 50 66
Cambio cremallera larga 35 41 53
Cambio botones 52 60 78
Entallar pantalon 47 54 70
Entallar Camisa 47 54 70
Entubar pantal6n 47 54 70
Bota pantalon 47 54 70
Remiendos 47 54 70
Elaboracion camiseta 10 12 15
Elaboracion blusa 10 12 15
Elaboracion pantalon 6 7 9
Elaboracion pijama 10 12 15
Total 403 464 605

Nota. Esta tabla muestra el detalle de estimacién de ventas. Fuente. Autor
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Tabla 12

Listado de Ganancias

% participacion Producto Precio venta Asociado Empresa
8,75 % Cambio cremallera pequefia  $ 13 000 $ 8450 $ 4550
8,75 % Cambio cremallera larga $ 18 000 $11700 $6300
8,75 % Cambio botones $ 9500 $6175 $ 3325
8,75 % Entallar pantal6n $ 11 500 $ 7475 $ 4025
8,75 % Entallar Camisa $11 500 $ 7475 $ 4025
8,75 % Entubar pantalén $11 500 $ 7475 $ 4025
8,75 % Bota pantalon $ 11 500 $ 7475 $ 4025
8,75 % Remiendos $ 11 500 $ 7475 $ 4025

8 % Elaboracion camiseta $ 75000 $48750 $26250
8 % Elaboracion blusa $ 75000 $48750 $26250
6 % Elaboracion pantalén $ 95000 $61750 $33250
8 % Elaboracion pijama $ 75000 $48750 $26250

Nota. Esta tabla muestra el detalle de ganancias. Fuente. Autor
Como parte final del modelo se establece el estado financiero para los primeros tres afios,

donde se calculd el flujo de efectivo.



Tabla 13

Flujo Efectivo Afio 1 Semestre 1
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Semestre 1 - afio 1 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Cantidad servicios 407 455 503 551 599 647
Ventas $3804 131 $ 4533331 $5262531 $5991 731 $6720931 $ 7450 131
Costo ventas $- $- $- $- $- $-

Utilidad bruta $3804 131 $4533 331 $ 5262531 $5991 731 $ 6720931 $7450131
Gastos $3771980 $3771980 $3771980 $3771980 $3771980 $3771980
Utilidad neta $32150 $ 793500 $ 1490550 $2219750 $2948 950 $3678 150

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 1 semestre 1. Fuente. Autor

Tabla 14

Flujo Efectivo Afio 1 Semestre 2

Semestre 2 - afio 1 Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Cantidad servicios 695 743 791 839 887 935
Ventas $8179 331 $ 8908 531 $9637 731 $ 10 366 931 $11096 131 $ 11825331
Costo ventas $- $- $- $- $- $-
Utilidad bruta $8179 331 $8908 531 $9637 731 $10 366 931 $11096 131 $11825331
Gastos $3771980 $3771980 $3771980 $3771980 $3771980 $3771980
Utilidad neta $ 4407 350 $5 136 550 $ 5865 750 $ 6594 950 $7 324 150 $ 8053 350

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 1 semestre 2. Fuente. Autor
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Flujo Efectivo Afio 2 Semestre 1
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Semestre 1 - afio 2 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Cantidad servicios 431 479 527 575 671
Ventas $ 4 255009 $ 5001 765 $5748 521 $ 6495 277 $7242 033 $ 7988 789
Costo ventas $- $- $- $ - $- $-

Utilidad bruta $ 4 255009 $ 5001 765 $ 5748 521 $ 6495 277 $ 7242033 $ 7988789
Gastos $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885 140
Utilidad neta $ 369 869 $ 1486 495 $ 1863381 $2610 137 $ 3356 893 $4 103 649

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 2 semestre 1. Fuente. Autor

Tabla 16

Flujo Efectivo Afio 2 Semestre 2

Semestre 2- afio 2 Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Cantidad servicios 959
Ventas $8735545 $9482 301 $ 10 229 057 $10975813 $ 11 722 569 $ 12 469 325
Costo ventas $ - $- $- $- $- $-
Utilidad bruta $8735545 $9482 301 $ 10 229 057 $10975813 $ 11722 569 $ 12 469 325
Gastos $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885 140 $ 3885140 $ 3885 140 $ 3885 140
Utilidad neta $ 4 850 405 $5597 161 $ 6343917 $ 7090673 $ 7837429 $ 8584 185

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 2 semestre 2. Fuente. Autor
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Tabla 17

Flujo Efectivo Afio 3 Semestre 1

Semestre 1 - afio 3 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
Cantidad servicios 455 503 551 599 647 695
Ventas $ 4726295 $ 5491134 $ 6 255 973 $ 7020811 $ 7785650 $ 8550489
Costo ventas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad bruta $ 4726 295 $ 5491134 $ 6 255973 $ 7020811 $ 7785650 $ 8550489
Gastos $ 3625106 $ 3 625 106 $ 3 625 106 $ 3625106 $ 3625106 $ 3625106
Utilidad neta $ 1101189 $ 2967 217 $ 2 630 866 $ 3395705 $ 4160544 $ 4925382

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 3 semestre 1. Fuente. Autor

Tabla 18

Flujo Efectivo Afio 3 Semestre 2

Semestre 2- afio 3 Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
Ventas $ 9315327 $ 10 080 166 $ 10845005 $ 11609 843 $12 374 682 $ 13139 521
Costo ventas $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Utilidad bruta $ 9315327 $ 10 080 166 $ 10845005 $ 11609 843 $12 374 682 $ 13139 521
Gastos $ 3625106 $ 3625106 $ 3625106 $ 3625106 $ 3625106 $ 3625106
Utilidad neta $ 5690221 $ 6455060 $ 7219898 $ 7984737 $ 8749576 $ 9514414

Nota. Esta tabla muestra el detalle flujo efectivo afio 3 semestre 2. Fuente. Autor



Tabla 19

Calculo TIRy VAN
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Costo inicial $ 8000000 VAN

Ingreso afio 1 $41721182 $6 664 725,61
Ingreso afio 2 $44 924536 $7 176 443,46
Ingreso afo 3 $47041856 $7514673,51
TIR 526 %

Nota. Esta tabla muestra el calculo de TIR y VAN de los tres afios. Fuente. Autor
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Arquitectura Empresarial TOGAF

Fase Preliminar
Descripcion General de la Organizacion
Mision

La modisteria es una organizacion orientada a garantizar la calidad por medio de la
innovacion en cada uno de sus procesos, que presta servicios textiles basados en el disefio y la
reparacion de prendas de vestir a traves de un modelo de negocio que gira alrededor de sus
clientes asociados y que se esmera por el cuidado del medio ambiente.
Vision

Ser la organizacion lider en servicios de reparacion y disefio de ropa, garantizado la
calidad y la satisfaccion de nuestros clientes y asociados.
Objetivo General

Permitir que nuestros clientes cumplan sus necesidades a la hora de vestir para que
ahorren tiempo vital, lo que facilita y mejora su calidad de vida.
Modelo de Organizacion de Arquitectura Empresarial
Descripcion Detallada de la Organizacion

La modisteria es una organizacion basada en las tecnologias de la informacion, en la que
mediante una plataforma tecnoldgica facilita a sus clientes y asociados adquirir servicios sin salir
de casa, lo que mejora la calidad de vida de estos y satisface sus necesidades.

La modisteria tendra un esquema organizacional jerarquico que se distinguira por tener a
su cabeza un CEQ y asesor, ademas, contara con un grupo de mensajeria y uno de modistas

asociados.
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Figura 8

Organigrama General La Modisteria

CEO

Asesor Asoaciados

Mensajeros

Fuente. Autor

Servicio Reparacion

El servicio de reparacion que solicitaran los clientes de la modisteria mediante la
aplicacion web y movil estard condicionado a la disponibilidad de los asociados y se entregaran
en las fechas que se calculan de acuerdo con la oferta y demanda en ese momento.

Servicio Disefio

El servicio de disefio permitira que los clientes obtengan cualquier modelo que no
encuentren en el mercado. Esto lo solicitardn por medio de la aplicacion web y movil, y, al igual
que el anterior servicio, estara condicionado a la disponibilidad de los asociados. Se entregaran

en las fechas que se calculan segun la oferta y demanda que exista en ese momento.
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Matriz DOFA Analisis Inicial
A continuacion, se estudio el estado inicial de la empresa por medio del analisis DOFA.
Tabla 20

Matriz DOFA Situacion Inicial

Fortalezas Debilidades

F1: Equipo de trabajo reducido. D1: No son reconocidos en el mercado.
F2: Tercerizacion.
F3: Disposicion a mejoramiento de procesos.

F4: Pocos costos de operacion.

Oportunidades Amenazas

O1. Exploracion de un nuevo mercado. Al: Competidores pequefios.
02: Nuevas tendencias y segmentos digitales  A2: Se sebe tomar un crédito para la inversién inicial.

03: Nuevas tecnologias digitales.

Nota. Esta tabla muestra el detalle matriz DOFA. Fuente. Autor
Fase Preliminar. Fase A: Vision de Arquitectura

Principios de Arquitectura

Principios del Negocio

Tabla 21

Principios de Negocio

Nombre Fundamento
Maximizar los beneficios Cualquier decision que se tome debe garantizar el beneficio de toda la
para la empresa empresa.

Gestion de la informacion Definicidn para el correcto funcionamiento del modelo de datos en pro
de contar con informacion siempre accesible.

Orientacion al servicio Cada uno de los procesos se debe enfocar en la satisfaccion del cliente.

Nota. Esta tabla muestra los principios de negocio. Fuente. Autor
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Principios de Datos
Tabla 22

Principios de Datos

Nombre Fundamento

Datos como Los datos representan uno de los principales activos debido a su proyeccion como
activos ingreso a futuro.

Datos seguros Garantizar los datos de los clientes.

Nota. Esta tabla muestra los principios de datos. Fuente. Autor
Principios de Aplicacion
Tabla 23

Principios de Aplicacion

Nombre Fundamento

Facilidad de uso Garantizar que las aplicaciones sean sencillas de usar para nuestros
clientes.

Seguridad de la Aplicacion de estandares que mitiguen ataques.

informacion

Nota. Esta tabla muestra los principios de aplicacion. Fuente. Autor
Principios de Tecnologia
Tabla 24

Principios de Tecnologia

Nombre Fundamento

Interoperabilidad Modelos escalables de los proveedores que permiten crecer sin problemas de
acuerdo con la demanda.
Calidad de los Cada uno de los componentes debe ser de calidad y garantizados por el

elementos proveedor.

Nota. Esta tabla muestra los principios de tecnologia. Fuente. Autor



Fase B: Arquitectura de Negocio

Arquitectura Base (AS-1S)

Analisis Estratégico: Gestion Organizacional
Mapa de Procesos

Figura 9

Mapa de Procesos la Modisteria
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Fuente. Autor

Macroproceso estratégico: define los mecanismos y recursos que son importantes para
cumplir con los objetivo estratégicos.

Ventas: gestion de las ventas en los canales digitales de la compafiia.

Recoleccion y entrega: gestion logistica para recibir y entregar los productos a los

clientes.
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Gestion asociado: define los procesos y parametros para hacer seguimiento a los servicios

que prestan los asociados.

Gestion tecnologia y de informacion: garantizar el buen funcionamiento de los canales

digitales para soportar los macroprocesos misionales.

Cadena de Valor
Figura 10

Cadena de Valor
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Fuente. Autor

Anélisis de las Fortalezas y Debilidades

Identificacién de Actividades de la Cadena de Valor

Actividades primarias:
Ventas

Recoleccion

Control asociados
Entregas

Actividades de apoyo:

Canales digitales

BENEFICIO
- UTILIDAD
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Gestion asociados

Evaluacion de Fortalezas

Eficiencia: Los asociados tienen un proceso de confeccion rapido y entrega puntual de las
prendas.

Agendamiento oportunidad de las recolecciones y entregas de pedidos.

Recursos y capacidades: Los asociados son costureros altamente experimentados que
pueden solucionar los arreglos o modificaciones mas complejas.

Las prendas se manipularan con los cuidados y recomendaciones de acuerdo con el
material de elaboracion

Ventaja competitiva: Ofrece la reparacion de cualquier prenda de vestir y servicio de
entrega domicilio, lo que diferencia de las modisterias tradicionales.

Evaluacion de Debilidades

Ineficiencias: En ocasiones la comunicacion con los clientes puede no ser 6ptima, lo que
puede llevar a errores en los pedidos.

Recursos y capacidades limitados: La modisteria tiene dificultades al momento de
encontrar asociados confiables.

Competencia: En su area de servicio se pueden encontrar modisterias locales que tienen
un segmento de mercado muy especifico.

Analisis de los Escenarios de Negocio
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Tabla 25

Escenarios de Negocio

Proceso Escenario del negocio
Comercial Gestion ventas

Logistico Gestidn recoleccion y entrega
Operativo Gestidn asociado

Nota. Esta tabla muestra lo escenarios de negocio. Fuente. Autor

Mediante el anélisis de los escenarios de negocios se identificaron los problemas y los
requerimientos con el objetivo de obtener una solucion que se encuentre dentro del contexto y,
ademas, se garantizo6 que las soluciones se fundamentaran en los requerimientos especificos para
darles més claridad.

Los escenarios de negocio son una técnica importante que ayudan a identificar y entender
las necesidades del negocio (Rovers, 2017).

Escenario Gestion Ventas

Corresponde al proceso comercial y va desde que el cliente visita los canales digitales
hasta que se logra una venta efectiva, por lo tanto, puede incluir algunos subprocesos como los
siguientes:

Gestion de precios.

Gestion de experiencia de usuario.



Tabla 26

Analisis escenario de negocio gestion ventas
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Identificacion del problema

Responsable

Actualmente se tiene definido un proceso de venta muy sencillo con
el que se puede realizar un seguimiento comercial muy limitado a las
ventas y cliente. La informacion de las ventas se almacenara en una
base de datos en MYSQL y para efecto de reportes se debe descargar
manualmente por un empleado.

No se cuenta con un sistema que permita la gestién de los precios en
tiempo real.

Inicialmente la comunicacion con los clientes se realizara por medio
de email, por lo que los tiempos de respuesta se pueden demorar un

poco en cuanto a requerimientos sobre las ventas o pedidos.

El problema se identificé debido al procesamiento manual y
extraccion de informacion de la base de datos, lo que puede
ocasionar demoras y errores en la informacién, dando como
resultado un seguimiento errado y, por ende, la mala toma de

decisiones.

CEO: garantizar el buen
funcionamiento y seguimiento
de las ventas.

Asesor: garantizar la
actualizacion de los informes
de ventas y la comunicacion

asertiva con los clientes.

Objetivo:

Desarrollar informes en Power
Bl que extraigan la data de las
bases de datos en tiempo real.
Desarrollar informes
especificos que ayuden al
seguimiento y toma de

decisiones.

Nota. Esta tabla muestra el analisis escenario de negocio gestién ventas. Fuente. Autor

Escenario Recoleccion y Ventas

Corresponde al proceso logistico y se debe entender como lo méas importante para la

satisfaccion de cliente con respecto al servicio prestado, dicho proceso contendra los subprocesos

gue se mencionan a continuacion:
Gestion de cumplimiento de tiempos.

Gestion de estado de los pedidos.



Tabla 27

58

Analisis Escenario de Negocio Gestion Recoleccion y Entrega

Identificacion del problema

Responsable

Inicialmente la operacion comenzara con un
mensajero, lo que puede ocasionar problemas
dependiendo de la demanda.

Solo se tendré un sistema sencillo de estados de
pedido, el cual se cambia de acuerdo con la fase en
gue se encuentre el pedido. Dicho estado se notificara
por correo electronico y se podréa ver desde los

canales digitales.

Mensajero: encargado de garantizar la entrega
y recoleccion de pedidos.
CEOQ: garantizar el buen funcionamiento de las

plataformas.

Entorno que se afecta

Obijetivo

El problema se identifico en las demoras en los
tiempos de entrega y recoleccion en caso de tener una
excesiva demanda de pedidos.

No se tiene un sistema en tiempo real que genere los
estados automaticamente segulin el proceso en el que
se encuentren, adicionalmente, no se cuenta con un
seguimiento en tiempo real del mensajero que pueda

ser visualizado por los clientes.

Gestionar adecuadamente la agenda del
mensajero y determinar dias de recoleccion y
dias de entrega que se encuentren asociados
con los cronogramas que el cliente puede ver
en los canales digitales.

Incluir en la planeacion el desarrollo
tecnoldgico necesario para tener seguimientos

en tiempo real.

Nota. Esta tabla muestra el escenario de negocio gestion recoleccion y entrega. Fuente. Autor

Escenario Asociado

Corresponde al proceso operativo y se debe entender como la base fundamental del

negocio que da como resultado el nivel de satisfaccion del cliente en cuanto a la calidad del

servicio. Contendré los siguientes subprocesos:

Gestion de asociados en puntos estratégicos.

Gestion de pagos a los asociados.



Tabla 28

Analisis Escenario de Negocio Gestion Asociado
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Identificacion del problema

Responsable

Inicialmente se buscaran asociados en puntos especificos de la
ciudad, quienes estaran disponibles para recibir los pedidos de los
clientes y deben gestionarlos en orden de llegada. El asociado es
responsable de indicar manualmente el estado del pedido y debera
inférmalo mediante los canales digitales, ademas de cumplir con
unos tiempos definidos previamente para respetar los tiempos de
entrega.

Los asociados recibirdn un porcentaje de las ventas semanalmente,
para eso el asociado debe inscribir un nimero de cuenta para recibir

las transferencias correspondientes.

CEOQO: encargado de garantizar la
operacion exitosa de los
procesos asociados con los
asociados.

Mensajero: se encarga de
recolectar y entregar los pedidos
de acuerdo con los
cronogramas.

Asociado: encargado de trabajar
los pedidos e informar en los

tiempos establecidos.

Entorno que se afecta

Obijetivo

El problema se identifico en la afectacion de la operacion en caso de
tener los asociados en puntos muy poco estratégicos o que no se
tengan asociados en algunos puntos importantes de la ciudad, esto
ocasionara mas demoras en tiempos de entrega, aumento de
demanda y tiempo de trabajo sobre los pedidos.

No se tiene definido un proceso claro en la inscripcion de cuentas
bancarias, lo que puede generar retrasos en pagos y, por ende, la
insatisfaccion de los asociados, lo que podria ocasionar que se

retiren del negocio y asi se generan demoras en la operacion.

Crear un plan mensual que
permita la busqueda efectiva de
asociados en puntos estratégicos
de la ciudad.

En caso de no encontrar
asociados en puntos especificos
tratar de encontrar mas de uno
en un mismo punto para atender
la posible demanda.

Definir un proceso de
inscripcion de cuentas bancarias
para garantizar los pagos

cumplidos de los asociados.

Nota. Esta tabla muestra el escenario de negocio gestion asociado. Fuente. Autor
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Caracterizacion y Diagramas de Flujo de los Procesos

Es importante tener un esquema completo de cada uno de los procesos de la empresa, por
ese motivo es necesario hacer uso de una de las mejores herramientas tacticas como lo es la
caracterizacion de procesos, que permitio contar con una descripcion mas completa de los
elementos y actores que influyen en esos procesos (Betancourt 2015).

Para poder medir, controlar y responder a todos los aspectos y elementos de los procesos
que se definieron a continuacion, se realizaron los diagramas de proceso con base en la natacion
BPM vy el software de modelado Bizagi, asi se aplicaron de mejor manera las habilidades y

recursos en la identificacion de brechas (Cetina, 2016).



Proceso Comercial

Tabla 29

Caracterizacion Proceso Comercial PVHA
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CARACTERIZACION DE PROCESO COMERCIAL

GESTION DE VENTAS

OBJETIVO Realizar la gestion de una venta desde el FORMATO
canal digital.
ALCANCE Especificar cada uno de los elementos RESPONSABLE
que intervienen en la gestion.
PVHA PROVEEDOR ENTRADAS ACTIVIDAD
P Proceso comercial.  Especificacion de la venta. Procesamiento de los
datos de la venta'y
planificacion de
recoleccién y entrega.
Procesamiento de pagos.
H Canal Digital. Especificacion de la venta. Entrega de cronograma a
Proceso logistico. Cronograma de recoleccion  los mensajeros.
Proceso operativo. Yy entrega. Recolecciones y
entregas.

Recepcidn y entrega de
pedidos asociados a

mensajeros.

CP-01 Version 1

CEO, asesor, mensajero,

SALIDAS

Cronograma de recolecciones.

Cronograma de entregas.

Planillas de cumplimiento
mensajeros.
Planillas de cumplimiento

asociados.

CLIENTES
Proceso

logistico

Proceso
logistico,
operativo y

comercial.
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\ Proceso logistico.

Proceso operativo.

Canal digital.
A Proceso comercial
INDICADORES

% cumplimento pedidos
Cantidad de ventas
Valor de ventas

Valor costos

Informacion de estado del
pedido por parte de
mensajeros y asociados.

Informe de estado de

pedidos.
FRECUENCIA
Diario
Diario
Diario
Diario

Procesamiento de
informacion en base de

datos.

Validacion de estado de
pedidos.
Procesamiento y analisis

de informacién.

CALCULO

Notificaciones a proveedores y

clientes.

Estado de pedidos.

Informe de seguimiento a
gestion de ventas.

Informe de costos y ganancias.
Informe de cumplimiento de

pedidos.

Pedidos cumplidos / total pedidos.

Suma por dia y total
Suma por dia y total
Suma por dia y total

Clientes y
canales

digitales.

Proceso
comercial,
logistico y

comercial.

Nota. Esta tabla muestra el proceso comercial PVHA. Fuente. Autor



Figura 11

Flujo Gestion de Ventas
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Proceso Logistico
Tabla 30

Caracterizacion Proceso Logistico PVHA

CARACTERIZACION DE PROCESO LOGISTICO

GESTION DE RECOLECCION Y ENTREGA

OBJETIVO Realizar la entrega y recoleccion de pedidos. FORMATO CP-02 Version 1
ALCANCE Desde recibir el cronograma de RESPONSABLE CEO, asesor, mensajero,
recolecciones hasta entregar el pedido al
cliente.
PVHA PROVEEDOR ENTRADAS ACTIVIDAD SALIDAS CLIENTES
P Proceso logistico. Planilla de recoleccion. Procesamiento de la Planificacion de Proceso logistico.
informacion y analisis  rutas de acuerdo
de rutas de recoleccion  con los pedidos.
y entrega
H Proceso logistico. Planificacion de rutas de Los mensajeros Planilla con Proceso logistico.
recoleccion y entrega. realizan las rutas resultado de cada Proceso operativo.
planificadas. pedido. Proceso comercial.
Vv Proceso logistico. Resultados de estados de los Cada procesa valida Data con la Proceso comercial.
pedidos de entrega y parametros de calidad  informacion
Proceso operativo. recoleccion. y tiempos de entrega. resultado de cada
pedido.
A Proceso comercial. ~ Data con los resultados de los Procesamiento y Informe de gestion ~ Proceso comercial,
pedidos. analisis de de pedidos. logistico, comercial y
informacian. canal digital.
INDICADORES FRECUENCIA CALCULO
% cumplimento pedidos Diario Pedidos cumplidos / total pedidos
% pedidos pendientes Diario Pedidos pendientes / total de pedidos

Nota. Esta tabla muestra el proceso logistico. Fuente. Autor



Figura 12

Flujo Gestion Recoleccion y Entrega
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Proceso Operativo
Tabla 31

Caracterizacion Proceso Operativo PVHA

66

CARACTERIZACION DE PROCESO OPERATIVO

GESTION DEL ASOCIADO

OBJETIVO Realizar la gestion de asociado. FORMATO CP-03 Version 1
ALCANCE Desde buscar un asociado hasta habilitarlo RESPONSABLE CEO, Asesor
para recibir pedidos.
PVHA PROVEEDOR ENTRADAS ACTIVIDAD SALIDAS
P Proceso comercial.  Listado posibles asociados. Planificacion de visitas  Propuestas
y propuestas econdmicas por
econdmicas. cliente.
H Proceso comercial.  Listado de propuestas Hacer propuesta a cada Resultado de

Proceso operativo.

Vv Proceso comercial.

Proceso operativo.

A Proceso comercial

INDICADORES

% asociados aprueban

% asociados rechazan
Cantidad areas por cubrir

econdmicas.

Contratos de servicio.

Contratos finalizados.

FRECUENCIA
Diario
Diario
Diario

asociado.

Asociado aprueba o
rechaza.

Solicitud de datos
asociados que
aprueban.

Se validan los términos
del contrato en caso de
generar modificaciones
Procesamiento y
analisis de
informacian.
CALCULO

asociados que
aprueban y
rechazan.
Contratos de
servicio.

Contratos firmados.

Informe de gestién
asociados.

Asociados aprobados / total de asociados.
Asociados rechazan / total de asociados.
Areas sin cubrimiento de asociado.

CLIENTES

Proceso comercial.

Proceso operativo.
Proceso comercial.

Proceso comercial.
Proceso operativo.

Proceso comercial.

Nota. Esta tabla muestra el proceso operativo. Fuente. Autor



Figura 13

Flujo Gestion del Asociado
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Arquitectura Objetivo (TO-BE)

Analisis Estratégico

Con base en la informacion que se precisé previamente en el mapa de procesos, cadena
de valor, escenarios de negocio y procesos, se realizo el disefio de diagrama de solucion de la

arquitectura fundamentado y alineado en cada una de las caracteristicas que se determinaron.
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Seguidamente, se identifico la situacién actual de la arquitectura de negocio partiendo de

los flujos de proceso.
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Figura 14

Arquitectura Base Gestion de la Informacién
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La arquitectura TO-BE es aquella a la que se aspira llegar en el futuro, por lo tanto, es la

evolucion de la arquitectura actual y la que se planted como solucidn a continuacion.



Figura 15

Solucion Arquitectura Negocio Gestion de la Informacion
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Roles y Responsabilidades

Es importante que todo el personal de la compafia se encuentre enfocado en cada uno de
los procesos negocio, deben tener la capacidad de enfrentarse a cambios dindmicos y estar
totalmente dispuestos al mejoramiento continuo, esto se debe al tamafio de la compafiia.
Tabla 32

Roles y Responsabilidades

Cargo Rol Responsabilidad

CEO  Gestor tecnoldgico Liderar el cumplimiento de los objetivos estratégicos.
Gestor de negocio

Realizar la gestion de los proyectos.

Hacer seguimiento del funcionamiento de las herramientas

tecnolégicas.
Identificar errores y generar planes de mejora.
Asesor Gestor servicio al Llevar seguimiento a la satisfaccion de los clientes.
cliente

Apoyar la implementacion de nuevos proyectos.

Realizar seguimiento al funcionamiento operativo.

Nota. Esta tabla muestra los roles y responsabilidades. Fuente. Autor

Fase C: Arquitectura Sistemas de Informacion
A continuacion, se abordd la organizacién de los sistemas TI de la arquitectura de datos y
aplicacién. Inicialmente se represento la situacion actual y posteriormente la solucién TO-BE

(Rovers, 2017).



Arquitectura Base (AS-1S)

Actualmente no se tiene definida una arquitectura de aplicacién, pues es un proyecto
apenas en proceso de creacion.
Figura 16

Diagrama Arquitectura Datos - Aplicacion Actual
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Fuente. Autor

Arquitectura Objetivo (TO-BE)

Para realizar la propuesta de la solucion es necesario definir algunos requerimientos de

los procesos actuales en cuanto a informacion.
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Tabla 33

Listado de Requerimientos
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Proceso Requerimiento

Comercial Datos generales.
Datos precios.
Datos empleados.
Datos asociados.
Datos estado pagos.

Datos pedidos.

Logistico Datos pedidos.

Operativo Datos Pedidos.

Nota. Esta tabla muestra el listado de requerimientos. Fuente. Autor

De acuerdo con los requerimientos de cada uno de los procesos es posible inferir los
siguientes modelos de datos, con lo que se confirma un ecosistema de datos que es vital para
cualquier parte de los procesos.
Tabla 34

Modelo de Datos Cliente

Id Campo

id_cliente
nombre_cliente
tipo_documento
numero_documento
teléfono_fijo
teléfono_movil

direccion_factura

© N oo oA W DN P

direccion_envios

=
o

estado

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de clientes. Fuente. Autor



Tabla 35
Modelo Datos Empleados
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Id Campo

id_empleado
nombre_empleado
tipo_documento
numero_documento
Teléfono_fijo
Teléfono_movil

direccion_factura

© N oo oA W DN P

direccion_envios

=
o

estado_empleado

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de empleados. Fuente. Autor

Tabla 36

Modelo Datos Asociados

Id Campo

id_asociado
nombre_asociado
tipo_documento
numero_documento
Teléfono_fijo
Teléfono_movil

direccion_factura

© N o o B~ W DN P

direccion_envios

=
o

estado_asociado

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de asociados. Fuente. Autor



Tabla 37

Modelo Datos Precios
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Id Campo
1 id_producto
2 precio_producto

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de precios. Fuente. Autor

Tabla 38

Modelo Datos Pedidos

Id Campo

1 id_pedido

2 id_producto

3 id_asociado

4 estado_pedido

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de pedidos. Fuente. Autor

Tabla 39

Modelo Datos Recoleccién y Entregas

Id Campo

id_entrega_recoleccion
id_pedido
id_empleado_mensajero
direccion_cliente

direccion_asociado

D 01 A W N

estado_proceso

Nota. Esta tabla muestra el modelo de datos de recoleccion y entregas. Fuente. Autor



La gestion de la informacion se basara en tecnologias cloud, herramientas analiticas y
nuevas tecnologias de administracion de sistemas de informacion.
Fase D: Arquitectura Tecnologica

Se abordara la documentacidn necesaria con el objetivo de dar una mejor interpretacion
de los sistemas T1 y se mostraran los esquemas de hardware, software y tecnologias de
telecomunicaciones.

Arquitectura Base (AS-1S)

Actualmente la compafiia no implementa una arquitectura que le permita realizar una
gestion optima de su informacion, por lo que algunos de sus procesos no son automaticos y
requieren de personal que ejecute manualmente algunos procesos para obtener informacion y
luego poder procesarla, analizarla y publicarla por medios electrénicos o medios fisicos.
Arquitectura Objetivo (TO-BE)

Se debe garantizar la integracion del sistema de informacion con componentes internos,

externos, fisicos y digitales, por lo tanto, cada uno de los componentes se conectard mediante
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servicios API o servicios web que construiran un gran ecosistema basado en la importancia de la

gestion de la informacion, lo que hace mas sencillo y rapido el intercambio de datos por medio
del uso de protocolos que generan informacidn instantanea que, ademas, impacta directamente
una reduccion de los costos de desarrollo e implementacién (Camara de Comercio de Bogota,

2019).

en
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Figura 17

Infraestructura Futura Cloud Computing
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Expectativas y Ventajas

Se espera una mejora significativa en la eficiencia operativa mediante la implementacion
de TOGAF. Al estandarizar procesos y métodos de trabajo, anticipamos que esto resultard en una
gestion y operacion mas eficiente de sistemas y procesos empresariales.

Una de las expectativas clave es la identificacion de areas propicias para la reduccion de
costos operativos y de mantenimiento de sistemas mediante la optimizacion de la arquitectura
empresarial.

Una expectativa clave para este modelo radica en su capacidad para mejorar
significativamente la toma de decisiones. Gracias a la implementacion de TOGAF, se anticipa la
creacion de un sélido marco que permitira tomar decisiones fundamentadas en datos verificables
y hechos concretos, lo que impulsara la toma de decisiones mas informadas y estratégicas en
diversos contextos empresariales.

Una expectativa fundamental en torno a este modelo es fomentar mejoras significativas
en el ambito de la innovacidn. Se espera que, al obtener una visién mas precisa y transparente de
la arquitectura empresarial, las organizaciones estén mejor posicionadas para identificar
oportunidades que impulsen la innovacién y el desarrollo de nuevas soluciones que aborden las
necesidades emergentes y los desafios del mercado.

Una ventaja clave de la implementacion de Cloud Computing en el modelo es la
escalabilidad mejorada. Esto se traduce en la capacidad de la aplicacidon para manejar
eficientemente un incremento en la carga de trabajo, permitiendo un crecimiento flexible que
puede adaptarse de manera Optima a las cambiantes demandas de los usuarios."

Un punto a favor destacado de la migracion a la nube es la reduccion de costos. Al

eliminar la necesidad de adquirir y mantener hardware costoso, se logra una economia sustancial
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en costos de infraestructura. Ademas, muchas soluciones en la nube ofrecen un modelo de pago
por uso, lo que significa que solo se pagan los recursos que efectivamente se utilizan,
optimizando ain mas los gastos.

Un factor favorable significativo es la capacidad de llevar a cabo actualizaciones y
mantenimiento de la aplicacion de manera ininterrumpida gracias a la nube. Esto significa que se
pueden realizar mejoras y ajustes en el sistema sin causar interrupciones significativas en el

servicio para los usuarios, garantizando una experiencia continua y sin problemas.
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Conclusiones y Recomendaciones

Se identifico que la edad a la hora de emprender en Colombia es una tendencia muy
importante debido a su conexion directa con las ideas de innovacion y el poco temor a la toma de
decisiones criticas para incidir de manera positiva o negativa en la idea de negocio,
adicionalmente, la gran parte de los emprendedores tiene un titulo universitario.

En la actualidad, la mayoria de los empresarios se encuentran en desacuerdo o totalmente
en desacuerdo frente a las pocas oportunidades que brinda el gobierno para emprender en el pais,
lo que dificulta en gran parte la evolucion y desarrollo positivo de ideas de negocio que en
muchos de los casos pueden llegar a fracasar.

Los principales sectores que tienen una mejor evolucion en el mercado estan relacionados
con productos alimenticios, quimicos, textiles e informaticos, por lo tanto, se puede inferir que al
generar una idea de negocio esta puede tener una mayor probabilidad de éxito si hace parte de
los ecosistemas econdmicos que tienen mas salida.

El disefio del modelo de negocio es la base principal para realizar una fuerte planificacion
de un proyecto de emprendimiento, pues tiene la facilidad de mostrar paralelamente el objetivo
que se desea cumplir y cada uno de los elementos que intervienen en el desarrollo del plan.

Mediante el disefio del modelo de negocio fue posible realizar un analisis general en
busca de encontrar un punto de equilibrio en ambitos financieros, comerciales y operacionales,
con lo que se identifico una oportunidad latente de gran capacidad para la evolucién en pro de
garantizar una légica de negocio que radique en crear, entregar y generar valor a la propuesta de

negocio.
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El modelo financiero de tres afios de duracién indica que este proyecto puede ser
rentable, puesto que es posible obtener un VAN y TIR optimistas entre 6-7 millones y 526 %
respectivamente si se cumple con las metas de ventas.

Se recomienda que el proyecto se analice un afio después de su inicio de ejecucion, esto
con el fin de evaluar los estados financieros y poder tomar decisiones en cuanto al crecimiento de
personal con base en los ingresos y ventas.

Gracias al enfoque que sefial6 el marco de referencia TOGAF se logré una
caracterizacion de los factores que se pueden aprovechar incluyendo las tecnologias de la
informacion.

Las tecnologias de la informacion generaron una gran revolucion y cada dia rompen mas
barreras conceptuales, por ese motivo son la mano derecha de cada uno de los procesos definidos
en la organizacion, lo que otorga mas organizacion, eficiencia y, por ende, un mejoramiento
continuo en los resultados que la empresa quiere alcanzar.

Sumado a lo anterior, se debe garantizar una cultura organizacional con el fin de que la
propuesta basada en el marco TOGAF tenga resultados positivos, donde se suscite el uso y
apropiacion de las tecnologias de la informacion de tal manera que toda la organizacion apoye
cada uno de los procesos paralelamente y en tiempo real.

Para la empresa de estudio la ejecucion del marco de trabajo TOGAF traera una serie de
beneficios dentro de los que se pueden encontrar los siguientes:

Organizacién en el arquitectura empresarial.

Mejoramiento de procesos que apuntan directamente al cumplimiento de los objetivos

estratégicos que se definieron previamente.
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Cada uno de los miembros de la organizacion tiene un papel fundamental en el desarrollo
de la propuesta, por lo tanto, &mbitos de capacidad, analisis y procesos, se trabajaran bajo unas
reglas y modelos definidos por el mismo marco con el fin de mejorar en cada responsabilidad
que ejecuta el personal.

Tener la capacidad de ajustarse rapidamente a los cambios.

El andlisis de cada una de las fases que se precisaron en el marco de referencia TOGAF
es de vital importancia para identificar los procesos principales de la empresa, sus caracteristicas
ayudan a tener clara la situacion actual y cémo esta se puede mejorar a futuro de acuerdo con los
objetivos estratégicos y el apoyo de la innovacion.

Con base en estas conclusiones, los futuros emprendedores deberan considerar siempre
trabajar con informacion real, acorde al ambiente econdmico en que el que se encuentren, esto
con el fin de identificar la mayor cantidad de ventajas y desventajas aplicables la modelo de
negocios que se desarrolle.

Para comprender mejor las implicaciones de los resultados, los estudios generados
podrian abordar una trabajo de campo, en el cual se involucre un nicho de mercado que pueda
brindar informacion ain mas detallada, generaron asi un mayor detalle y por ende un modelo

mas cercano a la realidad.
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