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1. MISIÓN 

 

Crear soluciones tecnológicas que ayuden a personas y empresas en su tarea de optimizar 

tiempos valiéndose de herramientas de fácil uso. 

 

 

2. VISIÓN  

 

En los próximos cinco años Give Time espera ser líder y especialista en el desarrollo de 

herramientas tecnológicas, basados en la mejora de servicios o productos mediante la 

optimización de tiempo. 

 

 

 

3. OBJETIVOS  

 

3.1 OBJETIVO GENERAL 
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Diseñar e implementar herramientas de trabajo que además de suplir las necesidades de 

personas y empresas, cuenten con un método que permita la reducción de tiempos en el 

área que se requiera. 

3.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

1. Mejorar la organización y administración de quienes adquieran nuestros servicios 

haciendo uso de herramientas tecnológicas. 

2. Diseñar e implementar herramientas tecnológicas que a su vez permitan realizar 

marketing de una forma innovadora a las personas o empresas que lo requieran.  

3. Generar conocimiento a nivel nacional de la empresa a partir de los buenos resultados 

de las personas o empresas que cuentan con nuestros servicios. 

 

 

4. DEFINICIÓN DE LOS PRODUCTOS 

 

 

4.1 GIFT TIME 

Gift-time nace a partir de la pregunta ¿Cómo podría optimizarse la atención al usuario de 

manera eficiente para que pueda organizar mejor las actividades que se realizaran en un 

día, en referencia a todas las relaciones que el usuario tiene con distintas entidades en su 

vida cotidiana? partiendo de ello, Gift-time brinda a las empresas la posibilidad de atender 

a sus clientes mediante video llamada, ofreciendo una interface amigable e intuitiva para 
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sus usuarios finales, facilitando la atención, agendamiento y cancelación de las citas 

programadas mostrando al usuario los horarios libres según su necesidad y la 

disponibilidad de los agentes. 

4.2 RESERYA 

 

Es un aplicativo móvil cuyo objetivo es la optimización de tiempo de los clientes de los 

restaurantes de gama baja en la ciudad de Bogotá, este aplicativo se vale de dos 

funcionalidades principales como lo son: realización de reserva y pago del pedido 

realizado. 

 

La primera funcionalidad la soporta el hecho de que el usuario además de realizar su 

reserva eligiendo día y hora deseada, pueda visualizar en tiempo real los platos y asi mismo 

realizar el pedido del que desee. 

La segunda funcionalidad abarca explícitamente la zona de pagos y confirmación del 

mismo; en la zona de pagos el cliente cuenta con distintas opciones como lo son por medio 

de Tarjeta débito o crédito, en donde deberá diligenciar el debido formulario de datos de la 

tarjeta, por medio de la pasarela de pagos PSE, donde será re direccionado a la página para 

la aprobación y sincronización del pago, Valera virtual el cual es el valor agregado de dicho 

aplicativo la cual será adquirida por el usuario directamente en el restaurante haciendo 

compra de cierta cantidad de almuerzos que serán asignados por medio de este modelo, 

estos serán descontados cada que el cliente seleccione esta opción de pago y tendrán 

vigencia según la cantidad de vales adquiridos por el usuario, por último se tiene la opción 
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de pago en efectivo en donde se podrá realizar por medio de la aplicación únicamente la 

reserva, esta opción solo se le permitirá usar a quienes cuenten con Valera virtual ya que 

en caso de que el cliente no  cumpla la reserva realizada el restaurante no pierda el 

cocimiento del pedido seleccionado. 

De igual forma se busca complementar este aplicativo con una plataforma web la cual 

asistirá al administrador del restaurante permitiendo así tener control y administración 

sobre lo que se desea mostrar y trabajar dentro de la aplicación móvil. Desde esta 

plataforma se le permitirá al administrador realizar las siguientes funciones: 

• Asignar la cantidad de platos disponibles dentro de la aplicación.  

• Eliminar disponibles dentro de la aplicación.  

• Llevar el control de la cantidad de platos vendidos durante el día, la semana, el mes, 

o según lo requiera. 

• Validar el estado de una reserva requerida por algún socio. 

• Habilitar Valera virtual al usuario que desee adquirirla y que en su defecto tenga un 

previo registro. 

• Llevar el control de la Valera de cada uno de sus clientes. 
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Ilustración 1 Interfaz inicial de  la aplicación móvil  “Reserya”  Fuente: Elaboración propia 

 

Ilustración 2 Interfaz inicial de  la aplicación Web del Administrador Fuente: Elaboración propia 

 

  

4.3 WASH TIME 

 

En las diversas empresas de lavaderos sus administradores llevan una forma muy particular 

de llevar el control, manejo del personal y el manejo de turnos que se requiere para cada 

cliente ya que en la mayoría de las veces las empresas realizan este proceso por medio de 

la impresión de una hoja en donde llevan el control de los carros que entran sin tener en 
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cuenta el tiempo que requiere cada cliente para hacer esta espera mientras recibe el servicio 

haciendo de este una forma más demorada ya sea para el cliente o la disposición de la 

empresa dependiendo del tipo de servicio que se va a realizar. Los tiempos actualmente 

para buscar un lavadero cercano o confiable y poder hacer la espera para recibir este 

servicio es algo inédito ya que la mayoría de las veces se vuelve algo complicado y un poco 

demorado no es tan fácil encontrar un lugar bueno donde varios clientes opinen y den una 

sugerencia de ese lugar y de igual forma llegar solo a tomar su turno sin necesidad de hacer 

la espera tan larga que siempre se hace, Es por esto que se busca realizar esta herramienta 

con el motivo de poder facilitarle a los consumidores de los lavaderos a ahorrar gran 

cantidad de tiempo y encontrar un lugar adecuado en donde su vehículo reciba el mejor 

servicio y así puedan manejar sus actividades sin tener ningún contratiempo, de igual forma 

dando solución a varias de estas empresas en donde se beneficiaran  obteniendo una forma 

de mantener una buena imagen y una buena organización ayudándose de un aplicativo web 

en donde podrán tener un mayor control de la prestación de sus servicios. 

 

4.4 MEDICIN_APP 

 

Es una aplicación para Smartphone y Smartwatch con sistemas operativos Android, la cual 

tiene como objetivo poder  realizar un control y seguimiento en la toma de medicamentos 

en personas adultas con el plus de que una alarma dará aviso recordando la toma de 

medicamento a 2 personas, una el paciente y la otra una persona o familiar que esté a cargo 

o interesado en el paciente, ambos recibirán una alerta en su Smartphone y/o Smartwatch 
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y el paciente tiene la opción de confirmar la toma de la medicina, para que así la otra 

persona esté al tanto de la toma de su medicamento. 

Otra características es la de registrar las existencias de los medicamentos ya sean los que 

brinda la EPS o los que se deben comprar, y así estar al tanto de las cantidades necesarias 

prescritas en la receta médica; en el momento en que se están acabando las medicinas, se 

generara una alerta indicando esto, Medicin_App te ubicara las droguerías más cercanas 

con la medicina requerida, y trazara la ruta más rápida de desplazamiento hasta ella, sin 

olvidad la opción de compra online y así ganar tiempo. 

Medicin_App ofrece el servicio de registrar la EPS o medico particular, y mediante una 

base de datos, nos dará la información acerca de centros médicos más cercanos o los 

designados por la EPS, así como centros de especialistas y sus ubicaciones. Esta App te 

recordará las citas médicas próximas a realizarse y se podrá realizar Agendamiento de citas 

médicas por medio de un acceso directo a los números de las diferentes EPS o el medico 

de preferencia registrado previamente. 

Las emergencias son parte fundamental en el uso de Medicin_App, ya que tendrá la opción 

de tener un botón de emergencia para que el paciente lo pueda activar en caso de estar 

viviendo un evento emergente, en el momento que el paciente lo active el primero en saber 

la emergencia será la persona o familiar interesado en el estado de salud del paciente, ya 

que la salud no se trata de un juego; por eso Medicin_App está dirigida a personas mayores 

de edad y con sentido de responsabilidad. 

 



 
19 

5. ANÁLISIS DEL MERCADO 

 

Es indispensable realizar previamente un análisis en donde se pueda detectar el tipo del 

cliente hacia el cual va a ser diseñado el producto y así mismo obtener clientes potenciales 

con el fin de lograr posicionar la empresa. 

Lo que se busca en este análisis es posicionar Give-Time en la mente del consumidor y, de 

esta manera lograr copar el mercado, dado que la percepción de cada cliente arrojará este 

resultado según sus experiencias con el producto.  

 

Es importante tener en cuenta que nuestra empresa está enfocada a personas que poseen y 

utilizan los servicios de los Smartphones y más aún a los que tienen planes de servicios de 

telefonía móvil. 

A continuación, se segmenta los clientes por cada producto de nuestra empresa: 

1. Gift-time: está enfocada a atender usuarios de variedad de trámites, y a entidades 

que quiere mejorar los servicios de sus usuarios al evitar desplazamientos en 

ocasiones inútiles, atreves de una plataforma que ofrece un servicio de video 

llamada con tableros digitales. Estas entidades pueden llegar a ser en las de trámites 

de tránsito, universidades, colegios e incluso bancos. 

2. Reserya: esta aplicación prestara servicios a usuarios de restaurantes no muy 

reconocidos en la ciudad de Bogotá inicialmente, personas ubicadas residencial, 

laboral o académicamente en puntos estratégicos a los que las grandes cadenas de 

restaurantes no tienen su cobertura. También prestara un servicio de avance 
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tecnológico en aquellos restaurantes los cuales quieren incursionar y adoptar como 

herramienta. la tecnología.  

3. Whas time: quiere llegar a usuarios que conducen vehículos y que cuentan con una 

agenda muy ajustada de tiempo. Los lavaderos de carros también serán 

beneficiados al adquirir el servicio de whas time, con un control sobre los tiempos 

asignados a los clientes y la forma de controlar el servicio de sus empleados. 

4. Medicin_App: la aplicación está dirigida personas que desean llevar un control ya 

sea propio o de algún familiar de la toma de medicina prescrita por los profesionales 

de la salud, y que atreves de su Smartphone con el plus de funcionamiento en 

Smartwatch, se logre evidenciar y estar al tanto de la toma del medicamento. En su 

caso a usuarios de las EPS y médicos particulares. 

 

5.1 INVESTIGACIÓN DE MERCADO 

 

Kantar Ibope Media Colombia presentó las tendencias para aplicativos móviles durante el 

2016, basados en el Target Group Index (TGI), estudio que permite conocer los hábitos de 

consumo en medios de comunicación, productos, estilos de vida, y actitudes. De acuerdo 

con este estudio, en 2016, un 73% de los colombianos compraron un Smartphone, lo que 

representó un incremento del 28% con relación al año 2015 con 57%. (PORTAFOLIO, 

2017) 
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Así mismo, el año pasado, las personas entre 45 y 70 años de edad, fueron las que 

presentaron un mayor incremento en la posesión de Smartphone con un 19% en promedio. 

(PORTAFOLIO, 2017) 

Esta tendencia ha generado que el consumo de internet en las personas que aseguran tener 

un Smartphone se incremente en los últimos años; desde el año 2010 el consumo de internet 

en este grupo de personas creció un 39% con relación al 2016. (PORTAFOLIO, 2017) 

Según los datos extraídos del Index se muestra la siguiente tabla: 

 

Tabla 1 Población adulta en Colombia 

Fuente. Colombia Perfil Población 2017 (MUNDI, 2017) 

Población 47.220.856 (Julio 2017 est.) 

 

 

Distribución por 

edad 

0-14 años: 24,57% (hombres 5.940.903/mujeres 5.659.594) 

15-24 años: 17,54% (hombres 4.216.437/mujeres 4.066.079) 

25-54 años: 41,82% (hombres 9.788.057/mujeres 9.958.982) 

55-64 años: 8,9% (hombres 1.973.215/mujeres 2.230.609) 

65 años y más: 7,17% (hombres 1.412.209/mujeres 1.974.771) 

(2017 est.) 

. 

 

Si se establecen estos porcentajes a las 27, 337,843 personas que estarían al alcance se 

obtienen los siguientes números porcentuales: 
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Ilustración 3 Público Objetivo 

Fuente. Elaboración propia (MUNDI, 2017) 

 

 

Para analizar el sector y llevar la marca al posicionamiento en el mercado, se perfila al 

segmento objetivo por edades. 

Perfil 1: Hombres y Mujeres entre 18 y 35 años 

Este es un grupo social interesante, pues es joven, en gran mayoría con estudios culminados 

o en proceso, edades en las que se está en la vanguardia de la tecnología. Un segmento que 

si se logra potencializar de manera positiva serán utilidades que se multiplicarán, a lo que 

se denomina marketing viral1. 

                                                 

 
1 Marketing viral: Este concepto emplea técnicas de marketing que intenta explotar redes sociales y otros medios 
electrónicos tratando de producir incrementos exponenciales en sus visualizaciones. Utiliza procesos de visión o 
reproducción masiva como si de un virus informático se tratase- https://upcommons.upc.edu 
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Perfil 2: Hombres y Mujeres entre 35 y 64 años 

Para este grupo, el nivel económico puede ser más rentable. Lo que busca este tipo de perfil 

es mayor comodidad en su aplicación y busca apps que le permitan suplir su necesidad 

cubriéndola adicionalmente con beneficios.  

Perfil 1: Hombres y Mujeres 65 años y más 

Es un perfil que desea facilidad, tranquilidad, buenos resultados vs. Mínimo esfuerzo, aun 

cuando es un público no muy empalmado con la tecnología se logra acostumbrar a la misma 

si encuentra satisfacción a sus requerimientos en pasos simples. 

 

5.1.1 ANÁLISIS DEL SECTOR 

 

Cada año la penetración del Internet en el mundo es mayor. Colombia no es la excepción 

y de hecho se estima que siga creciendo. El crecimiento interanual de usuarios en esta 

oportunidad fue de 9%. De modo que del total de colombianos (49 millones de personas), 

31 millones tienen acceso a Internet actualmente. Esto representa el 63% de la población. 

Por su parte, el uso de los dispositivos móviles también sigue creciendo. Incluso, las 

estadísticas de We Are Social dieron como resultados que el 59% de los usuarios de 

Internet ingresan desde sus dispositivos móviles. 

Lo más asombroso es que el total de las personas que actualmente acceden a Internet 

también son activos en Facebook. Asimismo, We Are Social obtuvo estadísticas muy 

interesantes como las edades más asiduas a Facebook. En ese sentido, las personas de 25 a 



 
24 

44 años representan la mayor audiencia de esta red social durante el último año. 

(Estadísticas marketing digital, 2018) 

 

En el ámbito laboral y empresarial la penetración de las aplicaciones móviles es cada vez 

más impresionante y profunda, se ven como las empresas y diferentes negocios optan por 

estas opciones para facilitar sus procesos o su misma interacción con los clientes, dicho 

esto nuestra idea de negocio desea atacar estas dos oportunidades dando una amplia 

interacción con los clientes y brindándoles mucha más facilidad en sus procesos de 

selección. (Administración, 2015) 

 

En todo el mundo estamos viendo el auge de la Economía de las Aplicaciones—trabajos, 

empresas, y el crecimiento económico creado por la producción y distribución de 

aplicaciones móviles (“Apps”) que funcionan en Smartphones. Desde la llegada del iPhone 

en 2007, la Economía de las Aplicaciones ha crecido de la nada a una poderosa fuerza 

económica que compite con las industrias existentes (Ionnol, 2016) 

 

5.1.2 ANÁLISIS DEL MERCADO 

 

5.1.2.1 GIFT TIME 
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5.1.2.2 ANÁLISIS DE TENDENCIAS 

 

 Una de las tendencias globales más fuertes hoy en día es la de FinTech que cubre la 

innovación digital y permite ingresar modelos de negocio tecnológico al sector financiero2 

para así automatizar y facilitar diferentes procesos, tener control sobre nuevos modelos e 

incluir leyes que se vayan integrando a las necesidades. Adicional a ello si pensamos en 

una manera efectiva para regular y cumplir los acuerdos de nivel de servicio entre negocios, 

la tecnología brinda grandes facilidades y enuncia marcos de trabajo para medir, alcanzar 

y mejorar lo definido por las partes. A continuación, podemos ver el resultado de Google 

Tendencias de FinTech en los últimos 5 años. 

 

 

Ilustración 4 Fine tech en Google Trends. Fuente: Elaboración propia 

 

                                                 

 
2 THE FINTECH OPPORTUNITY http://www.nber.org/papers/w22476.pdf 
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Actualmente en el país existe otra tendencia en referencia a lo que queremos optimizar con 

Gift-time, dicho plan es llamado “no más filas” cuya definición oficial es “No más filas es 

un portal único para realizar trámites del Estado en línea, de forma fácil, rápida y segura. 

Los trámites se encuentran organizados por categorías cómo educación, salud, vivienda, 

transporte, entre otros. Adicionalmente, con la opción de registro accederás a tu perfil, en 

donde podrás conocer los trámites y servicios que más utilizas y hacer parte de la 

comunidad nomasfilas.gov.co”3, este programa es un trabajo en conjunto del ministerio de 

tecnologías de la información y las telecomunicaciones (MinTic), el departamento nacional 

de planeación nacional (DPN) y el departamento administrativo de la función pública 

(DAFP) para así, facilitar a los ciudadanos colombianos la solicitud y resolución de 

tramites gubernamentales. 

 

5.1.2.3 MERCADO OBJETIVO 

 

El mercado objetivo de Gift-Time son todas aquellas entidades que cuenten con servicio al 

cliente y que quieran brindar a sus usuarios finales la facilidad de recibir asesoría mediante 

video llamada brindando mejoras en movilidad y manejo del tiempo. 

5.1.2.4 MERCADO POTENCIAL 

 

                                                 

 
3 NO MÁS FILAS https://www.nomasfilas.gov.co/que-es-no-filas 
 

https://www.nomasfilas.gov.co/que-es-no-filas
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Gift-time ve como mercado potencial a bancos, seguros y empresas de telecomunicaciones 

ya que al contar con gran flujo de trabajo y tener tantos competidores esta solución puede 

ser un valor agregado a la parte comercial de la empresa, ya que desde el primer instante 

está brindando facilidades. 

5.1.2.5 RESERYA   

 

5.1.2.6 ANALISIS DE TENDENCIAS 

A continuación, se muestra el análisis de tendencias elaborado durante el desarrollo de la 

aplicación móvil Reserya, allí se pueden observar algunas estadísticas que fueron de gran 

utilidad durante dicho proceso, estos datos fueron conseguidos gracias a la herramienta 

Google Trends la cual se basa en la popularidad de las palabras buscadas en determinado 

tiempo. En este caso se basó la búsqueda en aplicaciones de comidas. Se mostrarán 

estadísticas a nivel nacional donde se visualizará la mayor tendencia por región según la 

búsqueda. 

 

 

Interés de la población a nivel nacional 

 

 Bajo la búsqueda aplicaciones de comidas 
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En la siguiente imagen se observa un incremento y estabilidad de popularidad en  

aplicativos de comidas durante los últimos cinco años en la región de Colombia. 

 

 

Ilustración 5Interés poblacional a nivel mundial por aplicativos de comida. Fuente: 

https://trends.google.es/trends/explore?cat=71&date=2013-01-01%202018-05-03&geo=CO&q=aplicacion 

Mayor frecuencia de búsqueda a nivel nacional 

 

En la siguiente imagen se muestra la mayor frecuencia de búsquedas en aplicaciones de 

comida a nivel nacional, se evidencia que la mayor de estas se encuentra en la Ciudad de 

Bogotá, sector inicial de mercado para el lanzamiento de la aplicación móvil RESERYA.  

 

 Bajo el filtro aplicaciones de comidas 
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Ilustración 6 Mayor frecuencia de búsqueda a nivel nacional: Fuente: https://trends.google.es/trends/explore?cat=71&date=2013-

01-01%202018-05-03&geo=CO&q=aplicacion 

 

De los anteriores datos obtenidos se deduce que a nivel nacional se observa la ciudad de 

Bogotá como la principal zona de Colombia en realizar búsquedas y así mismo en tener 

popularidad en este tipo de aplicativos. Partiendo de lo anterior tal y como se indicó en la 

descripción se tiene a Bogotá ciudad inicial para la implementación general del aplicativo 

RESERYA.  

5.1.2.7 MERCADO OBJETIVO 

Restaurantes de gama baja de la ciudad de Bogotá cuyo objetivo sea la implementación de 

plataformas tecnológicas para suplir las necesidades que estos requieran.  
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5.1.2.8 MERCADO POTENCIAL 

Además de los restaurantes de gama baja de la ciudad de Bogotá, se busca llegar a 

establecimientos que ofrezcan servicios de alimentación a nivel empresarial o estudiantil, 

de tal forma que pueda ajustarse de mejor manera el modelo planteado en la aplicación 

RESERYA. Esto facilitaría la implementación de módulos como el de pagos, más 

explícitamente el de Valera virtual.  

Se llega a lo anteriormente planteado gracias a los estudios realizados en personas que 

frecuentan restaurantes del sector laboral y/o estudiantil, se plantea la siguiente encuesta 

en donde los resultados son los siguientes: 

 

 

 

 



 
31 
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De la anterior encuesta realizada se tienen las siguientes deducciones:  
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 La mayoría de la población del sector laboral y/o universitario (97.2%) cuenta con 

un teléfono Smartphone. 

 El 73,2% de la población del sector laboral y/o universitario es bastante 

influenciada por los aplicativos móviles. 

 El 75,9% de la población del sector laboral y/o universitario ve viable el hecho de 

realizar reservas y pago de pedidos por medio de una aplicación móvil. 

 El 62,5% de la población del sector laboral y/o universitario tienen clara la función 

que cumple una Valera virtual. El 23, 2% no sabe lo que es una Valera virtual y el 

15,2% tiene confuso la función de este modelo de pago. 

 El 82,1% de la población del sector laboral y/o universitario haría uso de la Valera 

virtual en su restaurante de preferencia, el 17,9 % que no lo haría es por el no 

conocimiento de este modelo de pago o porque no frecuenta el mismo restaurante 

en hora laboral o estudiantil. 

 El 61,6% de la población del sector laboral y/o universitario frecuenta el mismo 

restaurante en horas de almuerzo. El 38,4% prefiere variar de restaurante para la 

toma de su almuerzo. 

 El 51, 8% de la población del sector laboral y/o universitario no cuenta con el 

tiempo suficiente para la toma de pedido, esperar cocción del plato y realizar pago 

del mismo. El 23,2% nunca encuentra disponibilidad del plato que desea en su 

restaurante de preferencia. El 16,8% realiza la mayoría de sus pagos con tarjeta ya 

sea débito o crédito. Y el 8% no encuentra disponibilidad de mesa en esta hora en 

específico. 
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 El 93,8% de la población del sector laboral y/o universitario ve viable el uso de 

una aplicación cuyo objetivo es la optimización de su tiempo en horas de almuerzo. 

El 6,2% no lo ve viable. 

 El 98,2 % de la población del sector laboral y/o universitario creen que mejoraría 

su experiencia como usuarios de restaurantes con el hecho de llegar a degustar su 

plato reservado, tenerlo pago y además de esto a la hora de su preferencia. 

 El 95,6% de la población del sector laboral y/o universitario cree que la 

implementación de este tipo de tecnología les da un plus a los restaurantes de gama 

baja en la ciudad de Bogotá. 

 

5.1.2.9 WASH-TIME  

5.1.2.10 ANALISIS DE TENDENCIAS 

Una de las tendencias más fuertes que se ven a nivel mundial más visibles y con buena 

cabida en la sociedad es la aplicación móvil de tipo hibrida ya que funciona en cualquier 

explorador o instalándose en un móvil llamada Washme que fue desarrollada en la ciudad 

de Barcelona brindando servicios desde el agendamiento de un servicio para el lavado de 

autos. Esto es basado en apps de éxito internacional como lo es Airbnb ya que esta se pone 

en contacto el cliente con la empresa, en donde pueden encargar un servicio a su vehículo 

ya sea desde su lugar de origen o llegando al sitio donde prestan este servicio viendo sus 

estadísticas de tendencias como lo es a nivel mundial ya que esta aplicación fomenta un 

excelente valor para su desarrollador. 
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Esta grafica del análisis de tendencia de washTime fomenta unos niveles de adaptabilidad 

y manejo por usuarios durante los últimos cinco años en donde los índices de intereses a lo 

largo de ese tiempo en donde se vio más que todo en la región de España y en estados 

unidos donde tiene más manejo en la ciudad de origen la cual es Barcelona. 

 

5.1.2.11 MERCADO OBJETIVO 

 

El mercado objetivo que tendrá Wash-Time es para toda aquella empresa que presten el 

servicio de lavado de autos y que quieran brindar un servicio de agendamiento de turno 

para que sus clientes puedan tomar estos servicios de manera más eficaz y confiable. 

 

5.1.2.12 MERCADO POTENCIAL 

 

Wash-Time es un tipo de aplicativo móvil que brindara servicio más que todo a todas 

aquellas empresas que tienen un flujo de clientes bastante alto y que estos convivan en 

Ilustración 7 tendencia de Washme a nivel internacional. Fuente: Elaboración propia 
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ciudades de mayor flujo vehicular en donde se puede observar que requieran de una forma 

para poder optimizar tiempo a todos los consumidores de estos lugares, por esto se realizó 

la encuesta a propietarios de vehículos quienes opinaron acerca de su servicio actual y su 

funcionalidad con el aplicativo. 
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• De los consumidores de lavaderos de autos encuestados definen los servicios 

recibidos como malos en un 65%. 

• El 55% de los consumidores de lavaderos de autos definen que es importante 

llevar su vehículo a estos lugares por mantener bien la presentación personal de este. 

• El 78,9% de los consumidores de lavaderos de autos definen que es inaceptable el 

tiempo en recibir este servicio. 

• El 55,5% de los consumidores de lavaderos de autos definen que puede haber una 

mejor manera de recibir este servicio. 

• El 70% de los consumidores de los lavaderos de autos definen su conocimiento 

acerca de lo que son los dispositivos móviles. 

• El 40% de los consumidores de lavaderos de autos definen que su adaptabilidad 

con los dispositivos móviles es buena. 
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• El 40% de los consumidores de lavaderos de autos definen que un aplicativo 

móvil puede acelerar el proceso para recibir estos servicios en estos lugares. 

• El 60% de los consumidores de los lavaderos de autos definen seria confiable 

buscar un lavadero por medio del aplicativo móvil. 

• El 85 % de los consumidores de lavaderos de autos definen que les gustaría poder 

agendar un turno para obtener un servicio y así tener un control de su agenda diaria. 

• El 90% de los consumidores de lavaderos de autos definen que sería funcionable 

el aplicativo donde se agende un turno y encuentre un sitio. 

 

La encuestas realizadas forman parte de recolección de información en donde se les 

realizo a personas que disponen actualmente de un vehículo y fomentan los lugares de 

lavadero de autos en donde sus opiniones hacen que pueda tener información acerca de 

cómo es el servicio actualmente en estos lugares y su función como consumidores, en 

donde según sus respuestas pude observar que estas personas no están muy satisfechas 

con el servicio y optarían por probar el aplicativo móvil en donde encontraran un lugar 

confiable y la realización de agendamiento de turnos para así obtener un mejor servicio. 
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5.1.2.13 MEDICIN_APP 

5.1.2.14 ANALISIS DE TENDENCIAS 

Profesionales de la salud, estudiantes e investigadores de todo el mundo están utilizando 

sofisticados sistemas para poder llevar la innovación médica a la mano de cada paciente. 

El desarrollo de aplicaciones para ayudar con el diagnóstico de enfermedades está en alza. 

Así lo demuestra un estudio de The App Date, una plataforma de recomendación de Apps 

en español, que dice que las de salud son las terceras más descargadas del mundo digital. 

“Cada día son más las nuevas tecnologías que se están desarrollando con el fin de que las 

personas tengan un mayor acceso a la información de salud”, asegura Ángel Mendoza, 

desarrollador web, quien agrega que “también son muy útiles para la comunidad médica 

para informarse sobre lo que le interesa a la gente y ayudar al diagnóstico”. Por supuesto 

que el uso de estas herramientas digitales no cambia de ninguna manera la visita al médico, 

ni la consulta con el profesional, pero sí puede ayudar a las personas a obtener información 

básica sobre temas de salud. (semana, 2017) 

 

Backup Memory 

Es gratuita para quienes sufren de alzhéimer, los pacientes pueden tomar conciencia de su 

entorno inmediato: amigos, familiares y conocidos. La ‘App’ busca que a través de la 

estimulación cognitiva no olviden algunos momentos de su pasado ni las relaciones que 

han construido.  (semana, 2017) 
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5.1.2.15 MERCADO OBJETIVO 

 

El uso de aplicaciones móviles en la salud revolucionará la relación entre médicos y 

pacientes, especialmente en lugares como Latinoamérica y otras naciones emergentes 

donde hay falta de médicos y dificultad de acceso a zonas alejadas de las ciudades. 

Así se expresó en una entrevista con Colombia.inn, agencia operada por Efe, el experto 

español en “salud móvil” José Luis de la Serna, presidente de la editorial de aplicaciones 

en salud “Wake App Health” y subdirector del diario español El Mundo. 

De la Serna dijo que las aplicaciones para teléfonos móviles y tabletas van a facilitar la 

gestión de citas médicas, monitorización e incluso modificación de hábitos, al expresar que 

internet es una de las tres revoluciones que ha vivido la medicina en los últimos 30 años 

tras la imagenología y el descubrimiento del genoma humano. (colombia-inn, 2017) 

Mecini_App está enfocada a atender personas entre los 18-65 años, con sentido de 

responsabilidad y con deseo de generar buenos hábitos de salud. En el proceso de 

recolección de datos se realiza la encuesta #1 obteniendo los siguientes resultados, de los 

cuales podemos inferir que la App tiene una gran acogida en el segmento escogido. 
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no
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¿Posee un smartphone?

61%

34%
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68%

25%

7%

¿Considera que se le dificulta 
recordar la hora oportuna de la 

toma de medicamentos?

SI

NO

No lo necesita

85%

12% 3%

¿Considera importante que 
haya alguien de confianza que 
este al tanto de sus recetas …

SI

NO

No lo necesita

21%

72%

7%

¿Ha culminado la toma de sus 
medicamentos Recetados al 

pie de la Letra?

SI

NO
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2%

94%

4%

¿Tiene copia de su Historia 
Clinica?

SI

NO

No lo necesita

56%

44%

¿Concoe farmacias cercanas con 
la opcion de pagos online y 

servicos a domicilio?

SI

NO
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Con los datos anteriores obtenidos de la encuesta como herramienta, se pretende realizar 

una proyección del mercado potencial para Medicin_App. 

 

5.1.2.16 MERCADO POTENCIAL 

 

El país no es ajeno a esta revolución. Para Juan Sebastián Sandino, gerente encargado de 

Apps.co, entidad del Ministerio de Tecnologías de la Información y las Comunicaciones 

(Min Tic) que promueve el emprendimiento de aplicativos para el sector de salud en 

Colombia, los desarrolladores se están enfocando en brindar a los prestadores de salud 

soluciones en su gestión, como la solicitud de citas y la descongestión en laboratorios y 

EPS. 

“Las posibilidades son infinitas: desde monitorear brotes de epidemias por medio de los 

móviles, promover estilos de vida saludables o ayudar a que doctores y pacientes se 

85%

9% 6%

¿Cómo califica la alternativa de 
tener una App movil para el 
paciente y una persona de 

confianza, donde se recuerde la …

Buena

Mala

Le es indiferente
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comuniquen sin tener que compartir el mismo espacio”, explica Felipe Mejía, consultor en 

Salud Pública de la Organización Panamericana de la Salud (OPS) en el campo de TIC y 

salud. Para Mejía uno de los principales beneficios es que las Apps ayudan a tener pacientes 

“mejor informados, que monitorean sus calorías, su actividad física y sus signos vitales”. 

En esto coincide Leonardo Palacios, neurólogo de la Universidad del Rosario, quien ha 

aprovechado en su consultorio los beneficios de las Apps: “A un paciente le puedo 

preguntar cuánta actividad física hace en el día y me puede decir que camina tal vez 10 

cuadras de su casa al Transmilenio –dice el especialista–. En cambio, si llega otro con su 

iPhone en la mano me puede mostrar, por ejemplo, las estadísticas de sus trayectos. Esa 

información es valiosa para tratarlo”. (El Tiempo, 2014) 

Para The App Date, portal web de promoción de aplicativos móviles para Iberoamérica, 

estas son las cinco mejores Apps de salud en nuestro idioma según la revisión anual del 

sector de la m-Health.  

 

 30 años de VIH 

Tiene 10.000 descargas. 

Disponible en iOS. 

Gratuita. 

Ofrece información científica sobre la enfermedad y los avances médicos logrados en 

este ámbito durante los últimos 30 años. 

 

 SocialDiabetes 
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30.000 descargas. 

Gratuita. 

Disponible en iOS y Android. 

Con esta herramienta los pacientes de diabetes tipo 1 y 2 pueden calcular las dosis 

de hidratos y la administración de insulina. 

 iDoctus 

60.000 descargas. 

Gratuita. 

Disponible en iOS y Android. 

Ayuda a la práctica clínica del médico, ofrece documentación científica, bases de 

datos de medicamentos y archivo multimedia, y permite diagnosticar. 

 Contigo 

6.900 descargas. 

Gratuita. 

Disponible en iOS. 

Ofrece la historia de 16 mujeres que han superado el cáncer de mama y ayudan a 

otras pacientes con esta enfermedad.  (El Tiempo, 2014) 

 

Teniendo en cuenta y promediando la cantidad de descarga realizadas de las anteriores 

aplicaciones, se llega a un número de descargas posibles de 26725, que pueden llegar a ser 

la cantidad de usuarios o interesado en Medicin_App, usuarios con deseo de adquirir 

buenos hábitos de vida. 
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5.1.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA  

 

5.1.3.1 ANALISIS DOFA COMPETENCIA Gift-Time   

 

Análisis DOFA WEBEX 

 

 

Ilustración 8 Análisis DOFA Competencia GIFT TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.3.2. ANALISIS DOFA COMPETENCIA RESERYA 
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Ilustración 9 Análisis DOFA Competencia RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.3.3. ANALISIS DOFA COMPETENCIA WASH-TIME 

 

Análisis DOFA LavameApp 
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Ilustración 10 Análisis DOFA Competencia WASH TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

5.1.3.4. ANALISIS DOFA COMPETENCIA MEDICIN_APP 

 

RECORDATORIO DE MEDICAMENTOS 
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Ilustración 11 Análisis DOFA Competencia MEDICIN APP. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

5.2 ESTRATEGIAS DE MERCADO 

 

. 
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Segmentacion de mercado

*Identificar bases de segmentación

*Determinar las caracteristicas mas 
importantes de cada segmento

Mercado Objetvo

*evaluar el atractivo potencial y comercial de cada 
segmento

Posisionamiento del Producto

*Desarrollar posicionamiento detallado del producto 
para los segmentos seleccionados

*desarrollar una mezcla de mercadotecnia para cada

Ilustración 12 Estrategias de Mercado. Fuente: Elaboración propia 
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Give-Time como empresa contará con su propia página web, en la cual el cliente podrá 

acceder a las distintas plataformas y aplicaciones, profundizando en sus características y 

servicios. 

 

Para posicionar en el mercado a Give-Time se enviarán pautas publicitarias en las redes 

sociales de la empresa y cada una de sus App´s tales como: 

 

 Facebook 

 Instagram 

 Twitter 

 Snapchat 

 Correos Electrónicos 

 

Ya de manera más directa y enfocada, se impulsará el uso de cada aplicación dirigida a su 

campo así: 

5.2.1. Gife-Time: 

 

 Universidades (Para temas de matrículas, pagos, consultas en tesorería) 

 Secretaría de Movilidad (Pago de comparendos, cursos pedagógicos, 

Documentación de traspasos) 

 Bancos (Solicitud de Certificaciones, Paz y Salvos, Extractos, Apertura CDT´s) 
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 Empresas Publicas ETB, CODENSA, Gas Natural (Reclamos, modificaciones, 

solicitudes) 

 

5.2.2. Reserya: 

 

 Restaurantes (Todo tipo de restaurantes que deseen atraer clientela garantizando 

la reserva de su mesa y dando a conocer su negocio) 

 

- Comidas Rápidas 

- Pizzerías 

- Asaderos 

- Comida Oriental 

- Comida Mediterránea 

 

5.2.3. Wash-Time: 

 

 Lavaderos de Carros 

 Lavaderos de Motos 

 Servitecas o Centros de Mantenimiento 
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5.2.4. Medicin_App: 

 

 EPS 

 IPS 

 Centros Dermatológicos 

 Centros Oftalmológicos 

 Consultorios médicos privados 

 Farmacias 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
59 

5.2.1 ESTRATEGIAS GENERALES DE PRE-LANZAMIENTO  

 

Ilustración 13Estrategias generales de pre-lanzamiento Fuente: Fuente: https://www.google.com.co/ 

 

 

5.2.1.1. Investigar al Público Objetivo 

 

Desarrollar un perfil del consumidor ideal, investigando dónde consigue información 

el determinado público objetivo, ya sea de manera online u offline, de esta manera se 

sabrá dónde enfocar los esfuerzos de marketing.  

 

A través del telemarketing y el email marketing se enviarán videos diseñados y creados 

para generar la necesidad de descargar los productos de Give-Time.  

 

También se promocionarán las aplicaciones por medios como WhatsApp, Telegram, 

Skype y Messenger a través de la voz a voz, lo que será extremadamente beneficioso 

para realizar el plan. 

5.2.1.2. Crear una base de seguidores en las redes sociales 
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Uno de los focos importantes será ganar una presencia significativa en redes sociales 

cuanto antes sea posible.  

Creciendo y fomentando cierta presencia en redes sociales, tempranamente, también se 

brindará la oportunidad de crear una expectativa pre-lanzamiento sobre la compañía o el 

nuevo producto o servicio. Se podrá incrementar la presencia online de Give- 

Time. 

5.2.1.3. Crea un contenido listo para ser lanzado 

 

Antes del lanzamiento, se diseñará una línea de contenidos lista que incluirá algunas 

entradas de blog, infografías, videos e incluso e-Books. Asegurando que el sitio web 

también ha sido creado, optimizado y mostrado de manera potencial a través de redes 

sociales, así los visitantes y potenciales clientes pueden encontrarlo fácilmente de forma 

online; se ofrecerá contenido gratis antes del lanzamiento de los productos. 

5.2.1.4. Tener una campaña de email marketing inicial 

 

Se reunirá una lista de prospectos que permitirá tener una base sólida para una campaña 

de email marketing, esto se hará invitando al cliente a ingresar a la página WEB del 

Give-Time y, tomando correos electrónicos en los puntos que se tomaron como 

estratégicos para publicitar la aplicación de manera individual según su enfoque, ya sean 

restaurantes, Bancos, Lavaderos, Consultorios Médicos. 
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Se hará que estos clientes interesados sepan sobre el lanzamiento por medio de una 

campaña de email marketing, que se tendrá lista una vez el producto o servicio esté 

disponible. 

 

 

5.2.1.6 ESTRATEGIAS GENERALES DE LANZAMIENTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Ilustración 14 Estrategias generales de lanzamiento. Fuente: Fuente: 
https://www.google.com.co 
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El día del lanzamiento, se buscará que hallan invitados estratégicos como periodistas y 

columnistas escriban sobre las apps, propietarios de restaurantes, médicos y farmaceutas, 

propietarios de lavaderos de carros entre otros enviando con anticipación y masivamente 

emails a la gente que haya proporcionado su dirección para informarles del lanzamiento 

de las apps. 

 

Give-Time le apunta a la viralidad y para llegar a ella se tiene una planificación previa en 

el pre-lanzamiento  utilizando factores importantes en las estrategias de mercadeo: 

 

1. el pagado (paid):  publicidad en plataformas, tipo patrocinados en displays, stores, 

redes sociales, webs especializadas, entre otros. 

 

2. propios (owned): la creación de la web de la empresa y de cada aplicación móvil, 

blogs, Landing pages, difusión en redes sociales, tanto verticales como horizontales, etc.   

3. ganados (earned): se acudirá a fuentes externas a la empresa, mencionando, enlazando, 

publicando (prensa, portales, TV, etc.), recomendando, etc. Este medio es el que ayuda a 

viralizar el producto.  
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5.2.1.7 ESTRATEGIAS DE MANTENIMIENTO  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Es la actividad promocional realizada para mantener la cuota de mercado del producto en 

el mercado. La comercialización se lleva a cabo para asegurar que los clientes recuerden 

la marca, el producto o el servicio. Con el marketing de mantenimiento se asegura que los 

clientes existentes reutilicen los productos y también atraigan a nuevos clientes debido a 

su publicidad (marketing4food, 2018). 

Estos ejercicios de marketing se utilizan principalmente en un mercado altamente 

competitivo. Esto es porque hay tantas empresas que ofrecen los productos o servicios 

Imagen 3. Estrategias de Mantenimiento 

Fuente: https://www.google.com.co/ 
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similares. Por lo tanto, es esencial tener el mantenimiento de la comercialización para 

asegurarse de que la gente no se olvide de una marca (marketing4food, 2018) 

Algunos de los ejemplos de marketing de mantenimiento que se emplearán son los 

siguientes: (marketing4food, 2018) 

1. Anuncios de medios sociales. 

2. Publicidad en TV y radio. 

3. Noticias Blog / Artículos / Banners. 

4. Pantallas de correo directo / punto de venta. 

5. Llamadas telefónicas (a veces). 

6. Anuncios de pago por clic. 

7. Mantenimiento del sitio web o sistema de comentarios del cliente 

 

 

 

 

 

5.2.1.8 ESTRATEGIAS PARA MERCADEO WEB 
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Se implementa un plan de marketing online, en busca de beneficios continuos: 

5.2.1.9 Análisis de la situación inicial 

 

El objetivo de esta fase de análisis es realizar un inventario de lo que se ha hecho para 

promocionar el negocio en Internet hasta el momento y cuáles son los objetivos en la Red 

(Communications, 2017). 

Imagen 4. Estrategias Para Mercadeo WEB 

Fuente: https://www.google.com.co/ 
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En esta fase se recopila toda la información clave para conocer el cliente y sus 

motivaciones mediante briefing4 y reuniones de trabajo (Communications, 2017). 

 

Definición de objetivos 

Todo plan debe tener al menos un objetivo y el plan de marketing online no puede ser la 

excepción. Los objetivos pueden ser muy variados: aumentar un 15% el tráfico web, 

aumentar un 5% la facturación, aumentar en dos mil contactos nuestra la de datos de 

suscriptores, abrir un nuevo canal de distribución online, sondear el potencial de mercado 

en otro país entre otras opciones. 

Estrategias de promoción 

Una vez tenemos clara nuestra situación inicial, target, objetivos y recursos disponibles, 

seleccionaremos las estrategias de marketing online más adecuadas para este escenario. 

Desarrollo web 

Nuestro sitio web es la sede principal de la empresa en Internet. Analizamos el sitio Web 

disponible para verificar que es indexable, usable, sociable, accesible y compatible. Es 

decir, un sitio web fácil de navegar y usar, que se posiciona bien en los buscadores, 

comunicado con las redes sociales y que se puede navegar desde múltiples dispositivos. 

SEO (Posicionamiento en buscadores) 

                                                 

 
4es un documento donde se describe un problema de comunicación y que recoge toda la información necesaria para resolver 

ese problema: antecedentes de la marca, características del producto, público objetivo, mercado, presupuesto procesando 
la información aportada por el cliente se define el escenario de trabajo. 
https://samuparra.com/que-es-un-briefing-creativo/ 
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Esta estrategia de promoción es adecuada si buscamos un mayor nivel de visitas y que ese 

nivel se mantenga o aumente de forma constante a medio y largo plazo. Es la que genera 

tráfico con un menor coste. 

PPC (Anuncios patrocinados) 

Con esta estrategia obtendremos tráfico de calidad desde el mismo momento en que 

comencemos a invertir. Es recomendable sobre todo, al comienzo de un nuevo negocio 

online o para reforzar la visibilidad en épocas de mayor volumen de ventas. 

E-mail marketing (Newsletters y emails promocionales) 

El objetivo del e-mail marketing es actuar como canal de promoción directo con una base 

de clientes para fidelizarlos, aumentar su ciclo de vida y el valor generado para la empresa. 

Redes sociales 

Estrategia que nos permite estar más cerca de nuestros clientes. En las redes sociales 

escuchamos y nos comunicamos con la frecuencia y el tono adecuados, generando una 

percepción de marca satisfactoria para los clientes. 
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5.2.1.10 ESTRATEGIAS DE PRECIO 

 

 

 

 

 

 

Ventajas 
del 

Marketing 
Web

Convierte un 
gasto en una 

inversion

Identifica las 
estrategias 

mas rentables

Alinea la 
actividad del 

mercadeoweb 
con el objetivo 
de la empresa

Permite medir 
y analizar para 

mejorar

Imagen 5. Estrategia de precios 

Fuente: Fuente: https://www.google.com.co/ 

 

Figura 2. Ventajas del Marketing Web 

Fuente: Propia 
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La elección de una adecuada estrategia de precios es un paso fundamental dentro del 

«proceso de estrategia de fijación de precios» porque establece las directrices y límites 

para: 1) la fijación del precio inicial y 2) los precios que se irán fijando a lo largo del ciclo 

de vida del producto, todo lo cual, apunta al logro de los objetivos que se persiguen con el 

precio (Promonegocios.net, 2018). 

Por ello, resulta imprescindible que la empresa y sus mercadólogos tengan un buen 

conocimiento acerca de lo que es una estrategia de precios y de cuáles son las principales 

opciones que debe considerar al momento de diseñar una estrategia de este tipo 

(Promonegocios.net, 2018). 

 

Ahora, y teniendo en cuenta lo anterior, se definen como estrategia de precio para Give-

Time: 

 

 

5.2.1.11 Estrategias de Precios de Penetración 

 

https://www.promonegocios.net/precio/objetivos-precios.html
https://www.promonegocios.net/precio/objetivos-precios.html
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Esta es otra estrategia de precios aplicable a productos nuevos, pero totalmente opuestos al 

descremado de precios. Según Kotler, Armstrong, Cámara y Cruz, consiste en fijar un 

precio inicial bajo para conseguir una penetración de mercado rápida y eficaz, es decir, 

para atraer rápidamente a un gran número de consumidores y conseguir una gran cuota de 

mercado. El elevado volumen de ventas reduce los costes de producción, lo que permite a 

la empresa bajar aún más sus precios («Marketing»), (Promonegocios.net, 2018).  

Un clásico ejemplo de este tipo de estrategia de precios es el caso de Dell, que penetró en 

el mercado de computadoras personales con precios bajos, distribuyendo sus productos a 

través de canales directos que reducían su nivel de costos (Promonegocios.net, 2018). 

La estrategia de precios de penetración tiene como principales objetivos: Penetrar de 

inmediato en el mercado masivo, generar un volumen sustancial de ventas, lograr una gran 

participación en el mercado meta, desalentar a otras empresas de introducir productos 

competidores y atraer nuevos clientes o clientes adicionales que son sensibles al precio 

(Promonegocios.net, 2018). 

 

Esta estrategia de precios es conveniente en las siguientes condiciones: 1) El tamaño del 

mercado es amplio y la demanda es elástica al precio, 2) los costes de fabricación y de 

distribución se pueden disminuir a medida que aumenta el volumen de ventas, 3) ya existe 

una feroz competencia en el mercado por ese producto o se espera que se presente poco 

después de que se introduzca el producto (Promonegocios.net, 2018). 

 

5.2.1.12 ESTRATEGIAS GUBERNAMENTALES 
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Las políticas gubernamentales o políticas públicas son acciones que emprende el gobierno 

de un país, y en las cuales se formulan posibles soluciones a problemáticas sociales. Con 

el apoyo y acompañamiento de instituciones gubernamentales, se busca fortalecer la 

economía nacional, ofrecer mejores servicios y protección de derechos a los ciudadanos, 

entre otros (Negocios, 2010) 

 

Para motivar la inversión en Investigación y Desarrollo en las PYMES, el gobierno 

colombiano ha buscado desarrollar una política estructurada de ciencia y tecnología (Hoyos 

& Posada., 1996), con el apoyo y participación de diferentes entidades gubernamentales, 

tales como (Negocios, 2010): 

 

Colciencias: es una entidad gubernamental que permite el desarrollo de nuevos proyectos 

de negocio, nuevos conocimientos y el aumento de la capacidad de inversión en I+D de las 

empresas colombianas. Esta entidad fue transformada al Departamento Administrativo de 

Ciencia, Tecnología e Innovación a través de la ley 1286 del 2009. (Colciencias, s.f.). El 

principal objetivo de esta entidad es crear e imponer una cultura científica, tecnológica e 

innovadora para garantizar la evolución competitiva y potencial de la economía del país. 

(Colciencias, s.f.) (Negocios, 2010) 

 

Fomipyme (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo): o Fondo Colombiano de 

Modernización y Desarrollo Tecnológico de las Micro, Pequeñas y Medianas Empresas, el 
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cual permite la modernización y el desarrollo tecnológico de las mismas. Este fondo fue 

creado mediante la ley 590 del 2000, pasando a formar parte importante del Ministerio de 

Comercio, Industria y Turismo. Fomipyme tiene como principales objetivos la financiación 

de programas y proyectos propuestos por las PYMES y ser un soporte indispensable “de la 

política de desarrollo empresarial, productivo, comercial, tecnológico e innovador” 

(Fomipyme, 2010, p.2) en este tipo de empresas (Negocios, 2010). 

 

Además, el apoyo que ofrece este fondo, está enfocado especialmente en actividades tales 

como “el mejoramiento productivo y gestión empresarial, innovación, desarrollo y 

transferencia tecnológica, promoción y acceso a las tecnologías de información y 

comunicación logística” (Fomipyme, 2010, p.2) (Negocios, 2010). 

 

5.3 PROYECCIONES DE VENTAS 

 

5.3.1 Gift-Time 

A continuación, podemos ver las proyecciones de venta en los siguientes 5 años 

 

Tabla 2 Proyecciones de ingreso por venta aplicativo Gift-Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

5.3.2 RESERYA 
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Se tienen las siguientes proyecciones de ventas para el aplicativo RESERYA: 

 

Tabla 3 Proyecciones de ingreso por venta aplicativo RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

 

En la anterior tabla se calcula una venta de hasta tres licencias al año a los restaurantes de 

gama baja de la ciudad de Bogotá. 

 

5.3.3 Wash-Time 

 

Se tienen las siguientes proyecciones de ventas para el aplicativo WASH TIME: 

 

Tabla 4 Proyecciones de ingreso por venta aplicativo Wash-Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

5.3.4 MEDICIN_APP 

 

Se tienen las siguientes proyecciones de ventas para el aplicativo MEDICIN_APP: 

TOTAL VENTAS ANUALES $ 40.000.000 $ 60.000.000 $ 80.000.000 $ 100.000.000 $ 120.000.000

VALOR 

UNITARIO VENTAS ANUALES

25201510

VENTAS ANUALES

PROYECCION DE INGRESOS POR VENTAS

AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4

VENTAS ANUALES VENTAS ANUALES

$ 4.000.000

VENTAS ANUALES

AÑO 5

30
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Tabla 5 Proyecciones de ingreso por venta aplicativo MEDICIN_APP. 

 

 

 

6. ANALISIS DE OPERACIÓN  

6.1 OPERACIÓN 

6.1.1 Gift_Time 

 

La operación de GIFT TIME usará como marco de referencia para sus operaciones ITIL 

por tanto se incluirán los siguientes procesos 

 Gestión de Eventos 

 Gestión de incidentes 

 Gestión de problemas 

 Gestión de Acceso 

 Cumplimiento de la solicitud 

 Gestión de las operaciones de TI (Mantenimiento componentes) 

 Gestión de las instalaciones de TI (Aspectos entorno físico) 
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A continuación, vemos la relación que existe entre los procesos de operación que plantea 

IT process maps 

 

Ilustración 15 Procesos de operación según IT. Fuente:  ITIL operación del servicio https://wiki.es.it-

processmaps.com/index.php/Archivo:ITIL-operacion-del-servicio.jpg 

 

 

6.1.2 RESERYA 
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Ilustración 16Análisis de operación RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

6.1.3 Wash_Time 

 

El análisis de operación realizado a Wash-Time será realizado a partir verificar los 

elementos que son productivos o no son productivos para la planificación y mejoramiento 

de los métodos que se usan como estrategia de conocer cómo ayudar a saber cuánto tiempo 

y esfuerzo se debe usar para planear muy bien el trabajo donde muy puntualmente 

intervienen elementos como lo son: El hombre, la máquina, las herramientas y el lugar de 

trabajo. 

Interviniendo también lo que son sus enfoques para darle claridad al objetivo de las 

operaciones a realizar los cuales son: 

 Finalidad de la operación  

•Se definen los 
elementos 

productivos y no 
productivos 

involucrados en 
el desarrollo del 

aplicativo.

• A partir de lo pactado 
y entregado con el 

cliente, se procede a 
realizar mejoras 

sobre el aplicativo 
para la estabilidad y 

buen funcionamiento 
del mismo.

•Se maneja un 
procedimiento de 
desarrollo a partir 

de una 
metodologia de 

trabajo en la 
elaboración del 

aplicativo.

•Se realiza un 
análisis de lo 

deseado por el 
cliente que desea 
tomar el servicio

Análisis Procedimiento

Elementos 
prodcutivos y no 

productivos
Mejora
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Allí es donde se empieza por observar como poder eliminar o adjuntar operaciones 

que puedan mejorar la planeación al momento de iniciar el proyecto sabiendo si es 

apropiada la decisión a tomar. 

 Diseño de la pieza 

Es donde se observa por como disminuir el proceso de diseño para que este tenga 

un costo menor y así poder tener confianza de cómo va a ser el uso de las 

operaciones. 

 Tolerancia y Especificación  

Es la técnica que puede proporcionar una forma de se debe hacer el inspecciona 

miento de partes del diseño sin tener que hacer bastantes cambios las cuales sean 

un medio para llevar la mejor configuración el proyecto. 

 Material 

Acá es donde se comienza por conocer cuales son los materiales que se deben usar 

para estos procesos y también que el costo de estos sea menor para que se pueda 

disfrutar más plenamente de los procesos de usar las herramientas que estandaricen 

los materiales. 

 

 

 Procesos de manufactura 

Acá es donde se realiza una investigación que definen cuatro aspectos para lo que 

es la mecanización de uso para la eficiencia de las herramientas como mecanismo 

de instalación. 
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 Preparación y herramental 

Es donde se observa lo que se tuvo que pasar para empezar el plan de negocios 

como factor de recursos y capitales necesaria para la producción. 

 Condiciones de trabajo 

Un lugar excelente para poder trabajar es la inspiración de la mayoría de los 

trabajadores ya que si se sientan las condiciones como las cuales debe de ser 

tratados para poder continuar y tener un mejor ambiente. 

 Manejo de materiales 

Es la distribución de un producto en donde se puede considerar una forma el tiempo 

que se pasa volando como estrategia. 

Distribución del equipó que se encuentra en forma para mejorar la distribución y 

venta de estos a estudiar.  

 

 

6.1.4 MEDICIN_APP 

Durante el desarrollo económico de la actividad de Medicin_App, se realizarán cierto 

número de operaciones conformando un ciclo operativo el cual, es una relación que se 

forma entre una serie de transacciones contables, por medio de los cuales la empresa realiza 

sus ingresos. 
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PROCEDIMIENTO

ANÁILISIS

ELEMENTOS 
PRODUCTIVOS Y 

NO PRODUCTIVOS

MEJORAMIENTO

Imagen 6. Ciclo de Operación  

Fuente: Propia 

 

Figura 3. Análisis de operación  

Fuente: Propia 
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6.2 PLAN DE COMPRA 

 

6.2.1 Gift-Time 

 

El plan de compras de Gift-time va ligado a la disponibilidad del lugar de trabajo que tendrá 

la empresa y continuará adquiriendo todo lo enunciado en los costos de producción. Sin 

embargo, se estiman los siguientes valores para un plan inicial de compras. 

 

Tabla 6 Plan de compra Gift Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

MANTENIMIENTO 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

DOMINIO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

PBX 6.250.000 750.000 1.000.000 7.000.000 15.000.000

OTROS

SUB TOTAL 30.795.000 38.540.000 39.308.000 46.094.240 63.899.171 73.723.256

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

MOBILIARIO 1.600.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0 VIDA UTIL EN AÑOS 5

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

UTILES DE OFICINA 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

CAJA MENOR 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

SUB TOTAL 2.700.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000

TRANSPORTE 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 500.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 33.995.000 57.740.000 58.508.000 65.294.240 83.099.171 92.923.256

COTOS FIJOS 33.795.000 55.340.000 56.108.000 62.894.240 80.699.171 90.523.256

COSTOS VARIABLES 200.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000

INVERSION INICIAL PARA EL PRIMER AÑO : 33.995.000

E

L

A

B

O

R
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C

I

O

N

VENTAS

TIEMPO EN AÑOS

G

E
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E

R
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L
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6.2.2 RESERYA 

 

A continuación, se muestran las necesidades e insumos de la organización RESERYA en 

un periodo de cinco años. 

Tabla 7 Plan de compra RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

6.2.3 Wash-Time 

 

 

A continuación, se muestran las necesidades e insumos de la organización WASHTIME 

en un periodo de cinco años. 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000

Dominio 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

OTROS 0

SUB TOTAL 23.845.000 34.440.000 32.528.000 38.031.840 49.551.923 51.088.663

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MOBILIARIO 1.600.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

UTILES DE OFICINA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

CAJA MENOR 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

SUB TOTAL 2.720.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000

TRANSPORTE 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 520.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 27.085.000 54.120.000 52.208.000 57.711.840 69.231.923 70.768.663

COTOS FIJOS 26.865.000 52.580.000 50.668.000 56.171.840 67.691.923 69.228.663

COSTOS VARIABLES 220.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000

Inversion Inicial 27.085.000
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Tabla 8 Plan de compra wash Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

6.2.4 MEDICIN_APP 

 

A continuación, se muestran las necesidades e insumos de la organización 

MEDICIN_APP en un periodo de cinco años. 

 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
hosting (seguridad)(dominio)(servidor)(BD) 

(Cta Correo)= Javacool Plan Basico 

plus/Aanual 167.000 1 167.000 167.000 167.000 167.000 167.000

OTROS 12

SUB TOTAL 5.587.000 33.707.000 31.955.000 32.618.840 33.298.923 33.995.663

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

MOBILIARIO 1.600.000

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

UTILES DE OFICINA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

CAJA MENOR 60.000 12 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000

SUB TOTAL 2.700.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000

TRANSPORTE 110.000 12 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 510.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 8.797.000 53.027.000 51.275.000 51.938.840 52.618.923 53.315.663

COTOS FIJOS 8.587.000 51.607.000 49.855.000 50.518.840 51.198.923 51.895.663

COSTOS VARIABLES 210.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000

INVERSION INICIAL 8.797.000
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Tabla 9 Plan de compra Medicin App. Fuente: Elaboración propia 

 

6.3 COSTOS DE PRODUCCION  

 

6.3.1 Gift-Time 

 

Tabla 10 Costos de producción Gift Tim. Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.3.2 RESERYA 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 400.000 12 4.800.000 4.944.000 5.092.320 5.245.090 5.402.442 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 150.000 12 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000

EQUIPOS 6.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO Y SOPORTE APP 3.000.000 1 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

HOSTING 2.500.000 1 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000

OTROS 1.500.000 0

SUB TOTAL 16.550.000 40.300.000 38.364.000 38.841.920 39.334.082 39.840.814

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MOBILIARIO 2.000.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

CAFETERIA Y ASEO 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

PAPELERIA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

UTILES DE OFICINA 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

CAJA MENOR 50.000 12 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000

SUB TOTAL 2.450.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000

TRANSPORTE 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 350.000 12 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000

SUB TOTAL 470.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 19.470.000 51.340.000 49.404.000 49.881.920 50.374.082 50.880.814

COTOS FIJOS 16.350.000 46.900.000 44.964.000 45.441.920 45.934.082 46.440.814

COSTOS VARIABLES 3.120.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000

Inversion Inicial 19.470.000
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TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

MANTENIMIENTO 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

DOMINIO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

PBX 6.250.000 750.000 1.000.000 7.000.000 15.000.000

OTROS

SUB TOTAL 30.795.000 38.540.000 39.308.000 46.094.240 63.899.171 73.723.256
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Tabla 11 Costos de producción organización RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

 

6.3.3 Wash-Time 

 

Tabla 12 Costos de producción organización WAH TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

 

6.3.4 MEDICIN_APP 

 

Tabla 13 Costos de producción organización MEDICIN APP. Fuente: Elaboración propia 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000

Dominio 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

OTROS 0

SUB TOTAL 23.845.000 34.440.000 32.528.000 38.031.840 49.551.923 51.088.663
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TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
hosting (seguridad)(dominio)(servidor)(BD) 

(Cta Correo)= Javacool Plan Basico 

plus/Aanual 167.000 1 167.000 167.000 167.000 167.000 167.000

OTROS 12

SUB TOTAL 5.587.000 33.707.000 31.955.000 32.618.840 33.298.923 33.995.663
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TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 400.000 12 4.800.000 4.944.000 5.092.320 5.245.090 5.402.442 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 150.000 12 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000

EQUIPOS 6.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO Y SOPORTE APP 3.000.000 1 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

HOSTING 2.500.000 1 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000

OTROS 1.500.000 0

SUB TOTAL 16.550.000 40.300.000 38.364.000 38.841.920 39.334.082 39.840.814
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6.4 INFRAESTRUCTURAS 

 

 

A continuación, mostramos la infraestructura que utilizará Gift time 
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Como se puede evidenciar consta de dos servidores, uno donde estará la aplicación y el 

otro encargado de la interacción con el PBX mediante servicios web, contará con un PBX 

y dos servidores de bases de datos, uno de ellos para usado por Asterisk y el otro que tendrá 

la información necesitada para la Gift-time, este servidor de bases de datos también será 
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utilizado por Reserya ya que la cantidad de información que cuentan estas dos aplicaciones 

no es muy grande y con las características que se espera que tenga el servidor no afectará 

el rendimiento de estas dos instancias. A continuación, podemos ver la infraestructura 

utilizada por turnoYaap, cabe anotar que el web server y el application server serán 

manejados por un solo servidor físico. 

 

 

 

7.4 COSTOS ADMINISTRATIVOS 

 

7.4.1INMOBILIARIOS 

En costos Inmobiliarios la empresa Give – Time tiene presupuestado los siguientes 

valores para los siguientes cinco años: 
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Tabla 14 Costos Administrativos Give Time. Fuente Elaboración propia 

 

 

 

 

 

 

7.4.2 PAUTAS PUBLICITARIAS 

 

La empresa Give Time destinará en pautas publicitarias los siguientes valores: 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

ARRIENDO 800.000
12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

RESERYA 200.000

GIFTIME 200.000

MEDICIN 200.000

WASH TIME 200.000

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 200.000 12 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000

RESERYA 50.000

GIFTIME 50.000

MEDICIN 50.000

WASH TIME 50.000

MOBILIARIO 5.300.000

RESERYA 1.600.000

GIFTIME 1.600.000

MEDICIN 1.600.000

WASH TIME 500.000

CAFETERIA Y ASEO 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

PAPELERIA 2.000.000 12 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000

RESERYA 500.000

GIFTIME 500.000

MEDICIN 500.000

WASH TIME 500.000

UTILES DE OFICINA 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

CAJA MENOR 320.000 12 3.840.000 3.840.000 3.840.000 3.840.000 3.840.000

RESERYA 80.000

GIFTIME 80.000

MEDICIN 80.000

WASH TIME 80.000

7.420.000SUB TOTAL 

TIEMPO EN AÑOS
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Tabla 15 Pautas publicitarias Give Time. Fuente : Elaboración propia 

 

 

En la anterior tabla se indica que se estima un gasto anual de $1700 000 en 

publicidad, donde se incluyen pendones, tarjetas, volantes de la empresa 

exhibiendo sus servicios y productos.  

 

7.4.3 SERVICIOS PUBLICOS 

 

La empresa GiveTime prevé destinar para servicios públicos un gasto mensual de 

$1360 000 sin tener en cuenta el incremento anual que estos pueden presentar. 

 

Tabla 16 Gastos Servicios públicos empresa GiveTime. Fuente: Elaboración propia. 

SERVICIOS PUBLICOS NO 

PRODUCTIVOS ( GAS- 

AGUA) 

480.000 

RESERYA 120.000 

GIFTIME 120.000 

MEDICIN  120.000 

WASH TIME 120.000 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

PUBLICIDAD Y PROMOCION 1.700.000 12 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000

RESERYA 400.000

GIFTIME 400.000

MEDICIN 400.000

WASH TIME 500.000

TIEMPO EN AÑOS
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SERVICIOS PUBLICOS 

PRODUCTIVOS 

(INTERNET- TELEFONÍA- 

ENERGIA) 

880.000 

RESERYA 220.000 

GIFTIME 220.000 

MEDICIN  220.000 

WASH TIME 220.000 

TOTAL 1.360.000 

  

 

 

 

8. ANALISIS FINANCIERO 

8.1 RESERYA 

 

8.1.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL 

 

Para el proyecto Reserya se tendrá un gasto inicial de $ 27 085 000 lo cual incluye gastos de 

Fabricación y administrativos como se podrá observar en el ítem 8.1.4. 

 

8.1.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS 

 

A continuación, se muestra el estado de los resultados proyectados para el producto Reserya: 
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Tabla 17 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo RSERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla 18 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo RSERYA con inversión inicial. Fuente: Elaboración propia 

 

8.1.3 INGRESOS 

A continuación, se relacionan los Ingresos calculados con una proyección de 5 años: 

Tabla 19 Ingresos proyectados. Fuente: Elaboración propia 

 

8.1.4 EGRESOS 

A continuación, se muestran los Egresos que establecidos para el aplicativo RESERYA. 
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Tabla 20 Egresos calculados aplicativo RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

 

8.1.5 PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO 

 

A continuación, se ilustra el punto de equilibrio para el proyecto RESERYA el cual se alcanzaría a 

mediados del tercer año. 

 

 

Ilustración 17 Punto de equilibrio del aplicativo RESERYA. Fuente: Elaboración propia 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000

Dominio 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

OTROS 0

SUB TOTAL 23.845.000 34.440.000 32.528.000 38.031.840 49.551.923 51.088.663

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MOBILIARIO 1.600.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

UTILES DE OFICINA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

CAJA MENOR 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

SUB TOTAL 2.720.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000 13.440.000

TRANSPORTE 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 520.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000 6.240.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 27.085.000 54.120.000 52.208.000 57.711.840 69.231.923 70.768.663

COTOS FIJOS 26.865.000 52.580.000 50.668.000 56.171.840 67.691.923 69.228.663

COSTOS VARIABLES 220.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000 1.540.000

Inversion Inicial 27.085.000
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8.2 MEDICIN APP 

 

8.2.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL 

 

Para el proyecto Medicin App se tiene un gasto inicial de $ 19 470 000 lo cual acarrea gastos de 

fabricación y administración. 

8.2.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS 

A continuación, se muestra el estado de los resultados proyectados para el producto MEDICIN APP: 

Tabla 21 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo MEDICIN APP. Fuente: Elaboración propia 

 

 

Tabla 22 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo MEDICIN_APP con inversión inicial. Fuente: Elaboración propia 

 

8.2.3 INGRESOS 

A continuación, se relacionan los Ingresos calculados con una proyección de 5 años: 
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Tabla 23 Ingresos proyectados. Fuente: Elaboración propia 

 

8.2.4 EGRESOS 

A continuación, se muestran los Egresos que establecidos para el aplicativo MEDICIN APP. 

 

Tabla 24 Egresos calculados aplicativo MEDICIN_APP. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

8.2.5 PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO 

 

A continuación, se ilustra el punto de equilibrio para el proyecto MEDICIN APP el cual se 

alcanzaría a finales del primer año. 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 400.000 12 4.800.000 4.944.000 5.092.320 5.245.090 5.402.442 INCREMENTO  ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 150.000 12 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000 1.800.000

EQUIPOS 6.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 800.000 640.000 480.000 320.000 160.000

MANTENIMIENTO Y SOPORTE APP 3.000.000 1 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000 3.000.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

HOSTING 2.500.000 1 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000 2.500.000

OTROS 1.500.000 0

SUB TOTAL 16.550.000 40.300.000 38.364.000 38.841.920 39.334.082 39.840.814

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MOBILIARIO 2.000.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

CAFETERIA Y ASEO 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

PAPELERIA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

UTILES DE OFICINA 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

CAJA MENOR 50.000 12 600.000 600.000 600.000 600.000 600.000

SUB TOTAL 2.450.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000 5.400.000

TRANSPORTE 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 350.000 12 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000 4.200.000

SUB TOTAL 470.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000 5.640.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 19.470.000 51.340.000 49.404.000 49.881.920 50.374.082 50.880.814

COTOS FIJOS 16.350.000 46.900.000 44.964.000 45.441.920 45.934.082 46.440.814

COSTOS VARIABLES 3.120.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000 4.440.000

Inversion Inicial 19.470.000
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Ilustración 18 Punto de equilibrio del aplicativo MEDICIN APP. Fuente: Elaboración propia 

 

8.3 GIFT TIME 

 

8.3.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL 

 

Para el proyecto Gift Time se calcula una inversión inicial $ 33 995 000 lo cual acarrea gastos de 

fabricación y administración como se muestra en el módulo 8.3.4 (Egresos).   

8.3.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS 

A continuación, se muestra el estado de los resultados proyectados para el producto GIFT TIME: 

Tabla 25 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo GIFT TIME con inversión inicial. Fuente: Elaboración propia 
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8.2.3 INGRESOS 

A continuación, se relacionan los Ingresos calculados con una proyección de 5 años: 

Tabla 26 Ingresos proyectados. Fuente: Elaboración propia 

 

 

8.2.4 EGRESOS 

A continuación, se muestran los Egresos que establecidos para el aplicativo GIFT TIME. 
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Tabla 27 Egresos calculados aplicativo GIFT TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

8.3.5 PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO 

 

A continuación, se ilustra el punto de equilibrio para el proyecto GIFT TIME el cual se alcanzaría 

sobre el segundo año. 

 

Ilustración 19 Punto de equilibrio del aplicativo GIFT TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 2.000.000 12 24.000.000 24.480.000 24.969.600 25.468.992 25.978.372

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

MANTENIMIENTO 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

LICENCIAMIENTO 1.000.000 1 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000 1.000.000

DOMINIO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

SERVER 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000

NETWORK 8.325.000 1.000.000 2.000.000 5.000.000 5.000.000

PBX 6.250.000 750.000 1.000.000 7.000.000 15.000.000

OTROS

SUB TOTAL 30.795.000 38.540.000 39.308.000 46.094.240 63.899.171 73.723.256

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

MOBILIARIO 1.600.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0 VIDA UTIL EN AÑOS 5

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

UTILES DE OFICINA 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

CAJA MENOR 80.000 12 960.000 960.000 960.000 960.000 960.000

SUB TOTAL 2.700.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000

TRANSPORTE 100.000 12 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000 1.200.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 500.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 33.995.000 57.740.000 58.508.000 65.294.240 83.099.171 92.923.256

COTOS FIJOS 33.795.000 55.340.000 56.108.000 62.894.240 80.699.171 90.523.256

COSTOS VARIABLES 200.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000

INVERSION INICIAL PARA EL PRIMER AÑO : 33.995.000
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8.4 WASH TIME 

 

8.4.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL 

 

Para el proyecto Wash Time se calcula una Inversión inicial de $ 8 797 000 donde se incluyen gastos 

administrativos y de fabricación como se ve en el ítem 8.4.4 (Egresos).  

8.4.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS 

A continuación, se muestra el estado de los resultados proyectados para el producto Wash Time: 

Tabla 28 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo WASHTIME. Fuente: Elaboración propia 

 

8.4.3 INGRESOS 

A continuación, se relacionan los Ingresos calculados con una proyección de 5 años: 

Tabla 29 Ingresos proyectados. Fuente: Elaboración propia 

 

8.4.4 EGRESOS 

A continuación, se muestran los Egresos que establecidos para el aplicativo WASHTIME. 
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Tabla 30 Egresos calculados aplicativo WASHTIME. Fuente: Elaboración propia 

 

 

8.4.5 PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO 

 

A continuación, se ilustra el punto de equilibrio para el proyecto WASH TIME el cual se alcanzaría 

a mediados del segundo año. 

 

 

Ilustración 20 Punto de equilibrio del aplicativo WASH TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADOR ) 1.500.000 12 18.000.000 18.360.000 18.727.200 19.101.744 19.483.779

 

SALARIAL ANUAL 2%

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 220.000 12 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000 2.640.000

EQUIPOS 2.000.000 2.400.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

MANTENIMIENTO 100.000 1 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000

LICENCIAMIENTO 800.000 1 800.000 800.000 800.000 800.000 800.000
hosting (seguridad)(dominio)(servidor)(BD) 

(Cta Correo)= Javacool Plan Basico 

plus/Aanual 167.000 1 167.000 167.000 167.000 167.000 167.000

OTROS 12

SUB TOTAL 5.587.000 33.707.000 31.955.000 32.618.840 33.298.923 33.995.663

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

MOBILIARIO 1.600.000

CAFETERIA Y ASEO 300.000 12 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000 3.600.000

PAPELERIA 500.000 12 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 6.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

UTILES DE OFICINA 120.000 12 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000 1.440.000

CAJA MENOR 60.000 12 720.000 720.000 720.000 720.000 720.000

SUB TOTAL 2.700.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000 13.200.000

TRANSPORTE 110.000 12 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000 1.320.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

SUB TOTAL 510.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000 6.120.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 8.797.000 53.027.000 51.275.000 51.938.840 52.618.923 53.315.663

COTOS FIJOS 8.587.000 51.607.000 49.855.000 50.518.840 51.198.923 51.895.663

COSTOS VARIABLES 210.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000 1.420.000

INVERSION INICIAL 8.797.000
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8.5 GIVE TIME  

 

8.5.1 ESTADO DE SITUACION FINANCIERA INICIAL 

 

Para la empresa Give Time se calcula una Inversión inicial de $ 58  037 000 donde se incluyen 

gastos administrativos y de fabricación como se ve en el ítem 8.5.4 (Egresos). Estos gastos se 

cubrirán con un aporte del 25% del valor por cada uno de los socios como se muestra a continuación:  

 

Tabla 31 Estado situación Financiera Inicial Give Time. Fuente: Elaboración propia 

 

8.5.2 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADOS 

A continuación, se muestra el estado de los resultados proyectados para la empresa Give Time, con su 

respectiva TIR y VPN calculada: 
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Tabla 32 Resultados proyectados a 5 años, aplicativo GIVE TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

Tabla 33 Resultados proyectados a 5 años, Empresa Give Time con inversión inicial. Fuente: Elaboración propia 

 

8.5.3 INGRESOS 

A continuación, se relacionan los Ingresos calculados con una proyección de 5 años, se calculan los 

ingresos por ventas de productos, y servicios adicionales de los mismos: 
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Tabla 34 Ingresos proyectados empresa GIVE TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

8.5.4 EGRESOS 

A continuación, se muestran los Egresos que establecidos para el aplicativo GIVE TIME. 
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Tabla 35 Egresos calculados empresa Give Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

TIEMPO EN MESES

COSTOS VALOR INICIAL MESES 1 2 3 4 5

MANO DE OBRA 

( DESARROLLADORES ) 6.500.000 12 78.000.000 79.560.000 81.151.200 82.774.224 84.429.708

INCREMENTO 

SALARIAL ANUAL 2%

RESERYA 1.500.000

GIFTIME 2.000.000

MEDICIN 1.500.000

WASH TIME 1.500.000

ARRIENDO 800.000 12 9.600.000 9.888.000 10.184.640 10.490.179 10.804.885

INCREMENTO  

ANUAL 3%

RESERYA 200.000

GIFTIME 200.000

MEDICIN 200.000

WASH TIME 200.000

SERVICIOS PUBLICOS PRODUCTIVOS 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

EQUIPOS 6.000.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

RESERYA 2.000.000

GIFTIME 2.000.000

MEDICIN 2.000.000

WASH TIME 2.000.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

MANTENIMIENTO 400.000 1 400.000 400.000 400.000 400.000 400.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

LICENCIAMIENTO 4.267.000 1 4.267.000 4.267.000 4.267.000 4.267.000 4.267.000

RESERYA 800.000

GIFTIME 1.000.000

MEDICIN 1.667.000

WASH TIME 800.000

DOMINIO 300.000 1 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000

General 100.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

SERVER 17.000.000 1 10.000.000 2.000.000 3.000.000 11.000.000 12.000.000
RESERYA 8.500.000

GIFTIME 8.500.000

NETWORK 8.325.000 1 8.000.000 750.000 1.000.000 7.000.000 15.000.000

RESERYA 4.162.500

GIFTIME 4.162.500

PBX 3.125.000 1 2.000.000 750.000 1.000.000 7.000.000 15.000.000

GIFTIME 3.125.000

OTROS

SUB TOTAL 47.117.000 117.367.000 99.215.000 106.102.840 128.031.403 147.001.593

SERVICIOS PUBLICOS NO PRODUCTIVOS 200.000 12 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000 2.400.000

RESERYA 50.000

GIFTIME 50.000

MEDICIN 50.000

WASH TIME 50.000

MOBILIARIO 5.300.000

RESERYA 1.600.000

GIFTIME 1.600.000

MEDICIN 1.600.000

WASH TIME 500.000

DEPRECIACION 0 0 0 0 0

CAFETERIA Y ASEO 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 VIDA UTIL EN AÑOS 5

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

PAPELERIA 2.000.000 12 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000 24.000.000

RESERYA 500.000

GIFTIME 500.000

MEDICIN 500.000

WASH TIME 500.000

UTILES DE OFICINA 400.000 12 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000 4.800.000

RESERYA 100.000

GIFTIME 100.000

MEDICIN 100.000

WASH TIME 100.000

CAJA MENOR 320.000 12 3.840.000 3.840.000 3.840.000 3.840.000 3.840.000

RESERYA 80.000

GIFTIME 80.000

MEDICIN 80.000

WASH TIME 80.000

SUB TOTAL 8.620.000 39.840.000 39.840.000 39.840.000 39.840.000 39.840.000
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8.5.5 PUNTO DE EQUILIBRIO DEL PROYECTO 

 

A continuación, se ilustra el punto de equilibrio para la empresa GIVE TIME el cual se alcanzaría 

a mediados del segundo año. 

 

 

 

Ilustración 21 Punto de equilibrio del aplicativo GIVE TIME. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

TRANSPORTE 600.000 12 7.200.000 7.200.000 7.200.000 7.200.000 7.200.000

RESERYA 150.000

GIFTIME 150.000

MEDICIN 150.000

WASH TIME 150.000

PUBLICIDAD Y PROMOCION 1.700.000 12 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000 20.400.000

RESERYA 400.000

GIFTIME 400.000

MEDICIN 400.000

WASH TIME 500.000

SUB TOTAL 2.300.000 27.600.000 27.600.000 27.600.000 27.600.000 27.600.000

TOTAL COSTOS FIJOS Y VARIABLES 58.037.000 184.807.000 166.655.000 173.542.840 195.471.403 214.441.593

COTOS FIJOS 57.037.000 177.207.000 159.055.000 165.942.840 187.871.403 206.841.593

COSTOS VARIABLES 1.000.000 7.600.000 7.600.000 7.600.000 7.600.000 7.600.000

INVERSION INICIAL 58.037.000
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9. ANÁLISIS DE RIESGOS 

 

Se plantea el siguiente análisis de riesgos para la empresa Give Time 

Tabla 36 Análisis de riesgos para la empresa Give Time. Fuente: Elaboración propia 

 

 

 

No de 

Riesgo
Riesgo Fuente Probabilidad Impacto Estrategia de prevención

Estrategia de 

Mitigación

1

Equipos u ordenadores 

cuyo sistema de antivirus 

no esta actualizado.

SOFTWARE BAJO ALTO

Anualmente la empresa Give 

Time prevee la actualizacion 

de licencias entre esas la de 

Antivirus

Se tiene un Back Up de 

toda la información 

almacenada en los 

equipos.

2

No existencia de 

mantenimiento para una 

serie de equipos por 

parte del fabricante

PROVEEDOR 

HARDWARE
BAJO ALTO

La empresa Give Time prevé 

realizar cambio de equipos 

cada 5 años.

Compra de equipos

3 Fallo equipos principales HARDWARE BAJO ALTO

Mantenimiento anual de 

equipos. / Mantener Back 

Up de equipo

Utilizar back up  

actualizado hasta la 

fecha

4 Fallo electrico ELECTRICIDAD BAJO ALTO Uso de UPS
Acceder a servicio de 

solución eléctrica

5 Cambios de Clima CLIMA BAJO MEDIO

Proveer a miembros de 

empresa elementos  como 

paraguas.

Trabajo desde la casa

6 Irresponsabilidad 
MIEMBROS DE 

LA EMPRESA
MEDIO ALTO

Establecer uso de llamados 

de atención y multas

Si persiste, se 

procedera al despido y 

a la contratación de un 

nuevo empleado.

7
Alta temperatura o 

humedad en equipos

CUARTO DE 

EQUIPOS
MEDIO ALTO Hacer uso de aire controlado

Mantenimiento de 

equipos

8

Ocupación extralaboral 

trabajadores de la 

empresa

TRABAJADOR

ES DE LA 

EMPRESA

ALTO ALTO

Establecer horarios de 

actividades, planes de 

trabajo y operación

Capacitación y 

contratacion de nuevos 

trabajadores
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Tabla 37 Matriz Probabilidad / Impacto. Fuente: Elaboración propia. 

 

10. PLAN OPERATIVO 

 

La compañía Give-time seguirá los lineamientos del marco de trabajo ITIL, por tanto, 

seguirá los procesos enunciados en cada uno de sus ciclos de vida. Estrategia de 

servicios, diseño de servicios, transición de servicios, operación de servicios y mejora 

continua de servicios. 

- Estrategia de servicio: “Proveer orientación, desarrollar e implementar la Gestión 

de Servicios de TI. Su meta primordial es que la organización piense y actúe 

estratégicamente.” (PROCESS MAPS, 2016) incluye los procesos 

 Gestión de portafolio de servicios 

 Gestión financiera 
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- Diseño de servicios: “Diseñar nuevos servicios de TI. Esto incluye el diseño de 

servicios nuevos, así como cambios y mejoras de los existentes.” (PROCESS 

MAPS, 2016), incluye los procesos 

 Gestión del catálogo de servicios 

 Gestión del nivel de servicios 

 Gestión del riesgo 

 Gestión de la capacidad 

 Gestión de la disponibilidad 

 Gestión de la continuidad del servicio 

 Gestión de la seguridad de TI 

 Gestión del cumplimiento  

 Gestión de la arquitectura TI 

 Gestión de suministradores  

- Transición del servicio: “Desarrollar e implementar servicios de TI. Mediante este 

proceso también se asegura que los cambios en los servicios y procesos de la 

Gestión de Servicios se lleven a cabo de manera coordinada.” (PROCESS MAPS, 

2016), incluye los procesos 

 Gestión de cambios 

 Gestión de proyectos 

 Gestión de ediciones e implementación 

 Validación y pruebas de servicios 

 Desarrollo y personalización de aplicaciones 
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 Activos de servicio y gestión de la configuración  

 Gestión del conocimiento 

- Operación del servicio: “Asegurar que los servicios de TI se ofrezcan efectiva y 

eficientemente. Esto incluye cumplir con los requerimientos de los usuarios, 

resolver fallos en el servicio, arreglar problemas y llevar a cabo operaciones 

rutinarias.” (PROCESS MAPS, 2016), incluye los procesos 

 Gestión de eventos 

 Gestión de incidentes 

 Gestión de problemas 

 Gestión del acceso 

 Gestión de las operaciones TI 

 Gestión de las instalaciones TI 

 

10.1 ESTRATEGIA PARA EL DESARROLLO DE PRODUCTOS 

 

Give-time cree en la frase “Sobre hombros de gigantes”, es por ello que se cree que la 

mejor estrategia para continuar con la mejora de los productos y servicios es utilizar 

marcos de trabajo empleados por grandes compañías a nivel internacional. En este caso 

específico ITIL para los servicios que proveeremos. 

- Mejora continua del servicio: “Usar métodos derivados de la gestión de calidad 

para aprender de los errores y logros del pasado. El proceso de Perfeccionamiento 

Continuo del Servicio (Continual Service Improvement, CSI) implementa un 
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sistema de retroalimentación de "vuelta cerrada", según la especificación ISO 

20000, como medida para mejorar continuamente la efectividad y eficiencia de 

procesos y servicios de TI.” (PROCESS MAPS, 2016), incluye procesos  

 Evaluación de servicios 

 Evaluación de procesos  

 Definición de iniciativas de mejora continua 

 Monitorización de las mejoras continuas 

En conjunto con ellos se utilizarán los 7 pasos de mejora continua 

Paso 1: Identificar la Estrategia de Mejora 

“En este paso, identificas la estrategia a utilizar para lograr la mejora en el servicio. Las 

preguntas que se hacen en este paso se relacionan con establecer la visión del negocio. 

¿Qué estás intentando lograr para el negocio? ¿Cómo puedes soportar la visión, 

objetivos y planes del negocio? ¿Cuáles son los planes a futuro del negocio – a corto, 

mediano y largo plazo? ¿Cómo se alinean tus servicios de TI con estos objetivos? Este 

análisis permitirá identificar de qué manera el negocio puede ser asistido por tus 

esfuerzos. 

Es necesario que se revise este paso regularmente para asegurar que continuamente se 

está alineando con los objetivos del negocio. El cumplimiento de los requerimientos de 

la organización debe ser realizado de acuerdo al mejor uso de la tecnología, entregando 

una solución económica que habilite los procesos del negocio a un nivel, costo y 

complejidad apropiados. 
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Los siguientes representan indicadores para el proceso de mejora: 

 Planes de negocio y estratégicos. 

 Reuniones de revisión del servicio. 

 Definición de visión y misión. 

 Objetivos corporativos. 

 Requerimientos legislativos. 

 Controles de gobierno corporativo. 

 Encuestas de satisfacción de clientes. 

 Registros de CSI.” (ESERV, 2015) 

Paso 2: Definir lo que se va a medir 

“Este paso está directamente relacionado con los objetivos que han sido definidos para 

medir los servicios y los procesos de la gestión de servicios. 

En este paso, es necesario definir qué es lo que se va a medir, definir y acordar sobre lo 

que realmente puede ser medido y después realizar un análisis de las deficiencias para 

poder realizar el plan de mejoramiento. 

Para ser efectivo, este paso debe enfocarse en pocas, pero fundamentales mediciones 

que soporten una valoración cuantitativa y cualitativa exitosa. Estos deben ser usables, 
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y proveer valor para el mejoramiento. TI, normalmente es muy capaz de generar 

medidas, pero frecuentemente estas mediciones no proporcionan mucho valor; a su vez, 

realizar muchas mediciones no proporcionará un panorama claro. 

Definir exactamente lo que se va a medir y el valor que generará esta medición, es un 

paso fundamental. Necesitas asegurarte de que tienes la capacidad de recopilar los datos 

y usarlos para la medición. También debes verificar si esta medición le proporciona 

valor al cliente, no corresponde al departamento de TI definir si tiene o no valor. 

Este paso es complementario con el enfoque de gestión de la mejora continua del 

servicio, ya que identificarás como responder las preguntas “¿dónde estamos ahora?" y 

¿dónde queremos estar?". De igual manera, al realizar el análisis de deficiencias, 

identificarás los requerimientos para responder a la pregunta “¿cómo llegamos ahí?".  

Los indicadores de este paso son: 

 SLRs y objetivos. 

 Reuniones de revisión del servicio. 

 Portafolio y catálogo de servicios. 

 Ciclo del presupuesto. 

 Resultados de las mediciones y reportes (por ejemplo, balanced scorecard) 

 Encuestas de satisfacción de clientes. 
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 Datos de benchmarking. 

 Datos de línea base. 

 Planes de mitigación de riesgos.” (ESERV, 2015) 

Paso 3: Recolectar los Datos 

“La recolección de los datos requiere de un monitoreo constante. Es importante 

recordar que, para la recolección de datos de CSI debes preocuparte menos por el 

monitoreo en tiempo real, y más por las excepciones, resoluciones y tendencias 

asociadas con los datos producidos. Existen varias maneras en las cuales puedes 

realizar el monitoreo de tus servicios, procesos y tecnología. 

Para el monitoreo de la tecnología, puedes emplear herramientas que automaticen esta 

actividad, y estas serán parte de las métricas que midan el desempeño y la 

disponibilidad. 

La medición de los procesos forma parte de todos los procesos de gestión de servicio, y 

los datos recolectados te ayudarán al momento de identificar las oportunidades de 

mejora. Las tareas asociadas con este proceso son las siguientes: 

 1.Definir los requerimientos del monitoreo y recolección de datos. 

 2.Definir la frecuencia del monitoreo y recolección de datos. 
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 3.Determinar las herramientas necesarias para el monitoreo y recolección de 

datos. 

 4.Desarrollar procedimientos de monitoreo y recolección de datos. 

 5.Desarrollar y comunicar el plan de monitoreo y recolección de datos. 

 6.Actualizar los planes de disponibilidad y capacidad. 

 7.Iniciar con el monitoreo y recolección de datos. 

Necesitarás asegurarte de que como parte del proceso definas lo siguiente: 

 ¿Quién es responsable por el monitoreo y recolección de datos? 

 ¿Cómo serán recolectados los datos? 

 ¿Cuándo y con cuál frecuencia se recolecta datos? 

 ¿Cuál es el criterio para evaluar la integridad de los datos? 

También es necesario mirar los datos y verificar que tenga sentido en función de la 

provisión de servicios. Es este el paso que te permitirá responder la pregunta “¿Hemos 

llegado?". Los indicadores de este paso son los siguientes: 

 Nuevos requerimientos del negocio. 

 SLAs existentes. 

 Herramientas y capacidades de monitoreo existentes. 
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 Planes del proceso de gestión de servicios. (ejemplo, disponibilidad y capacidad) 

 Reportes de análisis de tendencias. 

 Registros de CSI. 

 Reportes de análisis de deficiencias. 

 Encuesta de satisfacción de clientes.” (ESERV, 2015) 

Paso 4: Procesar los Datos 

“Este paso te permite convertir los datos en el formato requerido según tu audiencia. 

Durante esta actividad, es común apoyarte en tecnología de generación de reportes para 

transformar los datos en información que realmente pueda ser analizada. Procesar los 

datos en información te permite aplicar técnicas más exitosas de análisis, y fomenta el 

uso de una perspectiva general en las mediciones al asociar los grupos de datos con el 

servicio en términos generales. 

Al procesar datos, es importante considerar lo siguiente: 

 La frecuencia del procesamiento de datos. Esto puede basarse en los 

requerimientos de análisis y en la habilidad de identificar tendencias. 

 El formato requerido para los resultados, que también se verá afectado por cómo 

se ha realizado el análisis y cómo será usada la información. 
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 Las herramientas y sistemas que son usadas para el procesamiento de datos. 

 Las técnicas de evaluación que usarás para verificar la precisión de los datos. 

Casi todos los datos recolectados para CSI (mejora continua del servicio) serán 

recolectados automáticamente, sin embargo, existirán algunos elementos que requerirán 

de recolección manual. Al procesar los datos, es importante recordar que los datos 

recolectados manualmente puede que necesiten mayores esfuerzos de verificación. Es 

importante enfatizar la importancia que tiene la exactitud en el registro de los datos 

recolectados, ya que esto facilitará el procesamiento de los datos. 

Los indicadores que aportan al procesamiento de los datos son los siguientes: 

 Recolección de datos a través del monitoreo. 

 Requerimientos de reportes. 

 SLAs/OLAs 

 Catálogo de Servicios. 

 Lista de métricas, KPIs, CSF, objetivos y metas.” (ESERV, 2015) 

Paso 5: Analizar la información y los datos 

“Analizar la información y datos que has producido al momento es crucial para 

habilitar su uso apropiado. Sin un correcto análisis y entendimiento del contexto de la 

información, no es posible tomar decisiones informadas. Es necesario establecer lo que 
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la información realmente significa para la organización. Por ejemplo, puedes tener 

información que demuestre una tendencia de disminución en el volumen de llamadas a 

la mesa de servicio. Pero ¿esto implica algo bueno o algo malo? Puede que el volumen 

de llamadas haya decrecido debido a una mejora en la calidad y disponibilidad del 

servicio, o puede que los usuarios consideren a la mesa de servicios como inefectiva, y 

en lugar de comunicarse con la mesa de servicios están buscando algún otro tipo de 

soporte. 

Analizar los datos requiere un mayor nivel de complejidad que recolectar o procesar los 

datos. Es necesario entender el contexto de la información y compararla con los 

objetivos planteados en el ciclo de vida del servicio. 

Es importante asegurarse que este análisis responda preguntas como las siguientes: 

 ¿La operación se encuentra como se había planeado? Esto puede hacer referencia 

a un plan de proyecto, plan de gestión de servicio para disponibilidad, capacidad o 

continuidad. 

 ¿Se están cumpliendo los objetivos acordados en los SLAs? 

 ¿El análisis muestra algún problema estructural? 

 ¿Se requiere alguna mejora? 

 ¿Se pueden identificar tendencias? ¿Positivas o negativas? 

 ¿Existe una causa identificable para las tendencias? 
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Revisar las tendencias durante un periodo de tiempo determinado es importante para 

comprender el contexto de cualquier oportunidad de mejora identificada. Este análisis 

debe ser compartido con los Gerentes de TI, donde se deberá discutir sobre los planes 

para atacar las oportunidades de mejora. 

Las entradas que posibilitan este paso son las siguientes: 

 Resultados de los datos monitoreados. 

 KPIs existentes y objetivos. 

 Información y percepción de las encuestas de satisfacción al cliente.” (ESERV, 

2015) 

Paso 6: Presentación y uso de la información 

“En este paso, se presenta la respuesta a la pregunta “¿Hemos llegado"? del enfoque de 

mejora continua del servicio. Se presentará el conocimiento, obtenido de los reportes, 

monitoreo, planes de acción, revisiones, evaluaciones y oportunidades, a la audiencia 

interesada. 

Comprender y conocer a la audiencia es fundamental, de modo que se pueda presentar 

la información de una manera digerible. El propósito de la presentación es que sea 

entendible, genere valor, se identifiquen beneficios y permita a los receptores tomar 

decisiones informadas. Esto puede ocurrir en cualquiera de los escenarios del ciclo de 

vida – estratégico, táctico u operacional. 
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Los reportes creados deben hacer énfasis en las áreas donde se deben tomar acciones de 

mejora. Es relativamente simple para el departamento de TI dar demasiada información 

a su audiencia, sin el suficiente análisis. CSI debe proporcionar reportes útiles e 

informativos de modo que se puedan introducir iniciativas de mejora beneficiosas. 

Existen cuatro tipos de audiencia comunes: 

Los Clientes: Requieren información sobre los servicios de TI y que se hará en el caso 

de que la provisión de servicios falle. 

Gerencias de TI Senior: Se enfocan en los CSFs, KPIs y en el desempeño actual vs 

previsto. Esto se puede presentar en forma de un balanced scorecard. 

Departamento TI interno: Están interesados en los KPIs y las métricas de las 

actividades para ayudar a planear y coordinar actividades de mejora operacional. 

Proveedores: Interesados en los KPIs y las métricas de las actividades relacionadas con 

los servicios que ellos proveen y su desempeño. 

Es extremadamente importante que se asegure que los conocimientos obtenidos sean 

presentados de una forma significativa para la audiencia. Por ejemplo, presentar figuras 

de porcentajes sobre la disponibilidad puede que no sea útil para el cliente, ya que es 

complicado relacionar un porcentaje con un corte en el servicio real y cómo esto puede 

impactar en el negocio. 
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Los indicadores que ayudan a gestionar este paso son: 

 Información Categorizada 

 Plantillas de informes – Detalles de Formato 

 Información de contacto de las partes interesadas.” (ESERV, 2015) 

Paso 7: Implementar las Mejoras 

“En este paso, se usa el conocimiento presentado en el paso anterior y se lo combina 

con la experiencia adquirida para tomar decisiones informadas sobre las iniciativas de 

mejora presentadas. 

Esta etapa puede incluir algunas acciones, desde implementar las iniciativas de mejora 

hasta enviar un caso de negocio para justificar la mejora. También involucrará con otros 

procesos de la gestión de servicios y otras etapas del ciclo de vida del servicio; también 

se deberá realizar una revisión para evaluar si la mejora ha cumplido su objetivo. 

El proceso de toma de decisiones, donde se aplica sabiduría al conocimiento 

proporcionado, debe ser comunicado a través de la organización, habilitando que la 

mejora eventual sea implementada exitosamente y comprendida por todas las partes 

interesadas y profesionales involucrados. 

Después de que se tome la decisión de realizar una mejora a un servicio y/o proceso de 

gestión del servicio, el ciclo de vida del servicio continúa. Las actividades de CSI 
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(Mejora Continua del Servicio) se realizan a lo largo del ciclo de vida del servicio. Una 

nueva línea base puede ser establecida, y el ciclo iniciará de nuevo. 

Los indicadores habilitantes de este paso incluyen: 

 Conocimiento obtenido de presentar y utilizar la información. 

 Planes de implementación acordados previamente. 

Registro de CSI.” (ESERV, 2015) 

 

10.2 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

 

Todas las actividades de la empresa son dependientes del aval de los créditos y la inversión 

inicial de los socios que se puedan conseguir. 

 

10.3 METAS SOCIALES 

 

Give-time no solo espera optimizar el tiempo y la calidad de vida de los usuarios finales 

que utilicen los servicios o productos, también con Care-time espera brindar un enfoque 

de cuidado a las personas de la 3ra edad para que puedan tener más facilidad en sus 

cuidados y con Gift-time también se espera poder brindar citas previas especializadas por 

ejemplo a las personas que entienden por lenguaje de señas, ya que podrán ver e 
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interactuar mediante video llamada y hacer las solicitudes en las diferentes empresas 

contratantes. 

 

11. IMPACTO 

 

La evaluación del impacto es la forma de como se debe de realizar el procedimiento 

metodológico de una empresa donde se muestra como es el proceso de como los 

consumidores de los proyectos se apropian de los conocimientos para poder adaptarse a la 

oportunidad que ofrece la empresa de sus productos.  

 

 

 

 

11.1 IMPACTO ECONOMICO 

 

El impacto económico es la cantidad necesaria para el desarrollo de los productos y la 

investigación, igualmente esto se hace para saber si va a ser factible la realización de 

esta solución de necesidades ya sea en cuanto a nosotros como a las empresas que 

dispondrán de nuestros servicios. 

 

11.2 IMPACTO SOCIAL 
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El impacto social se refiere a aquellos efectos que los productos planteados por nuestra 

empresa tienen sobre la comunidad en general, que se hizo mediante la recolección de 

información y el monitoreo de las consecuencias que se pueden presentar ya sean positivas 

o negativas, para saber cómo es el resultado de aceptación de los consumidores en donde 

puede que afecte a su empleo, ingresos, estilo de vida o a su manera de llevar la vida. Es 

por esto que el impacto social que puede ocasionar los productos son la mejora de las 

técnicas de aprendizaje y utilización de herramientas tecnológicas: es el mayor impacto de 

la aplicación, el impacto que puede provocar en la sociedad y su cultura al mejorar los 

sistemas de enseñanza, de asignación de citas para obtener un servicio y el control de las 

actividades que más tienen importancia en el día a día las cuales conllevan mejoras en 

cualquier aspecto de una civilización o sociedad. 

 

 

11.3 IMPACTO AMBIENTAL 

 

 

El impacto ambiental es aquella alteración que tiene el desarrollo de los productos al medio 

ambiente, ya sea provocada directa o indirectamente hecha por las acciones del hombre o 

la naturaleza en este caso nuestros productos no fomentan un daño al ambiente pero si una 

mejora del uso que se le da actualmente ya que al sistematizar los diferentes tipos de 

agendamiento y control de actividades se disminuye lo que es la forma de como lo hacen 

actualmente las empresas quienes tendrán nuestros productos ya que lo hacían de forma en 
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donde usaban recursos como el papel en donde tiene lo que es el agendamiento de turnos 

o el historial de actividades que se deben de realizar por parte de sus consumidores por lo 

cual el sistema a desarrollar no necesitara de esos recursos si no de recursos como 

dispositivos con representación gráfica. En donde los proyectos realizados se han basado 

enteramente en el desarrollo de aplicativos móviles y diseño por ordenador, por lo tanto su 

mayor impacto ambiental ha estado asociado al uso de los recursos energéticos 

(electricidad) empleados para el funcionamiento de los equipos informáticos. No se tiene 

en cuenta ni el tiempo ni los recursos destinados a la redacción de la memoria, ya que no 

se los considera impacto ambiental.  

El impacto ambiental que puede ocasionar la aplicación es la utilización de recursos 

naturales como el papel: el software no necesita de recursos como el papel de los libros, 

sino de dispositivos de representación gráfica como pantallas que ya llevan incorporados 

los móviles (de uso muy extendido). 

 

12 RESUMEN EJECUTIVO 

 

12.1 RESUMEN EJECUTIVO 

 

Para poder entregar nuestro resumen ejecutivo definimos demostrarlo a partir de los 

siguientes enigmas que nos hicimos sobre nuestro proyecto realizado con el fin de poder 

mostrar más objetivamente el valor que se tiene como empresa y su descripción totalmente 

resumida para comprensión de cualquiera. 



 
124 

 

¿Qué problema se ha detectado? 

 

A. Gift-Time 

 

Actualmente existe una necesidad recurrente con respecto al proceso de hacer fila en 

cualquier contexto y esto no permite a los usuarios (personas, empresas, sector público, 

sector privado, sociedad en general) planear su tiempo adecuadamente. Asimismo, de 

acuerdo a los estudios realizados por el Banco mundial en el año 2017, se demuestra que 

en medio siglo la población humana ha doblado su número y por ello, la atención a todas 

las personas que se acercan a diversas entidades públicas y/o privadas requieren interactuar 

mediante diversos escenarios operativos en los que es necesario realizar una fila o tomar 

un turno con el fin de que las solicitudes sean procesadas. 

Este inconveniente con los tiempos de espera se ha presentado tanto en entidades públicas 

como privadas. “El Tiempo” en su artículo “Ir al banco, que sacrificio” las entidades 

financieras prefieren invertir en su imagen para atraer nuevos clientes que en mejorar la 

atención prestada y por esto no se da solución; También, se encuentra evidencia del 

inconformismo de usuarios. 

 

 

 

B. RESERYA 
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Es habitual que en el diario vivir cada persona maneje su propio afán debido a las cosas o 

actividades que tiene por atender, así mismo es normal que hagan lo posible por lograr 

optimizar su tiempo, sin tener en cuenta que se pueden presentar factores que no ayuden o 

de alguna manera afecten para el no desarrollo o cumplimiento de sus actividades. Factores 

como la lucha contra el tiempo en una congestión vehicular o hasta el tiempo que se toma 

un restaurante en la preparación de un plato solicitado y en el tiempo que tarda el cliente 

en hacer el pago del mismo, entre otros. Esta problemática se puede evidenciar en algunos 

restaurantes de gama baja de la ciudad de Bogotá que son bastante frecuentados sobre todo 

en horas como la del almuerzo, ya que en esta hora las personas algunas veces no disponen 

del tiempo necesario de preparación de cada plato y el tiempo empleado para el pago del 

mismo. Factores como los anteriores hacen que bastantes usuarios no puedan disfrutar su 

almuerzo en algún restaurante de su preferencia. 

 

 

C. Wash-Time 

 

En Colombia se evidencia que el servicio de lavado de carros es un tema importante para 

todas las personas que tienen un automóvil y más que todo para las empresas que se 

encargan de mantener una excelente presentación de los vehículos ya que al transcurso de 

los años se ha visto un crecimiento en las ventas de vehículos según los estudios 

realizados por Fenalco en donde Bogotá se encuentra como una de las ciudades que más 
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circulan vehículos y es una demanda grande para las empresas de lavaderos. (leguizamon, 

2012) 

Debido a esta gran demanda que se ve a diario por parte de empresas fabricantes de autos 

se ven un gran incremento de personas accediendo a los servicios que ofrecen las 

empresas de lavaderos, es por esto que la mayoría de personas ven un desperdicio de 

tiempo al acceder a los servicios que presenta estos lugares ya que se gasta mucho tiempo 

en la espera y la mayoría de veces el tiempo usado en esta espera es incierto haciendo que 

tengan que dejar de realizar algunas otras actividades con tal de mantener la buena 

presentación de su vehículo. 

 

D. MEDICIN_APP 

 

Las personas adultas y los adultos mayores sufren hoy en día una serie de afecciones 

principalmente en temas de salud, razón que ha dado paso a un concepto denominado 

“Polifarmacia”, definida como la obligación de tomar varios medicamentos; la situación 

del día a día puede hacer que se olviden los horarios exactos para el consumo de los 

medicamentos prescritos por los médicos, geriatras, especialistas y médicos en general; 

generando así perdida de la importancia de mantener al día la posología en la dosis asignada 

a cada paciente, razón que puede afectar su calidad de vida y traer complicaciones y/o 

deterioro en su salud y por ende social y laboral. El uso racional de medicamentos debe ser 

una tarea de todos ya que la automedicación es cada vez más frecuente en la etapa de 
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adultez, lo que claramente puede generar que los niveles de incumplimiento del tratamiento 

dirigido y adecuado con medicamentos sean elevados. 

 

¿En qué consiste el proyecto? (¿Cómo vas a arreglar el problema?) 

 

A. Gift-Time 

 

Gift-time nace a partir de la pregunta ¿Cómo podría optimizarse la atención al usuario de 

manera eficiente para que pueda organizar mejor las actividades que se realizaran en un 

día, en referencia a todas las relaciones que el usuario tiene con distintas entidades en su 

vida cotidiana? partiendo de ello, Gift-time brinda a las empresas la posibilidad de 

atender a sus clientes mediante video llamada, ofreciendo una interface amigable e 

intuitiva para sus usuarios finales, facilitando la atención, agendamiento y cancelación de 

las citas programadas mostrando al usuario los horarios libres según su necesidad y la 

disponibilidad de los agentes. 

 

B. RESERYA 

Es un aplicativo móvil cuyo objetivo es la optimización de tiempo de los clientes de los 

restaurantes de gama baja en la ciudad de Bogotá, este aplicativo se vale de dos 

funcionalidades principales como lo son: realización de reserva y pago del pedido 

realizado. 
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La primera funcionalidad la soporta el hecho de que el usuario además de realizar su 

reserva eligiendo día y hora deseada, pueda visualizar en tiempo real los platos y asi mismo 

realizar el pedido del que desee. 

La segunda funcionalidad abarca explícitamente la zona de pagos y confirmación del 

mismo; en la zona de pagos el cliente cuenta con distintas opciones como lo son por medio 

de Tarjeta débito o crédito, en donde deberá diligenciar el debido formulario de datos de la 

tarjeta, por medio de la pasarela de pagos PSE, donde será re direccionado a la página para 

la aprobación y sincronización del pago, Valera virtual el cual es el valor agregado de dicho 

aplicativo la cual será adquirida por el usuario directamente en el restaurante haciendo 

compra de cierta cantidad de almuerzos que serán asignados por medio de este modelo, 

estos serán descontados cada que el cliente seleccione esta opción de pago y tendrán 

vigencia según la cantidad de vales adquiridos por el usuario, por último se tiene la opción 

de pago en efectivo en donde se podrá realizar por medio de la aplicación únicamente la 

reserva, esta opción solo se le permitirá usar a quienes cuenten con Valera virtual ya que 

en caso de que el cliente no  cumpla la reserva realizada el restaurante no pierda el 

cocimiento del pedido seleccionado. 

 

 

 

 

C. Wash-time 
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Se busco realizar esta herramienta con el motivo de poder facilitarle a los consumidores de 

los lavaderos a ahorrar gran cantidad de tiempo y encontrar un lugar adecuado en donde su 

vehículo reciba el mejor servicio y así puedan manejar sus actividades sin tener ningún 

contratiempo, de igual forma dando solución a varias de estas empresas en donde se 

beneficiaran obteniendo una forma de mantener una buena imagen y una buena 

organización ayudándose de un aplicativo web en donde podrán tener un mayor control de 

la prestación de sus servicios. 

 

D. MEDICIN_APP 

 

Es una aplicación para Smartphone y Smartwatch con sistemas operativos Android, la cual 

tiene como objetivo poder  realizar un control y seguimiento en la toma de medicamentos 

en personas adultas con el plus de que una alarma dará aviso recordando la toma de 

medicamento a 2 personas, una el paciente y la otra una persona o familiar que esté a cargo 

o interesado en el paciente, ambos recibirán una alerta en su Smartphone y/o Smartwatch 

y el paciente tiene la opción de confirmar la toma de la medicina, para que así la otra 

persona esté al tanto de la toma de su medicamento. 
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13 CONCLUSIONES FINANCIERAS 

 

Como se planteó el objetivo inicial del proyecto, la empresa tiene como fuerte es la 

construcción de herramientas tecnológicas enfocadas en la optimización de tiempo de 

quienes adquieran nuestros servicios. Para el desarrollo de este objetivo se realizó el 

presente plan financiero tal y como se mostró anteriormente  
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