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GLOSARIO

ANDROID APPLICATION PACKAGE (APK): archivo Ejecutable de Aplicaciones para
Android.

CHATBOT: es un programa informético que procesa conversaciones de voz y texto con un
humano, de esta manera el usuario puede interactuar con los dispositivos digitales, como
si se estuviera hablando con una persona real.

DOMINIO WEB: es el nombre que identifica un sitio web, que es de uso exclusivo de la
empresa que lo solicita para que los usuarios puedan encontrarlo con facilidad.

ETARIO: rango de edad de una poblacion.

HOSTING: es un servicio de almacenamiento para el contenido de los sitios web y del
correo electrénico, que pueden ser visitados desde cualquier dispositivo conectado a
Internet y se utiliza para conservar la informacion de la pagina y de los usuarios.

INTELIGENCIA ARTIFICIAL (I.A.): se denomina de esta manera a la union de redes
neuronales o algoritmos informaticos, como resultado de la ejecucién de un cédigo de
programacion, con la finalidad de crear maquinas con capacidades similares a las del ser
humano.

MACHINE LEARNING: también llamado aprendizaje automatico, hace parte de la
inteligencia artificial, que permite que las maquinas aprendan de un proceso mediante
patrones establecidos, sin ser expresamente programadas para ello.

OFIMATICA: es la aplicacion de la informatica en las actividades diarias de una vivienda u
oficina de trabajo.

PANCOGER: son aguellos cultivos de los que una poblacién dispone para satisfacer parte
de sus necesidades alimenticias, producidos en una porcion de tierra.

SISTEMAS DE INFORMACION: datos que se recopilan, clasifican y analizan mediante los
sistemas informaticos.

SOFTWARE: es un conjunto de programas que le permiten al ordenador o equipo
electrénico, realizar tareas y actividades que el usuario ejecute.

TELEMERCADEQO: es el método que utiliza un asesor comercial para comunicarse y brindar
informacion al cliente objetivo, para dar a conocer los productos o servicios de la empresa
y asi influir en el proceso de compra.

UNIDAD PRODUCTIVA AGROPECUARIA (UPA): es una superficie de tierra mayor a 500
m?, dedicada a la produccion agropecuaria, considerada como una unidad economica.



INTRODUCCION

El café suave (Coffea arabica) es uno de los cultivos agricolas de mayor importancia para
Colombia, por sus exportaciones y porque su producto transformado es un elemento basico
de la canasta familiar nacional. Este cultivo tiene especial relevancia en el departamento
del Cauca, pues la caficultura como empresa familiar, lo convierte en el principal impulsor
de la economia rural de la zona. Para la realizacion del presente trabajo se eligieron los
municipios de EI Tambo y Popayan, por ser lugares centrales que facilitan el
desplazamiento para realizar los muestreos y por tener una alta concentracion de
caficultores.

El area cultivada de café en el departamento del Cauca es de 92.000 hectareas, de los
cuales, entre los municipios de ElI Tambo y Popayan, se tienen 11.533 hectareas con una
produccién promedio de 86,4 @/ha/afio, producto que sustenta la economia de 12.316
caficultores y sus familias. Actualmente, es la cuarta actividad agricola de mayor
importancia y segundo producto de exportacion del departamento. El cultivo de café suave
(Coffea arabica), denominado para el presente documento como cultivo de café o café, en
la zona tiene un manejo técnico diferencial, que depende de las caracteristicas que exigen
los mercados y los programas disefiados para ellos; se parte de un manejo tradicional
caracterizado por una monocultura de poca sostenibilidad y baja tecnificacién y le sigue el
manejo familiar diversificado asociado a cultivos de pancoger; sin embargo, también se
encuentra el manejo de alta tecnificacion, en el que se realizan practicas que ayudan al
aumento de la productividad; finalmente, se tiene el cultivo de manejo ecolégico, que ha
cobrado relevancia y que cuenta con subdivisiones que, en general, se caracterizan por el
tratamiento de los residuos, la gestion ambiental y la produccion responsable, ligado a
sellos de certificacion internacional.

Por otra parte, el sector agropecuario viene presentando problemas que afectan de manera
directa la produccion del pais, como lo afirma Hernandez (2017) los problemas del campo
colombiano no estan en los precios de los insumos, sino en la baja competitividad, la falta
de asistencia técnica, la comercializacion y la capacitacibn para campesinos,
inconvenientes que deben ser solucionados en conjunto y de manera sistematica por parte
de todos los actores de la cadena productiva. De lo anterior se evidencia como falencia
relevante, el proceso de acompafiamiento a la produccién, puesto que, en el censo nacional
agropecuario de Colombia de 2014, se encontr6 que solamente en el 10% de las unidades
de produccién agropecuaria del area rural dispersa censada, los productores declararon
recibir asistencia técnica (MADR, 2015), datos desalentadores que muestran una de las
principales razones del atraso que presenta el campo colombiano.

El servicio de asistencia técnica se considera indispensable para todas las actividades
productivas, agricolas y pecuarias; Russell (2020) lo define como “dar a las comunidades
caficultoras acceso al asesoramiento, capacitacion y conocimientos proporcionados por
agrénomos y expertos para aumentar la productividad mediante la ensefianza de practicas
de cultivo, manejo de la planta, analisis del suelo, actividades ciclicas o de temporada y las
practicas ambientales adecuadas”.
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Para el caso colombiano, la asistencia técnica se regula en el afio 1987 mediante el Decreto
Ley 77, que la defini6 como un servicio publico de caracter obligatorio y subsidiado, cuya
responsabilidad recae en las alcaldias; para cumplir con su funcion, estas crean las
Unidades Municipales de Asistencia Técnica Agropecuaria (UMATA) con el apoyo
econdémico del Fondo de desarrollo Rural Integrado (DRI), adscrito al Ministerio de
Agricultura; con varias modificaciones, mediante la ley 607 del 2000, se privatiza la
prestacion del servicio de asistencia técnica, pues al terminarse el fondo DRI las UMATAS
pasaron a depender de los recursos de las alcaldias municipales, quienes transfieren la
responsabilidad a las entidades prestadoras de servicios agropecuarios (EPSAGRO), que
al dia de hoy a partir de la ley 1876 de 2017 son llamadas entidades Prestadoras del
Servicio de Extension Agropecuaria EPSEAS (Gobernacion del Cauca, 2020).

La asistencia técnica mejora muchos aspectos técnicos y econdmicos en la agricultura; una
investigacion de OECD de 2004 sobre los proyectos de capacitacion en India descubrié una
correlacion positiva entre la formacion y el rendimiento de los cultivos, lo cual sugiere que
la asistencia técnica ayuda a los productores a mejorar sus fincas y gozar de mayor
productividad, ahorros y seguridad alimentaria (McLiesh and Arizti, s.f.). Estos objetivos a
corto y mediano plazo, repercuten directamente de manera positiva en la economia de los
caficultores, aumentando sus ingresos Yy la posibilidad de organizar y realizar inversiones
para su empresa cafetera.

Asi mismo, un estudio del Banco Mundial (2003) también sugiere que, sin importar el
tamafio de la finca, el acceso a la asistencia técnica esta vinculado con un aumento de los
ingresos del 7%. Asi pues, los datos indican la enorme posibilidad que tienen los caficultores
para mejorar sus condiciones econdémicas y reducir el indice de desigualdad que se tiene
con respecto a otras actividades laborales de mejor remuneracion, que se caracterizan por
ser formales, es decir con todas las prestaciones sociales estipuladas en la ley.

En vista de lo anterior, se realiz6 un modelo de negocio con el fin de encontrar la viabilidad
econdmica del proyecto, el cual consiste en brindar un servicio de asistencia técnica virtual
a caficultores del departamento del Cauca. El servicio se brinda mediante una aplicacion
movil y una pégina web; el aplicativo lo descarga el usuario desde Play Store, Unica
plataforma elegida por ser compatible con teléfonos celulares con sistema operativo
Android, software en donde se genera el 89,6% del tréfico web en Colombia (Alvino, 2021);
posteriormente, de acuerdo al crecimiento del proyecto, se analizaria la posibilidad de
adaptar el producto para la plataforma App Store, por costos asociados a su creacién. Por
medio de AGROAI se puede interactuar con un chatbot enlazado a una inteligencia artificial
de respuesta inmediata, buscando brindar la mejor solucion dentro de las posibilidades
existentes a problemas relacionados con manejo técnico del cultivo de café;
adicionalmente, se puede consultar de importancia para el caficultor, para que mejore su
productividad.

Para el desarrollo de la alternativa de solucion al problema de la escasa asistencia técnica
al caficultor, se utilizaron herramientas de ideacion, disefio y validaciébn como son design
thinking, model canvas, mapas de empatia y la matriz DOFA, entre otras.
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1. RESUMEN EJECUTIVO

Se formul6é un modelo de negocio cuyo objetivo es brindar asistencia técnica personalizada
24/7, como respuesta a la necesidad expresada por los caficultores a este servicio en el
corregimiento de Piagua, municipio de El Tambo, Departamento del Cauca. Se cre6 un
prototipo de un aplicativo movil para la validacion del mercado, que se denomind AGROAI,
en el que se consigno informacién técnica agronémica de importancia para el buen
desarrollo de la caficultura. Para prestar el servicio de asistencia técnica, se plantea usar,
como sistemas de informacién, una pagina web y un aplicativo movil, ademas de
implementar chatbots con inteligencia artificial, por medio de los cuales se podra comunicar,
interactuar y brindar asistencia técnica. EI minimo producto viable se valid6 con 20
caficultores de la zona y se observé un gran interés en el aplicativo y sus funciones.

El negocio se enfoco en los municipios de El Tambo y Popayan, cuya poblacion caficultora
es de 12.316 productores, de los cuales 4.189 usuarios se estiman como mercado objetivo
durante el primer afio del proyecto; para ello, se realiz6 un estudio dirigido a analizar la
viabilidad del proyecto, el mercado y realizar un plan financiero, arrojando una recuperacion
de la inversién durante los primeros 24 meses y un crecimiento en las ventas del 5%, 10%
y 15% anual durante los primeros tres afos.

Palabras clave: Aplicativo mavil, asistencia técnica, caficultura, chatbot, inteligencia
artificial, sistemas de informacion.
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2. DESCRIPCION GENERAL DEL PROYECTO

2.1 ANTECEDENTES

A partir de la observacion de la precaria situacién econdmica y social de los productores
cafeteros del departamento del Cauca y de la ausencia o dificil acceso a bienes y servicios
basicos para la poblacién rural, se contemplé la posibilidad de proveer conocimiento a los
caficultores y llegar a las comunidades méas apartadas por medio de la tecnologia de las
comunicaciones, ya que estos son unos de las mayores limitantes en la produccion
agropecuaria, a pesar de que el censo agropecuario desarrollado por el DANE, informa que
33.018 productores agropecuarios (14,7%) hicieron uso del servicio de asistencia técnica
agropecuaria, siendo el porcentaje mas alto del pais (Gobernacién del Cauca, 2020).

La falta de acceso, personal capacitado, continuidad del servicio de asesoria técnica y
escaso acompafiamiento de las instituciones del Estado a los caficultores, genera una
brecha que agudiza la crisis del agro colombiano. Esto se evidencia en el plan
departamental de asistencia técnica agropecuaria, que menciona la disminucién del servicio
de extension de la Federacion de Cafeteros en lugares apartados, de dificil acceso y de alto
riesgo por la incidencia de cultivos de uso ilicito en el departamento del Cauca, situacion
que ratifica la conveniencia de la idea de negocio, como alternativa que contribuye a
disminuir los riesgos que acompafian a los profesionales que brindan servicios de asistencia
técnica (Gobernacioén del Cauca, 2020).

Con base en lo anterior, se visualiza una gran oportunidad, ya que el Comité Departamental
de Cafeteros del Cauca reporta 91.000 familias cafeteras que se convierten en clientes
potenciales del servicio (Gobernacion del Cauca, 2020). La asesoria técnica se muestra
como un gran aliado de los caficultores, ya que las unidades productivas que tienen acceso
a este servicio incrementan su productividad y las cualidades del grano de café, lo que se
traduce en una mejor calidad de vida de la poblacion campesina y de sus familias.

2.2 MISION

AgroAl es una empresa que brinda servicio de asesoria técnica virtual, buscando mejorar
la competitividad de los caficultores y organizaciones que trabajan en la caficultura del
departamento del Cauca.

2.3 OBJETIVOS DE LA EMPRESA

2.3.1 Objetivo general. Brindar asesoria técnica personalizada por medio del uso de
herramientas tecnoldgicas, para mejorar la productividad de las personas y/o empresas que
trabajan en el sector agropecuario.
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2.3.2 Objetivos especificos.

Brindar asesoria técnica virtual personalizada al 34,012% de los 12.316 caficultores de los
municipios de El Tambo y Popayan en el departamento del Cauca (Gobernacién del Cauca,
2020), en el primer afio de operacion.

Utilizar sistemas de informacién (chatbots con inteligencia artificial) para la atencién del
usuario, generar diagnosticos en las unidades productivas e interactuar con el caficultor
para concertar una solucion.

Ofrecer una biblioteca del campo para consultar términos y dudas que le surjan al caficultor.

Extender el servicio de asesoria técnica virtual personalizada a los municipios cafeteros de
la zona centro del departamento del Cauca, como Cajibio, Morales, Piendamé y Timbio, en
el mediano y largo plazo.

2.4 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo conformado por asociaciones y productores de café, es de
aproximadamente 12.316 caficultores de los municipios de El Tambo y Popayan; se plantea
trabajar con 4.189 caficultores quienes representan el 34,012% del mercado, quienes se
encuentran en un rango de edad entre los 20 y 50 afios, que muestren interés en
capacitarse en temas relevantes para la produccion de la unidad agropecuaria y disposiciéon
en adoptar procesos, practicas y tecnologia que mejoren su productividad.

2.5 DESCRIPCION DEL SECTOR

Santoro (2018), afirma que, de los 24 millones de hectareas con vocacion agricola en
Colombia, solo cerca de la tercera parte esta cultivada, por lo que el potencial es bastante
amplio. A pesar de esto, el pais se caracteriza en el continente por la produccion de
alimentos y materias primas para la exportacién, siendo los principales productos el café,
banano, aguacate Hass, carne bovina y panela. Como lo informa Reuters (2019), Colombia
el tercer productor mundial de café después de Brasil y Vietham y coseché 13,9 millones
de sacos en 2020, mientras que sus exportaciones totalizaron 12,5 millones de sacos.

Zea (2020), afirma que en Colombia la caficultura representa el 15% del Producto Interno
Bruto (PIB) agricola del pais. De esta actividad dependen mas de 545 mil familias rurales y
genera mas de 2,5 millones de empleos directos e indirectos. Asi mismo, el registro historico
muestra un panorama positivo para este afio, en donde la Federacion Nacional de
Cafeteros de Colombia (2021) menciona que la produccion registrada de café de Colombia,
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mayor productor mundial de café arabigo suave lavado, en marzo de 2021, fue 1.050.000
sacos de 60 kg, un aumento de 30% frente a los 806 mil producidos en el mismo mes de
2020, cifra que impacta directamente y de forma positiva sobre la economia de la regién
sur, en los departamentos de Cauca, Huilay Narifio, donde la cosecha principal se recolecta
desde marzo hasta junio.

Segun el Comité de Cafeteros del Cauca (2017), el 59,34% de los productores de café
recibieron asistencia técnica presencial, cifra baja en comparacion con el beneficio aportado
por el sector, puesto que la caficultura es la cuarta actividad agricola en términos de
importancia y el café es el segundo producto agricola de mayor exportacion del
departamento. Los anteriores datos muestran la importancia de la actividad para la
poblacion campesina, indigena y afrodescendiente de la region, segun informa la
Gobernacion del Cauca.

De otra parte, la Federacién Nacional de Cafeteros (2021), reporta que las 92.000 ha que
el departamento del Cauca tiene sembradas de café suave (Coffea arabica), han tenido un
crecimiento positivo en la tecnificacion y renovacion de los cultivos en los Gltimos afios; con
una disminucion del 89,8%, el Cauca pasé de tener 10.970 hectareas de produccion
tradicional en el 2010 a 1.110 ha en el 2020 a raiz de la transferencia de nuevas practicas
y se registraron 15.090 ha de produccién tecnificada por renovar para ese afo. A su vez, la
produccién tecnificada joven report6 75.740 ha en el 2020, un aumento de 28.940 ha desde
el afio 2010, debido al programa de renovacién de cafetales que cada afio implementa la
Federacion Nacional de Cafeteros, destinando un recurso del Fondo nacional del café y del
gobierno nacional de $140 COP por sitio renovado representado en fertilizantes edaficos,
lo que segun el Comité Cafeteros del Cauca equivale a un 98,8% de la caficultura
tecnificada (Comité Departamental de Cafeteros, 2021).

Para contextualizar lo anterior, un sistema de produccion de café tecnificado es aquel en el
cual el caficultor se ha preocupado por informarse, aprender, aplicar y desarrollar las
técnicas y practicas apropiadas para el éptimo desarrollo de la plantacion, y, por lo tanto,
mejorar la productividad (Mundo cafeto, 2018). Esto indica que los caficultores estan
sembrando variedades mejoradas, materiales resistentes a enfermedades y manejan
densidad de siembra, entre otras practicas. Se evidencia asi la importancia de la asesoria
técnica como motor de la productividad; la Federacion Nacional de Cafeteros (2021),
menciona que durante el primer trimestre del afio 2021 la cosecha cafetera supera los 3,2
millones de sacos, 13% mas que los casi 2,9 millones producidos en el mismo periodo del
afo anterior, producto de la articulacion del gremio cafetero y los programas de renovacion
de la FNC.

Como dato de interés, se tiene la informacién dada por el Comité de Cafeteros del Cauca
(2021), cuando afirma que en el departamento existen registrados 29.000 caficultores que
producen cafés especiales, en alrededor de 36.000 hectareas vinculadas y 9.460
caficultores en el programa Nespresso AAA en alrededor de 13.102 hectareas, lo que se
convierte en un valioso mercado futuro, teniendo en cuenta que estas personas estan
adoptando tecnologias y buenas practicas en su proceso productivo.
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2.6 FORTALEZAS Y FACTORES DE RIESGO

La mayor fortaleza competitiva se encuentra en la adopcion de inteligencia artificial, que
puede ayudar en el prondstico y recomendacion durante el desarrollo de la asesoria técnica,
para responder de manera dinamica y en tiempo real, permitiendo recopilar patrones de
comportamiento que retroalimenta el disefio de una asesoria técnica exclusiva para cada
caficultor. Actualmente, los chatbots investigados en aplicaciones de asesoria agricola en
el mercado tienen funciones muy basicas; es decir, sirven para explicar el funcionamiento
del aplicativo, generan informacion poco interactiva y al encontrar una respuesta para la
cual no tienen solucion, le piden al usuario remitirse a un formulario y/o correo para esperar
la contestacion, lo cual demora entre un dia y una semana.

Un factor importante es la apropiacion de la tecnologia por parte de los caficultores, como
dice Metcalf (1974) hay que tener en cuenta que la aceptacion de una innovacién es mas
rapida a medida que hay un mayor nivel educativo y un rango etario menor, situacion que
podria considerarse retadora en este caso, puesto que, segun Dussan, Duque y Gonzalez
(2006) el promedio de los afios de educacién formal para los caficultores fue de cinco afios;
en datos, el 70% de los encuestados tenian primaria completa o incompleta, 16%
bachillerato completo o incompleto, el 5% sin escolaridad y un 9% estudios técnicos y/o
universitarios. Ademas, a nivel nacional en los principales municipios cafeteros, se encontrd
gue la edad media es de 46 afios y un 62,5% de los caficultores tienen 50 afios 0 menos
(Dusséan, Duque y Gonzalez, 2006). De lo anterior se evidencia el envejecimiento del
productor de café y es por esto que el proyecto le apunta a la poblacion menor de 50 afios,
la cual, segun el DANE, para el afio 2019 report6 alrededor de 76.232 productores en el
departamento del Cauca, con rango etario entre los 18 a 50 afios lo que equivale al 34,012%
de la poblacion activa en el sector (DANE, 2019).

2.7 LICENCIAS Y PERMISOS

Las aplicaciones moviles en Colombia tienen la proteccion juridica, que segun Rodriguez y
Rojas (2018) desde la perspectiva del derecho de marcas, del derecho de autor y de
patentes, vean protegidos sus derechos patrimoniales y morales sobre aquellos intangibles
respecto de los cuales ostentan la titularidad. Segun el articulo 134 de la Decisioén 486 del
14 de septiembre del 2000 de la Comisiéon de la Comunidad Andina, la marca se define
como cualquier signo que sea apto para distinguir productos o servicios en el mercado
(Comision de la Comunidad Andina, 2000). En este, caso la marca solo protege el signo
que identifique a la aplicacion mévil frente a los usuarios y al titular de la marca que tiene el
derecho exclusivo de su uso y no protege el software, ni el codigo, ni el servicio; ademas,
prohibe a otras personas usar el mismo signo para evitarle confusiones a los clientes y
evitar que el tercero saque provecho del buen nombre que tiene la marca.

Asbell (2014) menciona los elementos a tener en cuenta a la hora de registrar una marca,
en relacién con las plataformas de distribucion de aplicativos méviles como Google Play®
0 IOS® App Store, las cuales tienen su propias politicas marcarias; por ejemplo, no se
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pueden registrar marcas con signos poco distintivos con los ya existentes en la plataforma,
ni en nombre, ni en apariencia y el nombre debe tener menos de 35 caracteres. Entre otras
exigencias, el registro debe hacerse antes de 180 dias, para evitar la eliminacion de la
marca que es precargada.

En Colombia, la proteccion de los derechos de autor se rige por la ley 23 de 28 de enero
1982 y la Decision 351 del 17 de diciembre de 1993 de la Comunidad Andina de Naciones.
Rodriguez y Rojas (2018), definen el Derecho de Autor como el conjunto de normas,
instituciones y principios que propenden por la proteccion de los derechos que tienen los
autores sobre sus obras. En este sentido, la decision 351 dispone que, para los aplicativos
moviles, los derechos de autor se protegen en los mismos términos de las obras literarias;
Rodriguez y Rojas (2018) aclaran que la proteccion que se brinda, recae fundamentalmente
sobre los cédigos del programa y no sobre su funcionalidad.

Asi mismo, un factor de gran importancia para el buen funcionamiento de la empresa, es la
autorizacion dada al usar los productos y las responsabilidades adquiridas, especificamente
en la proteccion de datos personales. La normativa de protecciéon de datos personales en
Colombia esta regida por la Ley Estatutaria 1581 de 2012; Rodriguez (2017), menciona que
la Ley de Proteccion de Datos abarca el derecho que tienen los ciudadanos a conocer,
actualizar y rectificar informacién recopilada sobre ellos en bases de datos o archivos
registrados por entidades publicas o privadas. Al acceder a datos personales, se debe tener
el consentimiento previo de la persona titular para que sea un procedimiento legal y por
consiguiente, la informacion debe ser veridica y controlable. A su vez, la norma advierte
gue no se debe hacer publica la informacién personal de los usuarios en ningiin medio de
comunicacion.

2.8 FORMA JURIDICA

Se constituye AgroAl como una sociedad por acciones simplificada (SAS), reglamentada
segun la Ley 1258, en el articulo primero se estipula que la sociedad podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo seran responsables hasta el
monto de sus respectivos aportes, ademas en el articulo quinto de la presente ley se
estipula que la sociedad por acciones simplificada se crea mediante contrato o acto
unilateral que conste en documento privado, inscrito en el Registro Mercantil de la Camara
de Comercio del lugar en que la sociedad establezca su domicilio principal (Congreso de la
Republica, 2008). Esta sociedad se caracteriza por la flexibilidad en su creacién y hasta su
extincion; se selecciond la figura SAS por las ventajas estipuladas en el articulo quinto de
la ley 1258 de 2008, por el cual el término de duracion puede ser fijo o indefinido. Para este
caso, se escoge una duracion indefinida.

La ley también permite establecer un objeto social indeterminado, es decir, la sociedad
puede establecer en los estatutos una o varias actividades licitas de comercio; en este caso,
la empresa se dedica a la prestacion de servicios relacionados con la asistencia técnica
agropecuaria, analisis de laboratorio de agua, suelos y material vegetal; ademas, se fijan
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en los estatutos como actividades secundarias futuras, la comercializacion e importacion
de insumos agropecuarios. Adicionalmente, se contempla crear dos tipos de acciones: las
acciones ordinarias que otorgan derechos y voto en la asamblea, lo que implica tener el
poder de decisién sobre las actividades futuras de la empresa, y, las acciones que
garantizan dividendos a los accionistas, sin derecho a voz y voto en la asamblea, situacién
que le da autonomia a los fundadores de tomar determinaciones frente a nuevos inversores.

Se fija un término de dos afos para el pago del capital por parte de los socios, tiempo en el
que podrd negociar el pago a su conveniencia después de adquiridas las acciones,
informacion que se consigna en el acta de socios donde se establecen las condiciones,
proporciones y plazos.

En los estatutos se establecen los montos minimos o maximos del capital social para lograr
un equilibrio de poderes, al igual que se restringe la venta masiva y sin previo aviso de
acciones por parte de algun socio, recurriendo al derecho de preferencia para controlar la
venta de acciones a terceros, en donde la sociedad y los demds accionistas tienen prioridad
al momento de adquirir las acciones de otros socios.

La sociedad se puede acoger a la ley 1780 de 2016 de emprendimiento juvenil, en donde
se considera pequefia empresa joven, si la mitad mas uno de la participacién accionaria es
representada por personas menores a 35 afios, disposicion que brinda beneficios como la
exencion del pago de la matricula mercantil y su renovacion para el segundo afio.
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3. VALIDACION DE LA OPORTUNIDAD

3.1 DESCUBRIMIENTO DE LA OPORTUNIDAD

Para obtener informacién de los productores y comprender mejor sus necesidades, se
aplicaron encuestas, se realizd busqueda de informacion en internet y adicionalmente se
construyeron dos mapas de empatia con ayuda de los caficultores. También se utilizé la
metodologia denominada Design Thinking, con el fin de comprender la problematica y
encontrar la solucion, que posteriormente se comprueba al validar el prototipo.

3.1.1 Design Thinking. En la pagina de I[tMadrid (2020), se encuentra la definicion del
Design Thinking como una metodologia que sirve para la solucién de problemas y el
desarrollo de productos y servicios para todo tipo de empresas; traducido al espafiol como
disefiar pensando, consta de cinco etapas: empatizar, definir, idear, prototipar y probar. En
cada etapa se utlizan diferentes herramientas y metodologias; esta basado en la
creatividad, la innovacion y el disefio del producto y/o servicio dirigido al usuario.

3.1.1.1 Empatizar. Se buscd incursionar en un cultivo de importancia econémica para el
Departamento y se encontré que el café genera un gran aporte a la economia del pais.
Segun el Gerente General de la FNC, Roberto Vélez (2021), el valor de la cosecha en el
afio 2020 es de alrededor de nueve billones de pesos, recursos que llegan directamente a
movilizar la economia de mas de 600 municipios cafeteros en Colombia. Asi la caficultura
se destaca como actividad de produccion primaria, la cual tiene un componente
socioecondmico caracterizado por la presencia del gremio cafetero, cooperativas,
pequefios productores, empleados directos e indirectos, al igual que sectores como el
comercio y transporte que derivan el sustento de sus familias de esta actividad.

La federacion de cafeteros de Colombia afirma que el 96% de la poblacién de cultivadores
de café en Colombia, son pequefios productores con un area de tierra en promedio de 1,3
hectareas (FNC, 2017). En el departamento del Cauca hay 91.000 familias cafeteras
distribuidas en 33 de los 42 municipios, con un area de 92.000 hectareas; el 99,4% de esta
poblacion son pequefios productores (Comité Departamental de Cafeteros, 2021).

A pesar de no contar en la caficultura con areas muy extensas para producir, las cifras
historicas son positivas, a razén de que Colombia produjo la cifra mas alta desde 1992
(América Economia, 2021) y 13,9 millones de sacos en 2020 (Vanegas, 2021). El director
ejecutivo del Comité Departamental de Cafeteros, Gerardo Montenegro, afirmé que “La
produccion cafetera del departamento del Cauca para el afio 2020 fue de 1.500.000 sacos
de café pergamino seco, que se traduce en una cosecha de 950.000 millones de pesos,
recursos que se devuelven con creces a la sociedad en general” (Comité Departamental de
Cafeteros, 2021). Lo anterior demuestra que, si bien es cierto el café es un cultivo de gran
importancia para el pais y el departamento del Cauca, la productividad de la caficultura en
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Colombia de 21,4 sacos de café por hectarea puede verse influenciada por varios factores,
entre ellos, las practicas de cultivo, el acceso a los recursos y la calidad de la infraestructura
(Laranjeira, 2020), estando alejada de los principales paises productores como Brasil y
Vietnam con 33,48 y 41,6 sacos de café por hectarea, respectivamente (Holanews, 2020),
cifras relacionadas con la mecanizacion de los cultivos y el apoyo estatal a los caficultores
de estos paises. La productividad del departamento del Cauca esta en 18 sacos de café
por hectarea, muy por debajo del promedio nacional, datos que muestran una necesidad
puntual de apoyo a la capacidad productiva (Comité Departamental de Cafeteros, 2021).

La informacion relacionada con el segmento objetivo, proviene de articulos e
investigaciones disponibles en internet. La encuesta se aplic6 a 27 productores que
contaban con edades entre 20 y 60 afios de edad, residentes en los municipios de El Tambo
y Popayan (ver Anexo A), en la que se incluyeron temas relacionados con sus unidades
productivas, habitos de consumo tecnolégico y la asistencia técnica recibida, informacioén
con la que se construyeron mapas de empatia. Estos son herramientas que ayudan a los
modelos de negocio a conocer sus clientes, mediante la descripcion de seis aspectos
emocionales para las personas, segun lo que ven, oyen, dicen, sienten, piensan, los
obstaculos y resultados encontrados. Al final de esta busqueda, se obtiene el perfil del
cliente ideal, que a su vez es utilizado para mejorar la oferta del producto o servicio y asi
diferenciarse de la competencia.

El mapa de empatia muestra dos tipos de clientes (Anexo B), un hombre y una mujer con
necesidades diferentes por razones de sexo, edad y rol familiar; sin embargo, se
encontraron algunos aspectos en comun: el interés por asociarse con otros productores,
con el objetivo de buscar un beneficio en conjunto; la importancia de construir un futuro
sélido para sus familias; aumentar sus ingresos econdmicos; mejorar las instalaciones,
infraestructura y condiciones de trabajo en la finca; ampliar sus conocimientos sobre el
manejo de los cultivos; llegar a un buen mercado; producir mas y con mayor calidad, que
es finalmente lo que garantiza la subsistencia y su permanencia en el territorio. Con la
informacién obtenida en la encuesta (Anexo A), se elaboraron las siguientes gréaficas:

Figura 1. Uso de los medios digitales por los encuestados

100,0%

88,9%

90,0%

80,0% -

70,0% -~

60,0% -

utilizan

50,0% -
W Silo usan

40,0% - B No lo usan
30,0% -

20,0% -

Poroentaje de Personas segiin bos medios digitales que

10,0% -

0,0% -

WhatsApp Facebook YouTube Correo  Instagram Tik tok

Aplicativos Méviles

23



De los datos obtenidos, se observa que la mayoria de las personas se comunican mas por
las redes sociales que por llamadas telefénicas y utilizan el chat de aplicaciones como
WhatsApp, Facebook y algunos Instagram en sus smartphones, por ser las mas conocidas;
otras plataformas utilizadas son YouTube para visualizar videos y audio, Google utilizado
como el buscador de informacion, enterarse de noticias y revisar el correo electrénico.

Figura 2. Uso cotidiano del dispositivo mévil por parte de los encuestados
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Los resultados indican que las personas presentan baja productividad en las fincas, bien
porgue desconocen sus costos de produccion y registros, o porque no realizan las practicas
gue se recomiendan para la mejora de los indicadores de produccion y calidad. Los
productores también mencionan desconocer estas practicas y siguen haciendo las mismas
actividades de afios atras. La baja productividad también se asocia a la falta de
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infraestructura en los predios, lo que dificulta las labores, disminuye la calidad del producto
y requiere mayor tiempo de trabajo; otro factor limitante para la produccioén es la falta de
tecnologia, término ambiguo para ellos, pues creen que Unicamente es la fabricacion y
utilizacién de equipos electrénicos, desconociendo que las practicas culturales, el uso de
nuevas herramientas y las actividades propias de un proceso de produccién, la
transformacion de un bien y/o servicio, también hacen parte de la adopcién de la tecnhologia.

En cuanto a la asistencia técnica (Figura 4), se evidencié que el 60% de las personas
recibieron al menos una visita por parte del técnico de la federacion de cafeteros en el afio
2019, mientras que en 2020 esta cifra se redujo al 40% de los usuarios, debido a la
pandemia. Actualmente se puede acceder a una asesoria privada si se compran productos
en casas comerciales, donde el vendedor suministra la informacién del producto y su
aplicacion. Por estas razones, el servicio ofrecido puede tener gran aceptacion y ayudar a
disminuir la brecha presentada en cuanto a asistencia técnica, puesto que no hay mayor
oferta de asesoria para estas personas. Un aspecto a considerar es que la generalidad de
las personas desconoce el perfil de los profesionales del sector, asumiendo que todos
tienen las mismas habilidades y conocimientos.

Figura 4. Asistencia recibida por los productores encuestados, en los afios 2019 y 2020
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Las asesorias recibidas tienen algunos elementos en comun: tiempo corto; traslado al
predio donde estan los lotes de café; registro de las distancias de siembra y el area, para
actualizar la informacion en el sistema; se recomienda una cantidad de fertilizante para
aplicar al cultivo y se deja un reporte de una o dos actividades a realizar en el afio. Un
inconveniente encontrado es que, al solicitar la visita del técnico de la zona a la Federacion
de Cafeteros, esta tarda entre una y dos semanas para materializarse, por los pocos
profesionales disponibles y el tiempo escaso, por lo cual no se alcanzan a realizar todos los
recorridos; en otros casos, llegan cuando no se les espera y se genera aplazamientos en
las visitas.

De lo anterior se confirma que la falta o inadecuada asistencia técnica es una problematica
clave del sector agropecuario, de acuerdo con la Secretaria de Agricultura y Desarrollo
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Rural, el bajo nivel de desarrollo de las capacidades integrales de los productores se
presenta a causa de la baja cobertura, permanencia, pertinencia y calidad del servicio de
extension agropecuaria brindada por los municipios, a la baja cultura asociativa en los
productores del departamento y al inadecuado manejo empresarial de las fincas, lo que ha
generado una deficiente comercializacion de los productos, baja rentabilidad y liquidez, en
la financiacién de proyectos productivos del sector agropecuario (Gobernacion del Cauca,
2020).

3.1.1.2 Definir. En esta etapa se utilizaron los hallazgos anteriores, para definir el mercado
objetivo y crear una representacion del cliente ideal. Entre las necesidades expresadas por
los productores, se encontré6 la escasa infraestructura para la produccién, baja
productividad, precios desfavorables del mercado y desconocimiento del proceso
administrativo de un negocio. Como informa Cortés (2018):

...la gran mayoria de los productores no saben qué responder cuando uno pregunta
cuanto cuesta producir un kilo o saco de café pergamino, esto los incapacita para
presupuestar efectivamente y asignar recursos durante el afio, poniéndolos en una
situacién de vulnerabilidad, también se desconocen elementos de la caficultura
tecnificada, la trazabilidad de la unidad productiva e ignoran las caracteristicas que
deben tener los productos para ser llevados al mercado, todo esto se relaciona con la
falta de conocimiento técnico.

Principales hallazgos (Insights):

Algunos caficultores carecen de conocimiento técnico para la produccion de café, ademas
de conocimiento administrativo, condiciébn que limita la adopcion de tecnologia y el
crecimiento de sus unidades productivas; por esta razén solicitan un servicio de asistencia
técnica personalizada, constante, detallada, entendible y practica, que garantice mejoras
en las unidades productivas y buenos resultados en aspectos técnicos, econémicos y
sociales. Del trabajo en campo, solamente el 60% de los caficultores manifestd haber
recibido al menos una visita de asistencia técnica en algiin momento del ciclo productivo,
en el afio 2019. En general, los caficultores no son visitados en la cosecha que se presenta
en parte del segundo trimestre del afio en la zona cafetera del departamento del Cauca, por
la ocupacion del tiempo en sus labores diarias; por este motivo, hay que buscar la forma de
llegar al caficultor sin comprometer demasiado su tiempo y enfocar el trabajo en periodos
donde el acompafiamiento sea bien recibido, sin afectar el buen funcionamiento de la
empresa cafetera.

En las visitas recibidas, los caficultores expresan que, por cuestiones de tiempo y logistica,
la visita es rapida y no muy compleja. Esto se explica porque el comité de cafeteros no da
abasto en el servicio de asistencia técnica y no alcanza a brindar un servicio completo, ni
hacer seguimiento a los caficultores; debe tenerse en cuenta que el servicio que brinda la
federacion de cafeteros es totalmente gratuito para los caficultores y por consiguiente muy
solicitado y que existen otros proveedores de este servicio, como son la Cooperativa de
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Caficultores del Cauca, comercializadoras de productos agropecuarios y algunos
profesionales independientes, los cuales no estdn en comunicacion directa y permanente
con los caficultores, necesidades que contribuyen a la propuesta de valor. Durante el
transcurso del afio 2020, en el periodo de cuarentena, algunos caficultores fueron
contactados por el servicio de extension de la Federacion de Cafeteros por medio de
WhatsApp, mensajes de texto, correos electronicos y llamadas telefénicas, con el fin de
adelantar el programa cosecha segura en compafiia de la Gobernacién del Cauca; con esto
se buscé garantizar, mediante los protocolos de seguridad, las actividades de la cosecha y
comercializacién del café en el Cauca (Gobernacién del Cauca, 2020), situacion a la que
tuvo que adaptarse la poblacion.

Se observa un patrén en comun de los productores, respecto al aprovechamiento de la
visita de asistencia técnica para registrar lotes de café en renovacion, buscando acceder a
incentivos econdémicos y/o de fertilizantes que brinda la Federacion, en el programa de
renovacién de cafetales; también solicitan el registro en la base de datos de la Federacién
para expedir su cédula cafetera, ya que muchos caficultores no cuentan con ella. Como
ayuda adicional del servicio de extension, se encuentra impartir las nuevas practicas que el
Centro de Investigacion para el Café (CENICAFE), ha desarrollado para la caficultura en el
pais; lamentablemente, este proceso de empalme es muy lento y no beneficia al sector
como se esperaria. Por Ultimo, se encontré que la asesoria técnica brindada no muestra
resultados sélidos, ya que no hay un registro continuo de las condiciones de los caficultores;
esta es una falencia que se convierte en una gran oportunidad para la empresa.

3.1.1.3 Idear. Una vez identificadas las necesidades del publico objetivo y definido el
problemay sus variables, se procedio a realizar el mapa de interesados y el perfil del cliente
(Buyer persona), con el fin de generar ideas que pudieran convertirse en alternativas de
solucion. En el Anexo C, se detallan los resultados obtenidos y la propuesta elegida.

Mapa de los interesados (Stakeholders): se identificaron los actores interesados que
influyen en el modelo de negocio, de la siguiente manera:

Clientes:
1. Asociaciones y caficultores de los municipios de El Tambo y Popayan.
2. Empresas que publiciten sus productos y negocios en el aplicativo AGROAL.

Proveedores:

3. Empresa que ofrece servicio de internet y telefonia para el equipo de trabajo.

4. La empresa IBM, quien provee almacenamiento para los datos de los usuarios, del
aplicativo y de la pagina web.

5. Google, creador y gestor de la plataforma Play Store, el mayor espacio de distribucion
con cerca del 90% del mercado en el mundo y en donde esté disponible el aplicativo movil
para su descarga en los dispositivos de los usuarios. Inicialmente, para reducir costos, solo
se trabaja con Android, pero dependiendo de la respuesta y crecimiento del mercado, se
brindar& la posibilidad de descarga en IOS u otros sistemas operativos.
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6. IBM Watson artificial intelligence, empresa lider en el mercado de herramientas y
aplicaciones de IA, utilizando las innovaciones recientes del machine learning; aqui se crea
la inteligencia artificial que posteriormente se enlaza con el chat para brindar atencién y
respuesta a los usuarios.

Aliados estratégicos:

7. Casas comerciales, empresas que comercializan insumos agropecuarios y dan
recompensa por la ayuda mutua y por facilitar la llegada de nuevos clientes.

8. Laboratorios de andlisis de suelos, aguas y material vegetal.

Mentoria:

9. Grupo emprendimiento Faca, entre otros, quienes brindan asesoria y dan aprobacién de
la viabilidad de los emprendimientos de los estudiantes de la facultad de Ciencias Agrarias
de la Universidad del Cauca, capacitacion y acompafiamiento de proyectos similares.

Puntos de pago electrénico y fisico:

10. Nequi, transferencias bancarias, Bancolombia a la mano, pagos por PSE vy fisicos como
los pagos en la red Juguemos, puntos de atencién cercana de Bancolombia, Punto red,
entre otros.

Entes reguladores:

11. Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), encargados del registro tributario
de las empresas y del recaudo de los impuestos.

12. Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones (MinTic), entidad de
orden nacional que hace parte del gabinete de gobierno, que gestiona, evalla y verifica los
recursos destinados a los programas y proyectos enfocados a los sistemas de informacion
y las telecomunicaciones. El MinTic regula las actividades, los oferentes, la distribucién del
espectro y apoya la creacion de emprendimientos en el sector Tic mediante convocatorias
nacionales.

13. Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), se encarga de hacer cumplir las
responsabilidades legales suscritas en una transaccion comercial entre los vendedores y
los consumidores, ademas de proteger la propiedad industrial, al consumidor y los datos
personales del consumidor.

Aliados Gubernamentales:

14. El Comité de Cafeteros del Cauca es un actor importante para la caficultura en el
departamento, pues canaliza los recursos para los programas y proyectos que seran
destinados a los productores y/o comités municipales.

15. Unidad Municipal de Asistencia Técnica (UMATA), direcciona los proyectos productivos
a las comunidades de acuerdo a su actividad; al igual que el comité de cafeteros, pueden
llegar a ser el aliado estratégico de la empresa mediante una alianza publico-privada.

16. Camara de Comercio del Cauca, otorga el registro mercantil de la empresa con el
objetivo de legalizar su actividad comercial y ofrece programas de apoyo y capacitacion a
emprendedores.
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Fuente de financiacion:

17. Fuente de financiacion de terceros mediante préstamos bancarios, los que deben tener
una tasa de interés baja respecto al mercado y se caracterizan por ser créditos de libre
inversion sin tope de financiacion.

18. Aporte de los socios en capital.

Comunicacion:

19. Facebook, la red social mas utilizada para la publicacién de contenido empresarial y
conectarse con los clientes.

20. WhatsApp, la red social de mensajeria instantdnea mas utilizada en Colombia, para
brindar informacion a los usuarios.

21. La Radio, estaciones locales, comunitarias y comerciales que difunden la publicidad y
permite llegar a los productores en horas laborales.

Competencia:
22. Técnicos y profesionales que brindan asistencia técnica de manera particular.
23. Aplicaciones méviles de asistencia técnica en café.

Luego de enumerados los interesados, se establecieron las relaciones que tienen con el
proyecto; en primer lugar, se definié el grado de interés de los actores que tienen contacto
con la empresa en diferentes formas y escenarios, lo que permite conocer cuéles son las
organizaciones en las que se puede tener mayor confianza y con las que se puede generar
ayuda mutua.

El mapa de interesados le permite a la empresa desarrollar estrategias de gestion de grupos
de interés, las cuales serviran para comprender los temas que se tienen en comdn y
afianzar o extender los lazos que unen a las organizaciones mediante la comunicacion.
Para su construccidn, se tuvieron en cuenta dos caracteristicas (ver figura 5): el nivel de
interés que puedan llegar a tener los actores hacia el proyecto, y, el nivel de influencia que
puedan ejercer sobre el mismo.

Para el nivel de interés (eje X), se fijaron tres calificaciones para clasificar y ubicar a los
actores en el mapa, partiendo de las relaciones de conflicto o desacuerdo, donde las
personas desaprueban y rechazan las actividades de la empresa, seguida de la calificacion
indiferente en el que los actores se muestran ajenos e imparciales y la ultima a favor de la
empresa, en la que predominan relaciones de confianza entre las partes interesadas;
entiéndase interés, como la afinidad que los sujetos demuestran y expresan tener con las
actividades, objetivos y propoésitos de la empresa.

Asi, el nivel de interés tendra tres posibles estados:
A favor

Indiferente

En contra
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En el nivel de influencia (eje Y), se fijaron tres calificaciones con las que se clasifica y ubica
a los actores en el mapa; en el nivel de influencia bajo, no existe incidencia por parte de
otras empresas; en el nivel de influencia media, los entes externos pueden llegar a influir
sobre el funcionamiento normal de la empresa; en el nivel de influencia alta, se ejerce un
dominio o poder, que puede ser de parte de los interesados hacia la empresa o viceversa.

Entonces, el Nivel de influencia puede ser:
Alto

Medio

Bajo

Figura 5. Niveles de influencia e interés por parte de los interesados
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La figura 5 muestra que los actores de mayor importancia para el negocio en los dos niveles,
son los clientes, los proveedores de inteligencia artificial, servidores y la plataforma Play
Store, de quienes depende el funcionamiento de la empresa. Los aliados estratégicos
tienen interés a favor en el proyecto, ya que el aplicativo es un puente entre las necesidades
del usuario y las soluciones que brindan estas empresas, con las cuales se tiene una
relacién directa y de colaboracién. En cuanto a la financiacién, las fuentes externas tienen
un nivel alto de influencia y la propia tiene un alto nivel de interés, ya que se necesita el
capital para cubrir las salidas de dinero ocasionadas por las actividades propias del
aplicativo, mientras gradualmente se perciben ingresos por las ventas del servicio; sin el
apoyo crediticio, no hay funcionamiento del negocio.

Los demas actores interesados sirven de medio para lograr las actividades propuestas y
llegar al mercado objetivo, como es el caso de los puntos de pago, clasificado de mediana
influencia y poco interés, pero necesario para todas las transacciones que el aplicativo
solicite al usuario; y, por ultimo, los canales de comunicacion de alta influencia para el
negocio como la radio y las redes sociales, que transmiten la propuesta de valor a los
caficultores y espacios asequibles y econémicos de publicidad.
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La mentoria tiene un alto grado de influencia y se encuentra a favor de los proyectos que
ayuda a formular, dan un buen reflejo del trabajo de los capacitadores, generan recordacion,
buena imagen y prestigio.

La competencia tiene un alto interés en el aplicativo, por la porcién del mercado que puede
llegar a perder y también por conocer las herramientas diferenciables que este contenga,
que generen atraccién al usuario.

Buyer Persona: el usuario es un caficultor u organizacion de productores del departamento
del Cauca, de los municipios de El Tambo y Popayan, en un rango de edad de entre los 20
a 50 afios, dedicado a actividades agropecuarias de produccién, logistica o comercio
relacionadas con la caficultura. Son personas que saben leer y escribir, con curiosidad por
aprender nuevos temas, que estén recibiendo constante formacién y estén familiarizadas
con la educacion a distancia.

El usuario debe tener un celular tipo Smartphone, Tablet o Computador, acceder a internet
mediante datos de red movil, internet por red domiciliaria o satelital para actualizar el
contenido del aplicativo con el servidor; el caficultor debe estar solicitando servicios en
linea, hacer retroalimentaciéon de los productos que usa y generar calificaciones e
interaccion en tiempo real; ademas, el usuario debe ser, como minimo, inmigrante digital;
es decir, personas que no nacieron en la era de la telefonia celular inteligente, pero
muestran interés en utilizarlos y en lo posible nativo digital que tiene mayor facilidad en el
uso de los dispositivos, ademas de enterarse de las noticias y novedades del dia a dia,
buscando informacién en redes como Facebook, periddicos digitales, publicaciones de
WhatsApp y Google, entre otros. En lo posible, debe encontrarse asociado a una
organizacion de productores agropecuarios, cooperativas, organizaciones de economia
solidaria o similares, que estén en constante comunicacion con la junta directiva y sus
comparieros caficultores, que sea una persona que guste de implementar practicas para
mejorar la productividad, dispuesta a adoptar tecnologias y recibir conocimientos para el
mejoramiento de sus unidades productivas.

De lo indagado, se encuentra que el caficultor tiene desconocimiento de nuevas técnicas
de produccion, del manejo técnico del cultivo, carece de criterio cientifico para tomar
decisiones y dificultad en la administracién econémica de su unidad productiva; es decir,
los ingresos por la comercializacion de su producto no compensa sus gastos, carece de
asesoria técnica especializada, no tiene referencias de proveedores del servicio y quieren
una asesoria que responda sus inquietudes y le ayude a mejorar sus actividades
productivas.

De esta manera, se evaluaron y seleccionaron diferentes alternativas. A partir de lo anterior
se tiene en cuenta que la realidad del Departamento en el uso de tecnologias de la
informacion es bajo; sin embargo, la emergencia sanitaria evidencio la importancia de
promover la innovacion del sector agropecuario, por lo que, desde el Plan departamental
de asistencia técnica, se busca fortalecer este aspecto, permitiendo la creacion de
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plataformas para promocionar productos agropecuarios y mejorar la comercializacién
(Gobernacién del Cauca, 2020). Como propuesta para el incremento en el uso de las
tecnologias de la informacion, reducir la escasez de conocimiento en la caficultura del
Departamento del Cauca y aumentar la productividad, se pensé en brindar asesoria técnica
personalizada e informacion detallada de la caficultura, utilizando inteligencia artificial en un

aplicativo movil y una pagina web.

Figura 6. Business Model Canvas
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>Involucrar a los clientes en el desarrollo y
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empresa.
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Directo: Online por medio de la Play Store de
Google.

Comunicaciones: Por medio de llamadas
telefanicas, chatbots disponibles en la pagina
web y el aplicativae movil.

Difusién de publicidad: por medio de redes
sociales y la Radio. También se buscaré darse
a conocer con la colaboracion de proveedores
de productos agropecuarios, profesionales,
influencers, youtubers, blogs.

SEGMENTO DE
CLIENTES

>Caficultores

(Asociaciones ylo
Productores  individuales
dedicados  al  cultivo
de café (Coffea arabica))
ubicados en los municipios
de ElTambe y Popayan

en el Departamento del
Cauca, Colombia.

>Preferiblemente en un
rango de edad menor a 50
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grandes
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CV.

>Servicio de marketing

CF.
>Pago a colaboradores

>Mantenimiento de los sistemas de informacion.

ESTRUCTURA DE COSTOS
~

{:ug/

>Desarrollo de los sistemas de informacion (software).
>Equipo de comunicacion y computacién.

>Servicios publicos.

>Créditos.

>Inteligencia artificial, Hosting, chatbot.

FUENTES DE INGRESQ

>Monetizar por medio de la publicidad en la pagina web.
>Servicio freemium.

>Monetizar por medic de publicidad en el aplicativo mavil.
>Pago el diagnéstico del predio.

>Pago por asesoria

>Medio de pago: Medios electrénicos y en puntos fisicos.

32




4. CONSTRUCCION Y VALIDACION DEL MIiNIMO PRODUCTO VIABLE

4.1 VALIDACION DEL MERCADO

El mercado se validé realizando entrevistas cortas y se prob6é en campo el prototipo de
aplicativo mévil, directamente con 20 caficultores de la vereda Piagua, municipio de El
Tambo, departamento del Cauca. Los usuarios se visitaron en el transcurso de dos
semanas y se explicd, de forma general, el contenido del aplicativo; el objetivo de esta
actividad fue observar la respuesta a la experiencia y recibir apreciaciones acerca de la
facilidad de manejo de la aplicacion; adicionalmente, se respondieron las preguntas que
surgieron para su manipulacién.

4.2 CONSTRUCCION DEL PROTOTIPO

Se construyé un prototipo de aplicativo mévil con el programa Android Studio, cuya APK se
instalé en un equipo celular con sistema operativo Android version 6.0 (Nougat), el cual se
facilitd a los productores. A continuacion, se describen los diferentes elementos que se
utilizaron al elaborar el aplicativo.

4.2.1 Logotipo. Para el desarrollo de la marca se utilizé un imagotipo (unién de un icono
y el nombre de la marca); la idea surgié de la observacion de la herramienta Agronivel, que
sirve para trazar curvas a nivel. Para este caso, se toma como representacion de
estabilidad; las redes neuronales y la hoja de una planta son una alusién de union,
adaptacion y crecimiento.

Figura 7. Logotipo AGROAI

4.2.2 Desarrollo del aplicativo mavil. El prototipo del aplicativo movil se desarroll6 con el
programa Android Studio (ver anexo D).
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Figura 8. Interfaz del programa Android Studio
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4.3 DESCRIPCION DEL MINIMO PRODUCTO VIABLE (MPV)

El producto minimo viable o MVP del proyecto, es un aplicativo mévil llamado AGROAI
(Agropecuary Atrtificial Intelligence), el cual se instal6 en un teléfono celular tipo smartphone,
gue contiene informacién escrita e infografias sobre el cultivo de café; el aplicativo permite
ingresar informacion sobre el caficultor y su unidad productiva, llevar registros de las
actividades diarias y obtener retroalimentacion para estos datos, como recomendaciones a
seguir. Adicionalmente, se puede solicitar asesoria técnica virtual e interactuar con la
inteligencia artificial; también se puede agendar una visita presencial para la recoleccién de
muestras de suelo para analisis y recibir la recomendacion a seguir. Para acceder a la
informacion contenida en el aplicativo, se pueden manipular los botones que muestran
diferentes items sobre los cuales el usuario puede interactuar. Ejemplos de ellos son:

Quiénes Somos: contiene informaciéon de la empresa

Practicas Agrondémicas: contiene informacién del cultivo de café, como el material inicial,
los almacigos, los tipos de siembra, la fertilizacion, floracion, tipos de arreglos forestales,
cosecha, post cosecha y secado.

Principales plagas y enfermedades: contienen informacion sobre las plagas y
enfermedades de importancia econémica para la caficultura.

Biblioteca de campo: en el momento de las visitas, esta seccion Unicamente contenia los
botones de acceso a las imagenes, videos, significados y vocablos; no se encuentra
habilitada, puesto que el prototipo se realiz6 para indagar sobre el interés que la aplicacion
suscita en el usuario, el tipo de informacion que le gustaria encontrar y la facilidad de
manipulacion que se le puede otorgar.

34



A continuacion, se presentan algunas imagenes del prototipo (ver anexo E).

Figura 9. Interfaz del aplicativo mévil
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4.4 TESTEOS REALIZADOS

El testeo del prototipo se realizé en la vereda Piagua, municipio de El Tambo, departamento
del Cauca. Para realizar la prueba, se explic6 a los 20 caficultores el contenido del
aplicativo, el motivo por el que se estaba haciendo la validacién del modelo de negocio y
que se trata un primer prototipo susceptible a la implementacion de mejoras, segun la
retroalimentacion recibida.

Con el fin de probar el prototipo de aplicativo, se facilito el dispositivo mévil a los
agricultores; durante la manipulacién se respondieron las preguntas y se indagé sobre la
percepcion que deja el aplicativo, posibles caracteristicas a mejorar y opciones que
quisieran tener (Figura 10). Después de realizar las pruebas, las personas quedaron muy
interesadas en instalarlo y utilizarlo (ver Anexo F).
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4.5 METRICAS USADAS Y RESULTADOS OBTENIDOS

Para la elaboracion de las métricas, se utiliz6 la herramienta Test Card & Learning Card,
(ver anexo G). Se tuvieron en cuenta dos parametros:

1. El nimero de usuarios que muestran interés en utilizar el aplicativo, el cual debe ser
mayor o igual al 40% de los encuestados (Figura 11), creado a partir de los datos obtenidos
en la encuesta realizada (ver Anexo A).

2. El nimero de veces que se recibe asistencia técnica durante el afio; para validar la
hipétesis, por lo menos el 60% de los usuarios debe manifestar no haber recibido asistencia
técnica regularmente, es decir, al menos, dos veces en el ultimo afio (Figura 4).

Figura 11. Aceptacion del aplicativo por parte de los usuarios
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De los caficultores que participaron en la validacion del prototipo, se encontrd que el 70%
muestra interés en utilizar el aplicativo, ya que, al encontrar informacion detallada, agrupada
en temas y facil de entender, desean profundizar, pues manifiestan desconocer muchos
temas técnicos referentes a la caficultura. Respecto al servicio recibido, se encontr6 que el
60% de los usuarios recibieron al menos una visita de asistencia técnica por parte del
técnico de la Federacion de Cafeteros en el afio 2019 y, en el afio 2020, esta cifra se redujo
al 40% de los usuarios, debido a la pandemia. Es este orden de ideas, el aislamiento
obligatorio llevé a los usuarios a buscar formas de interaccion desconocidas para ellos, lo
cual incrementd el uso de dispositivos moéviles, tabletas y computadoras, necesarios para
realizar video llamadas, y conectarse a internet para buscar informacion. Por este motivo,
las alternativas de solucién que usan sistemas de informacion, son factibles para solucionar
los problemas de asistencia técnica agropecuaria. De acuerdo a lo expuesto por los
usuarios, se requiere de un servicio rapido, con horarios flexibles 24/7, que permita llevar
la trazabilidad de su unidad productiva y que generen aprendizaje sobre temas relacionados
con su productividad.

A partir de lo anterior, se prevé gran aceptacion del servicio propuesto, pues se piensa en
este como un aliado estratégico en la disminucion de la brecha presentada al acceder al
servicio de asistencia técnica. El Anexo G amplia esta informacion.

37



5. PRODUCTO Y/O SERVICIO

5.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

El producto consiste en un aplicativo movil y una pagina web, desarrollados para contener
informacion referente al cultivo de café; los contenidos pueden ser consultados por el
usuario al acceder al aplicativo mévil o a la pagina web. En las dos plataformas se puede
interactuar con un chatbot, que resuelve preguntas generales referentes al cultivo y la
usabilidad de los productos; adicionalmente, se puede solicitar asesoria técnica virtual. La
asesoria se responde por medio de chatbots con inteligencia artificial que funcionaran en la
pagina web, a la cual se re-direccionara la solicitud de asistencia solicitada en la aplicacion.

El redireccionamiento de la solicitud es necesario, ya que Google Play tiene restricciones
en cuanto a medios de pago: solo permite tarjetas débito y crédito, cuenta paypal,
facturacion operador movil y tarjetas de saldo Google Play. Dadas las caracteristicas de la
poblacion objeto, se considera que los pagos se realicen por medios electrénicos como
Nequi, PSE y transferencias bancarias, entre otros, ademas de medios de pago fisico, tales
como red Juguemos, Puntos de atencion cercana de Bancolombia, pagos por Punto red,
entre otros.

Adicionalmente, de acuerdo con el sitio espafiol El Android Libre, Google exige el 30% de
los ingresos generados por la app a su desarrollador, ya sea por la descarga en el caso de
ser una aplicacién de pago, o por compras en su interior (El Android Libre, 2019). A partir
de lo anterior, se deben valorar las comisiones y si estas resultan rentables para el modelo
de negocio, razén por la que el aplicativo movil solo provee contenido freemium y se opta
por realizar el agendamiento y el servicio de asesoria en la pagina web, puesto que el
nucleo financiero de la empresa, es el cobro de los diagndsticos y las asesorias técnicas.

Figura 12. Consulta de informacién en el aplicativo movil
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The coffee berry borer beetle (Hypothenemus
hampeii) is coffee’s primary insect pest
Credit: Daniel Karp
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Para un optimo funcionamiento, el aplicativo movil requiere de:

Un sistema operativo Android 6.0 (Marshmallow) como minimo en el dispositivo movil, esto
lo exige Play Store para distribuir productos por condiciones de seguridad.

Permisos de camara

Ubicacién aproximada a red

Ubicacion precisa de GPS

Permiso de compras

Microfono y almacenamiento.

Algunas caracteristicas de funcionamiento del aplicativo mévil son:

1. Se puede crear un usuario Unico que lo identifica, para generar un registro de actividades.

Figura 13. Interfaz de registro de usuario
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2. El aplicativo proveera informacién relacionada con el cultivo de café como son las
practicas agronomicas, manejo sanitario, informacién de centros de investigacion y
desarrollo tecnolégico; se podra ingresar y organizar registros de rentabilidad y trazabilidad
de la unidad productiva.

3. El aplicativo puede trabajar offline y actualizar los datos al tener conexion a internet.

4. El chatbot conversacional, que permite la consulta para el manejo del aplicativo, contacto
con el servicio al cliente o el acceso a informacion de asesorias realizadas.

5. Para asesorias especializadas, se re-direcciona la solicitud hacia la pagina web, donde
se encuentra el chatbot conversacional especializado (con inteligencia artificial).
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Algunas caracteristicas de funcionamiento de la pagina web se describen a continuacién:

1. Contiene informacién relacionada con el cultivo de café, como son las practicas
agrondmicas, manejo sanitario, informacién de centros de investigacién y desarrollo
tecnolégico, consultar y organizar registros de rentabilidad y trazabilidad de la unidad
productiva; el perfil debe crearse por medio del aplicativo mévil, puesto que se necesita la
ubicacion dada por el GPS.

2. El chatbot conversacional especializado que dispone de inteligencia artificial, ayuda a
brindar el servicio de asesoria.

3. Para casos de recolecta de muestras o analisis de suelo, el aplicativo dispone de la
opcion para agendar asesoria presencial.

4. Cuenta con una pasarela de pagos online.

5. Permite iniciar sesion y verificar el histérico de la informacion de sus unidades
productivas, practicas realizadas, recomendaciones recibidas y procesos a seguir.

Figura 14. Interfaz de inicio de la pagina web

-
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PUBLICACIONES MAS RECIENTES

Consideraciones sobre el fenémeno dela
competencia entre plantas.

El fen6meno de competencia en las plantas

La [()I]]P(‘lk!ﬂLiil en i(l,\ I)Iil\“ﬂs 1)\“‘(1(’ mirarse como “las
inconveniencias causadas por la proximidad de los vecinos”. Estas

pueden deberse a la disminucion en la disponibilidad de luz, agua
o nutrimentos para cualquier planta individual, cuando su fronda o
el area radical se traslapa con la de otro individuo....

"A nivel de germinadores o estado de plantulas, una alta
densidad por area no tendra un efecto inicial sobre los
individuos"
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5.2 CARACTERISTICAS DEL SERVICIO

Los factores diferenciadores en el servicio, con los que se busca atraer a los clientes y
sobresalir de la competencia, son:

Servicio personalizado: la asesoria sera un servicio a la medida de la necesidad del
usuario; para acceder a ella se dispone de un precio base por los primeros 60 minutos,
luego se cobrara en intervalos de 15 minutos. En la asesoria se busca obtener la mayor
cantidad de informacion, para responder con la mayor precisién posible; en caso de no
obtener una respuesta inmediata, se agendara una posterior asesoria sin costo adicional.

Diagndéstico: se brinda el servicio de diagnéstico al iniciar el proceso, con el fin de obtener
datos fidedignos y generar una ruta de trabajo personalizada.

Informacion: se brinda informacién gratuita sobre temas relacionados con el cultivo de
café, practicas agronémicas, ultimos avances técnicos y de investigacion, buscando que el
usuario esté actualizado en el desarrollo de una caficultura rentable.

Accesibilidad: se puede ingresar desde cualquier lugar con acceso a internet,
disponibilidad 24/7.

Portabilidad: puede llevar el aplicativo en su dispositivo movil y acceder a la pagina web
desde cualquier dispositivo con acceso a internet.

Registro: se puede ingresar los datos de produccion y tener organizados los registros, para
que el productor obtenga informacion de rentabilidad y trazabilidad de la unidad productiva.

5.3 BENEFICIOS DEL SERVICIO

Se busca generar familiaridad en el uso de asesoria técnica y facilitar el acceso a ella; para
lograrlo, uno de los pilares fundamentales es el servicio postventa.

Servicio postventa: se puede acceder por medio de chats en la aplicacion y pagina web,
ademas de formularios electrénicos dirigidos a obtener retroalimentacion de los usuarios,
para generar un excelente servicio al cliente que responda a quejas y reclamos, presentar
promociones, ofrecer pronésticos de relevancia en la unidad productiva, contactar en fechas
especiales y ofrecer contenido adicional, dependiendo del interés presentado por los
usuarios. A los nuevos usuarios se les dara un kit de bienvenida, compuesto de horas gratis
de diagndstico, descuentos en el valor de la asesoria, acompafiada de una ruta para
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comprender su funcionamiento, buscando generar adaptacion al aplicativo, mejorar su
experiencia de uso y obtener una alta tasa de fidelidad al producto. A los clientes frecuentes
se les extiende la invitacion de dar a conocer su experiencia como caficultor, su proceso y
los productos de la finca a la comunidad digital, mediante un corto reportaje que muestra la
importancia de la asistencia técnica en la produccion agropecuaria y la adopcion de nuevas
tecnologias y préacticas en la caficultura.

Después de cada asesoria, se generard un reporte escrito para su posterior consulta, se
verificard si el usuario siguié las recomendaciones y se evaluara la efectividad alcanzada
en la solucion del problema planteado. Hay que tener en cuenta el tiempo requerido por el
servicio de verificacién de diagndstico, el cual esta determinado por el tipo de problemética
a solucionar.

5.4 FUNCIONAMIENTO DE LOS SISTEMAS DE INFORMACION

Los sistemas de informacion desarrollados, es decir el aplicativo movil y la pagina web,
estdn conectados a una base de datos, donde la informacion transferida servira para
realizar consultas, solicitudes, compras por parte de los usuarios y proveer la informacion
requerida para el buen funcionamiento de los chatbots de conversacion sobre el servicio y
de informacién especializada sobre temas particulares y propios de la asesoria técnica, que
a su vez brindan respuesta a las diferentes solicitudes presentadas en la interaccién con
los usuarios.

Figura 15. Comunicacién entre los sistemas de informacion
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6. PLAN DE MARKETING

6.1 ENTORNO ECONOMICO

El mercado objetivo del modelo de negocio, son hombres y mujeres caficultores menores
de 50 afios de los municipios de El Tambo y Popayén; se estimé un mercado total disponible
(TAM) de 90.897 caficultores en el departamento del Cauca, a partir de datos suministrados
por el plan de asistencia técnica departamental. De la misma manera, se calcula que el
mercado disponible servible (SAM) es de 53.902 caficultores, quienes recibieron asistencia
técnica en el departamento (Comité Departamental de Cafeteros, 2018); para el mercado
accesible servible (SOM), se estiman 12.316 caficultores registrados entre los municipios
de El Tambo y Popayéan, datos tomados a partir del informe técnico 2020 del Comité de
Cafeteros del Cauca. A pesar de tener este mercado accesible servible (SOM), se espera
un porcentaje de participacion del 34,012%, es decir aproximadamente 4.189 caficultores.

Aunque la falta de tenencia y uso de tecnologias de la informacién y comunicaciones, se
convierten en una barrera que impide a muchos usuarios el uso del servicio de asesoria
técnica virtual y en general de todos los servicios que se encuentran en internet y a pesar
de la baja conectividad en el sector agropecuario, el panorama es esperanzador, segun el
DANE, para el afio 2018 el 65,7% de la poblacién en el departamento del Cauca posee y
usa un celular inteligente smartphone (DANE, 2019); en general, mas del 80% de los
hogares en el departamento del Cauca tienen teléfono celular. Esta informacion indica que
existen hogares en el Cauca que tienen al menos un teléfono celular, permitiendo asi la
comunicacion de la familia. Una barrera adicional es el proveer internet en la zona rural,
servicio indispensable para la comunicacion con los usuarios; segun DANE (2019), en el
2018 el 20,2 % de los hogares tiene conexién a internet fijo y el 17,3 % de los hogares tiene
internet movil.

La no tenencia de equipos electrénicos como un computador o tableta, reduce la posibilidad
de que las personas accedan a productos y servicios desde la virtualidad. Datos del DANE
del 2018, muestran como en los hogares del departamento del Cauca, el 16,5% tienen un
computador portatil, el 10,1% un computador de escritorio y el 3,9% tiene tableta (DANE,
2019). Sin embargo, debe considerarse que el aislamiento obligatorio del afio 2020,
estimulé la demanda de equipos electronicos como computadores, tabletas y teléfonos
moviles, por lo cual estos datos pueden variar.

Se debe tener en cuenta que los cambios tecnoldgicos pueden afectar a la empresa, ya sea
positivamente con avances en el desarrollo de algoritmos que faciliten y mejoren la
interpretacion de datos. O de forma negativa, como es el cambio en la tecnologia que viene
afectando la produccion de dispositivos electronicos y el uso de los mismos; el
desabastecimiento de chips o procesadores, que en su mayoria provienen de la empresa
Taiwanesa TSMC, principal fabricante en el mundo de procesadores para Apple y Nvidia,
debido a las restricciones por la pandemia que generé un retraso en la produccion; la alta
demanda de equipos electronicos durante la cuarentena y el, desabastecimiento que se
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estima puede durar hasta mediados del 2022, encarecen los equipos electronicos en el
mercado y, por lo tanto, dificultan que la gente los adquieran (DW Espariol, 2021).

6.2 COMPETENCIA

Entre los competidores, se encontraron empresas como Buxtar, con su producto Agenda
cafetera (Coffee Agenda), soluciéon tecnologica que permite digitalizar la informacion de la
finca y llevar un control de las actividades para producir un café tipo exportacion; Kanpo,
con su producto Kanpo, es una plataforma tecnoldgica en la que se pretende llevar un
manejo inteligente de las unidades productivas, buscando mejorar practicas agricolas que
generen productividad y que actualmente se enfoca en productores de frutales; se
encontraron aplicativos con caracteristicas parecidas como Arabica e Innovakit, las cuales
presentan informacién del cultivo de café, en asocio a la venta de insumos agropecuarios.

Un competidor importante es el servicio de extensién de la Federaciobn Nacional de
Cafeteros de Colombia, servicio presencial que cuenta con una linea de atencion gratuita.
Al inicio de la temporada de aislamiento obligatorio por pandemia, la FNC comunic6 a los
productores que:

Para garantizar la atencion a los caficultores, el Servicio de Extension estara en contacto
directo y permanente via telefonica, para brindar la asistencia técnica en las actuales
circunstancias a las familias caficultoras.

El Servicio de Extension a nivel nacional esta trabajando desde sus casas y con esta
medida demostramos que tenemos la capacidad de ser productivos
independientemente de donde estemos trabajando, siempre privilegiando el cuidado de
nuestro equipo humano y en beneficio de los productores. (FNC, s.f.).

En el cuadro 1 se presenta una matriz de analisis de competidores, en la que se califica la
importancia percibida por el cliente, de las caracteristicas relevantes de los prestadores del
servicio de asistencia técnica; la calificacion va de 1 (mas baja) hasta 5 (mas alta).

6.3 PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO

Los aplicativos méviles tienen un incremento de consumo, el cual se potenci6 a raiz de la
coyuntura que trajo consigo la pandemia de Covid-19; las personas se interesaron mas por
estas formas de comunicarse, por ocupar el tiempo libre, por la versatilidad presentada, el
ahorro de tiempo y la atencion inmediata, lo que generd un incremento del uso y blusqueda
de productos y/o servicios en linea. A continuacion, se presenta la matriz PEST-G, donde
se analiza el entorno del modelo de negocio desde el ambito politico, econémico, social,
tecnolégico y global, que ademas sirve de base para crear la matriz DOFA, con la que se
pretende determinar los factores internos y externos que influyen en las actividades de la
empresa, ademas de brindar informacién Gtil para la toma de decisiones.
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Cuadro 1. Matriz de analisis competitivo

[
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En la matriz PEST-G se extraen las oportunidades, que se definen como las situaciones
positivas que provienen del entorno, que benefician y convienen a la empresa, y se listan
las amenazas, que son situaciones negativas externas que afectan el operar de la empresa.
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Cuadro 2. Matriz PEST-G

OPORTUNIDADES (+) AMENAZAS (-)

Alianzas  publico-privadas  con  entidades
gubernamentales y organizaciones internacionales
para financiar y ejecutar proyectos de impacto
social, utilizando recursos del sistema general de
regalias, la Union Europea, las embajadas de
Paises aliados e INNPULSA Colombia, la Camara
de Comercio del Cauca mediante la capacitacion,
acompafiamiento y financiamiento.

Mediante el Plan nacional de conectividad rural,
Resolucién 1722 de 2019 de MinTic, se crean
estaciones de conexién a internet en algunos
puntos y colegios de la zona rural, formulado en el
punto 1.3.1.3 del acuerdo final de paz, esto permite
que la conectividad llegue a zonas apartadas y los
productores accedan al servicio.

Mediante la Politica nacional para la
transformaciéon digital e inteligencia artificial
CONPES 3975, se guiaran las politicas publicas
beneficiara a los proveedores de servicios
digitales, desarrolladores de contenido digital para
dispositivos méviles y prestadores de servicios por
medio de plataformas virtuales.

Aprovechar el auge de la revolucion tecnolégica
4.0 y la emisién de la ley de emprendimiento 2069
de 2020, que brinda condiciones favorables para
las personas que desean iniciar sus negocios y
que por exceso de tramites, impuestos e
inexperiencia no los puedan llevar a cabo.

= | Elmercado de los aplicativos mdviles en Colombia
esta en crecimiento, es una gran oportunidad de
ofrecer productos y servicios en linea. Los
teléfonos inteligentes, Apps y el contenido digital
en las redes, tienen una alta demanda gracias a
que contribuyen a solucionar problemas.
Aumento de los proveedores, mayor oferta de
dispositivos moéviles en el mercado de gama media
a precios asequibles y de diferentes
caracteristicas, que permiten que los usuarios
accedan a estas tecnologias y puedan usar
productos con mayor comodidad.
La alianza estratégica con comercializadoras de
productos agropecuarios en Cauca, Valle, Narifio
y Huila, se fortalece en la consolidacion de ciertos
productos en el mercado cafetero, paquetes y
promociones para el caficultor, comisiones por
ventas, ademas de brindar espacios de publicidad.

Entrada de inversores a la propuesta para
desarrollo tecnolégico, que va a permitir
personalizar el servicio, mejorar la inteligencia
artificial y aumentar la participacion en el mercado.
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Reformas tributarias venideras y carga impositiva al
comercio, uso de plataformas digitales y a servicios de
asesoria y asistencia técnica en el sector agropecuario
del pais mediante estas plataformas, afectando
directamente al caficultor que accede a estos servicios.
Impuestos de IVA y de consumo en la tarifa de telefonia
movil, de datos, de voz y equipos, generaria una barrera
de asequibilidad para todas las personas que utilicen
servicios de telefonia, dificulta la comunicacion con los
caficultores y dificulta el acceso a equipos por el
aumento en sus precios.

Los derechos de autor y propiedad intelectual deben
estar protegidos en la licencia y su contenido en Github,
gue no podra modificarse, copiarse, reproducirse, ni
venderse.

La restriccion que imponen las plataformas de
blsqueda de informacién y entretenimiento que impiden
la publicacién o distribucién de ciertos contenidos
mediante normas de regulacion y que esto se constituya
una violacion a la libertad de expresion en el contenido
del aplicativo y en la informacién que comparten los
usuarios en los comentarios y en los blogs.

Cambio en los sistemas politicos que reduzcan el
presupuesto nacional a las Tics, o que no se
contemplen las actividades claves de este tema en el
plan nacional de desarrollo, lo que afectaria a todos los
proveedores y consumidores de servicios tecnolégicos,
disminuiria la infraestructura destinada a las
telecomunicaciones, la ampliacién de redes de 4G a 5G,
el nimero de oferentes de servicios moviles y los
programas de conectividad en la zona rural.

Privacidad y seguridad de la informacién Habeas data,
ley 1581 de 2012. La privacidad de la informacién de los
usuarios es muy valiosa y debe tener un protocolo de
procesamiento de datos, si no tiene un buen destino se
puede estar infringiendo la ley y verse involucrado en
procesos legales.

En los ultimos cincos afios, sumado al confinamiento
por la pandemia, las empresas desarrolladoras de
aplicativos méviles de solucién tecnoldgica en el sector
agropecuario que son la competencia, vienen teniendo
un crecimiento rapido y buscan captar més clientes del
mercado objetivo.

La variacion de la tasa de cambio de la moneda local ha
permitido que los productos tecnolégicos importados
presenten precios exorbitantes en el mercado, ademas
de impuestos, la inflaciéon y el posicionamiento de la
marca hace que estos productos se vuelvan una barrera
para el consumidor colombiano.

La disminucion del poder adquisitivo de la poblacion
preocupa bastante, mas aun, si se trata de caficultores,
ya que su remuneracion no estd sujeta a un salario
minimo mensual. Aunque el poder adquisitivo de los
trabajadores en Colombia es positivo, en los ultimos
afnos, la informalidad del caficultor caucano reduce sus
posibilidades de adquirir bienes y servicios.

Costos elevados de los proveedores, como son Watson
de IBM, Base de Datos (IBM Db2 on Cloud) que alquila
la inteligencia Artificial, el Play Store, el alquiler de los
servidores.
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Cuadro 2. (Continuacion)

OPORTUNIDADES (+) AMENAZAS (-)

El aumento de los dispositivos méviles en los
hogares, facilita la comunicacion y la transferencia
de conocimiento; el internet domiciliario en la
pandemia permitié recibir las clases escolares, por
su similitud con los ordenadores.

La asimilacion de la tecnologia se hace mas
frecuente cuando se comprende el propoésito de la
ciencia y sus beneficios, lo que va de la mano con
la educacion y la transferencia de conocimiento.

Acceso a conectividad fija y satelital, donde el
internet pasoé del 9,7% al 80% en servicio de redes
moviles, lo que se traduce en alta demanda de
servicios de conexion a internet.

La tasa de crecimiento de la poblacion positiva
permite que haya mayor nimero de productores y
de oferta de mano de obra, se espera se den
mejores condiciones para los caficultores y se
disminuya la migracion de los jovenes a las
ciudades.

El consumo masivo de informacién de las
personas a diario en forma de videos, blogs,
articulos y redes sociales, entre otros, indica que
la gente se esta comunicando y se traduce en una
oportunidad para transmitirles la propuesta.

Para una mayor experiencia en los usuarios, una
mayor proyeccion del modelo de negocio y estar a
tono con las tendencias del mercado se debe
incursionar en los medios digitales.

Las nuevas tecnologias y el crecimiento en la
interaccion con los usuarios, han aumentado la
capacidad de andlisis masivo de los datos,
informacién que es utilizada para tomar las
mejores decisiones enfocadas a los modelos de
negocio, a proyectos econdémicos, sociales y
politicos.

El desarrollo de tecnologias y aplicativos para
diversos sectores como el agropecuario,
financiero, entretenimiento entre otros, permite dar
mayor y mejor solucién a las necesidades de los
usuarios.

La facilidad en el acceso y uso de los aplicativos
informaticos apps, mediante interfaces dinamicas,
instrucciones sencillas y contenido agradable,
permite captar la atencién del usuario.

El soporte y la actualizacion del producto permiten
que mejoren las caracteristicas del aplicativo y la
experiencia con el usuario.
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El analfabetismo tecnolégico afecta el negocio, ya que
la empresa vive de la interaccién continua del usuario
con el aplicativo, es por esto que el mercado esta
segmentado para caficultores menores de 50 afios; sin
embargo, se espera que mas personas, sin importar su
edad, accedan a los servicios tecnol6gicos que ofrece
el mercado.

El envejecimiento de la poblaciéon caficultora en
Colombia impide el uso y transferencia de la tecnologia,
el promedio de edad los caficultores es de 53 afios, se
considera una poblacién muy sensible a los cambios
tecnolégicos.

Los arraigos culturales muy conservadores impiden que
las personas quieran adoptar nuevas tecnologias y
nuevas formas de recibir asistencia técnica, prefiriendo
realizar las mismas actividades sin analizar sus efectos.
El mercado de los aplicativos méviles estad comenzando
a dirigirse hacia otros sectores de la economia, como el
agropecuario, que aun tiene poca visibilidad en
Colombia.

La inseguridad social, el aumento en el robo de
dispositivos moviles en Colombia y el dafio a
infraestructura de telecomunicaciones, por parte de
organizaciones ilegales que se lucran con estos delitos.

Los proveedores del servicio de descarga Play Store y
App Store, tienen el dominio en el mercado de los
aplicativos moviles y emplean estrategias de alta
competencia que determinan el éxito de un aplicativo,
es por esto que la promocién paga, el crecimiento, las
actualizaciones y la versién completa de un producto,
cuenta mucho.

La poca presencia de proveedores que brindan el
servicio de conexion a internet en la zona rural, limita a
su vez que el aplicativo pueda llegar a todos los lugares.

La inseguridad de los sistemas de informacién, el
cibercrimen que pone en riesgo la informacién de los
usuarios y la informacién financiera de las empresas,
ademas de los ciberataques con malware.

Fallas en la manipulacién de la informacion, que no
representen datos veridicos y significativos para tomar
decisiones.

Las fallas o mal funcionamiento de los servicios de
informacion (servidores), generan una mala experiencia
de usuario, los Illamados Bugs catapultan las
aplicaciones al fracaso.

La tecnologia cambiante y la obsolescencia
programada de la tecnologia movil existente, que define
la duracion de los dispositivos moviles y obliga a las
personas a adquirir mA&s equipos para estar
actualizados.
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Cuadro 2. (Continuacion)

OPORTUNIDADES (+) AMENAZAS (-)

La pandemia genero la necesidad de utilizar las
tecnologias de la informacion; el aislamiento de las
personas y la falta de comunicacioén, obligé a las
personas a utlizar los medios digitales para
comunicarse y conectarse a internet.

Incursibn en nuevos mercados en los
departamentos de alta produccion y tecnificacion
cafetera como el Tolima y el Huila y en México,
referente en aplicativos méviles de Latinoamérica.

Apoyo de Organismos No Gubernamentales
(ONGs), que buscan establecer alianzas de
cooperacién para luchar contra necesidades de
orden mundial.

La alianza estratégica con otros actores de la
cadena productiva, es decir, poder ampliar la oferta
de productos y servicios apoyados en los sistemas
de informacién enfocadas hacia otros cultivos,
segmentos de clientes y mercados.

Cuadro 3. Matriz DOFA

Variacion de la tasa de cambio de la moneda més fuerte
a nivel global, como el délar y el euro que afecta
directamente las economias del mundo, las
exportaciones, las importaciones y el precio de los
productos y materias primas.

La variacion de costumbres y culturas a nivel global ha
transformado la dinamica del sector agropecuario,
donde una parte de la poblacion tiene desarraigo por la
produccién local, la agricultura y provoca la disminucion
del relevo generacional.

Las confrontaciones econdémicas de grandes
corporaciones, como los proveedores de internet, las
plataformas de distribucién, como la guerra geopolitica
entre empresas de tecnologia china y estadounidenses.
Los servicios sustitutos existentes que se ofertan en la
region, se pueden convertir en una competencia fuerte
gue puede acaparar el mercado de los servicios de
asesoria técnica agropecuaria.

Inicialmente, el aplicativo est4 disefiado para el
departamento del Cauca, pero dependiendo de la
demanda y la respuesta de los usuarios, es necesario
expandir el producto a otros lugares y las restricciones
de acceso a diferentes paises, lo que implica una alta
inversién econémica, logistica e infraestructura para
operar.

Debilidades

Fortalezas

Factores Internos

La experiencia y comodidad del servicio,

Ser una empresa nueva en el mercado que le
llevard minimo 6 meses para darse a conocer y
recibir ingresos por la publicidad en el aplicativo.

brindando la solucién mas viable y practica, con
base en el presupuesto del productor y la
efectividad en el proceso.

El servicio de asesoria se ve afectada cuando el
tiempo de entrega de la documentacién o
muestras referentes al analisis de suelo por parte
del cliente se prolongan, al igual que el tiempo en
brindar soluciones por parte de la empresa,
obligdndola a asignar nuevas asesorias sin costo
adicional.

La alimentacion consta de una base de datos,
donde se acompafia y se hace un seguimiento
al productor en las actividades posteriores a la
asesoria.

Dificultad de obtener datos precisos cuando no se
tiene informacién de base y no se tiene la logistica
para la toma de muestras en los predios.

Servicio postventa, el soporte y la actualizacion
del producto permiten que mejoren las
caracteristicas del aplicativo y ademas la
experiencia con el usuario.

Falta de capital financiero propio para iniciar el
proyecto, lo que genera dependencia de capital
externo y de las exigencias de los inversionistas.

Disponibilidad de horarios 24/7, para atender al
caficultor en todo momento.

Falta de comunicacion presencial con los
clientes, dificulta la realizacion de algunas
actividades de diagndstico en el predio.

El costo de produccién del servicio es bajo,
debido a la disminucion del personal técnico y
la practicidad de la inteligencia artificial, que
brindara asistencia a muchas personas al
mismo tiempo.

La actividad de la empresa se ve afectada si la
retroalimentaciéon o el funcionamiento de la
inteligencia artificial falla, lo que frena el servicio
de asesoria, es un tema sensible.

La facilidad en el uso del aplicativo y el proceso
de asistencia técnica, los que se explican con
videos de introducciéon y un demo interactivo
para facilitar la curva de aprendizaje.
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Cuadro 3. (Continuacion)

Amenazas

Oportunidades

Factores externos

Ataques cibernéticos e inseguridad de los
sistemas de informacién, el cibercrimen que
ponen en riesgo la informacién de los usuarios y
la informacion financiera de las empresas,
ademas de los ciberataques con malware para
hacer dafo a los sistemas operativos y asi robar
informacion valiosa.

Politica nacional para la transformacion digital
e inteligencia artificial (CONPES 3975) que
determina los lineamientos sobre el desarrollo
de las politicas econémicas y sociales del pais,
que beneficiara a los proveedores de servicios
digitales, a los usuarios y en el caso puntual a
los desarrolladores de contenido digital para
dispositivos mdviles y prestadores de servicios
por medio de plataformas virtuales.

La poca presencia de proveedores que brindan el
servicio de conexion a internet y la falta de
conectividad en la zona rural limita a su vez que
el aplicativo pueda llegar a todos los lugares.

El mercado de los aplicativos mdviles esta en
su mayor auge, hay una gran oportunidad de
ofrecer productos y servicios en linea. Los
smartphones y los aplicativos moéviles ya hacen
parte de la vida diaria de los usuarios, lo que
facilita mediante una App atender las
necesidades de los caficultores del Cauca.

Los servicios sustitutos de asistencia técnica
existentes en la regién, que pueden convertirse
en competencia fuerte para la empresa y
acaparen el mercado de asesoria técnica.

Inversiones en la produccion agricola con
industria 4.0, las nuevas tecnologias y el
crecimiento en la interaccién con los usuarios,
ha aumentado la capacidad de analisis masivo
de los datos, informacién que es utilizada para
tomar las mejores decisiones enfocadas a los
modelos de negocio, a proyectos econémicos,
sociales y politicos.

El envejecimiento de la poblacion caficultora en
Colombia impide el uso y transferencia de la
tecnologia, el promedio de los caficultores es de
53 afios, se considera una poblaciébn muy
sensible a los cambios tecnoldgicos.

La pandemia genero la necesidad de utilizar las
tecnologias de la informacion; el aislamiento de
las personas y la falta de comunicacion e
interaccion, obligd a las personas a utilizar los
medios digitales para comunicarse 'y
conectarse a internet.

6.4 ESTRATEGIA DE MERCADO

A continuacién, se describen las disposiciones del plan de marketing que se desarroll6 para
la difusién del proyecto.

6.4.1 Andlisis de la situacién actual. Se recopil6 informacién para realizar el analisis
interno y externo; los puntos que se mencionan en el planteamiento estratégico, conforman
la primera parte de este plan, como las matrices DOFA y PEST-G, el mapa de empatia y
Buyer Person, puntos que definen el segmento del mercado y las caracteristicas del
servicio.

6.4.2 Andlisis de la competencia. En este punto se identifican los competidores y se
analiza la forma en que funciona su relacion con el cliente; esta informacion estd contenida
en la tabla de analisis competitivo y en el mapa de interesados, herramientas que muestran
gue existen numerosas aplicaciones para el cultivo de café, tanto en Colombia como en el
exterior, las cuales presentan caracteristicas similares y variadas, aunque que no compiten
con el servicio apoyado en la inteligencia artificial que brinda AGROAI.
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6.5 ESTRATEGIA DE MARKETING

En este apartado se definen las actividades a realizar descritas en la estrategia de precio,
que es un valor comodo para el caficultor y rentable para la empresa; el canal de distribucién
online, aprovechando la facilidad de comunicacion por internet; y, en la estrategia de
promocién y comunicacion, en la que se definié pautar en Facebook e Instagram contenido
audiovisual como infografias y videos, a diferentes grupos de interés, de tres a cuatro veces
por semana.

Se aprovecha al maximo la difusion que pueden hacer los mismos usuarios del aplicativo,
cuando siguen la marca y comparten el contenido en las redes sociales; cuando ven el
contenido en un anuncio, se utilizan las métricas de la red social para redirigir la publicidad.

Objetivos de Marketing:

Impactar en los primeros seis meses de ejecucion, a mas de 3.000 seguidores que estan
expuestos al contenido de manera regular.

Llegar en los primeros seis meses a 8.000 impresiones o numero de veces en que el
contenido es visto.

Sumar mas de 500 descargas de la plataforma Play Store, durante los primeros cuatro
meses.

6.6 ESTRATEGIA DE PRECIO

El precio de AGROAI se determiné mediante la estrategia del costo del servicio, siendo la
unidad de medida, la hora de servicio. Al ser una empresa nueva, el precio de introduccion
en el mercado es bajo, en comparacion con el de la asistencia técnica que normalmente se
brinda en la regién, el que, segun el Ingeniero Agropecuario Jorge Mufioz (Asesor técnico
independiente, Popayan, Colombia, observacion inédita, 1, junio, 2021), oscila entre
$50.000 y $150.000/ha, valor que depende del tiempo de asesoria, complejidad del
problema a resolver y distancia a transportarse, entre otros factores.

Los precios estimados son de $20.000 para el diagnostico y $60.000/hora de servicio
utilizada en asesoria; son precios comodos para iniciar operaciones, pues se busca
impulsar las ventas para ingresar al mercado y dar a conocer el servicio. Se proyecta un
crecimiento progresivo en los primeros meses mientras se nutre la inteligencia artificial; sin
embargo, en la medida que haya un incremento en el crecimiento del mercado, el precio se
incrementara de forma paulatina, buscando generar mayor rentabilidad, lo que a su vez se
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potencia, puesto que, al incrementar el nimero de usuarios, el costo por unidad brindada
disminuye. El precio inicial cubre los costos y es rentable, siempre que el flujo de clientes
se mantenga segun lo proyectado.

El costo del servicio de inteligencia artificial varia con el nimero de solicitudes, pero los
demas costos se mantienen constantes al aumentar el nimero de asesorias vendidas; se
prevé un crecimiento de mercado del 5% durante el primer afio, 10% para el segundo y
15% para el tercero. Adicionalmente, se planteé fraccionar el precio del servicio de asesoria
después de una hora de servicio y se estimo6 un plan por paquetes para las asociaciones
que deseen beneficiar a sus productores, con el fin de adquirir mayor cantidad de ventas
en menor tiempo, con un pequefio descuento en el precio por caficultor.

La anterior estrategia proviene del andlisis competitivo, ya que la propuesta de valor va
dirigida a ofrecer un servicio completo, detallado, consciente de las actividades claves en
la caficultura para mejorar la productividad del predio, a diferencia de la competencia, que
brinda asesoria técnica basica, no realiza seguimiento a los productos y evidencia largos
tiempos de respuesta a peticiones de asesoria. Es por eso que la empresa AgroAl, enfoca
sus productos en la satisfaccion del cliente, brindando un servicio personalizado, con
atencion las 24 horas del dia, los siete dias de la semana, accesible desde cualquier lugar
en el que haya servicio de internet y con respuesta inmediata. El direccionamiento se da
hacia la optimizacion de recursos, en el incremento de la produccién y la trazabilidad de la
unidad productiva, buscando entregar valor agregado relevante para los usuarios y el
incremento del mercado, factor que afecta a la empresa mas que el precio de venta del
producto.

6.6.1 Canal de Distribucién. EI canal de distribucion es directo; se puede solicitar el
servicio online mediante la pagina web y el aplicativo mévil. Adicionalmente se dispone de
linea telefonica.

6.6.2 Promocion. Para captar la atencién y aumentar la confianza en los clientes, se
ofreceran promociones de bienvenida, con un descuento del 10% en el diagnéstico del
predio cuando el productor realiza la descarga y lo solicita. Para las personas que utilizan
el aplicativo, se fijo6 una reduccion del 20% en el valor de la asesoria cuando generan
recomendaciones que lleven a la descarga del aplicativo; para esto, se utilizan enlaces de
Facebook o WhatsApp que identificaran al usuario motivador, esperando que se amplie la
estrategia de marketing denominada voz a voz, se replique la mision de la empresa y este
esfuerzo se traduzca en descargas en la Play Store.

Para generar interaccion con el aplicativo, se crearan estrategias que impliquen calificacion
a los usuarios; aquellos que sean calificados con un nimero mayor al promedio en su perfil,
tendréan disponible contenido interactivo para buscar un tema en particular y aprender mas
sobre la caficultura, en entregas gratuitas; a su vez, la realizacion de estos cursos
gamificables permitira ganar bonus extra que se podran intercambiar por beneficios y
descuentos en posteriores promociones.
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6.6.3 Publicidad. Se realizardn publicaciones en fanpages creadas en Facebook e
Instagram y en la pagina web, publicaciones que seran completamente informativas sobre
el servicio, utilizando infografias, videos, imagenes y notas. Esta publicidad se debe trabajar
de manera fuerte en los primeros seis meses de funcionamiento, para lo cual se contratara
a una empresa especializada en las redes sociales que mas frecuentan los encuestados,
para que se encargue de su difusion, administracion y de la publicacién de notas cortas con
temas agricolas que llamen la atencion del usuario y refuercen la publicidad.

La publicidad se lanzaré inicialmente a nivel local en la ciudad de Popayan y en el municipio
de El Tambo desde el primer mes de ejecucion del proyecto; para esto se planea difundir
cufas radiales de 20 a 30 segundos de duracién, dos veces por dia, en las emisoras
comunitarias que tienen cobertura en diferentes zonas cafeteras; el valor destinado
mensualmente asciende a $150.000 durante los primeros seis meses de ejecucion del
proyecto, momento en que se evaluara su continuidad. Por otra parte, se planea extender
la promocién del aplicativo y el servicio como publicidad intersticial en la plataforma Play
Store desde el segundo mes de ejecucion del proyecto; para esto, se destina un valor
mensual de $250.000, a la vez que se establecen alianzas con otras marcas, buscando
fomentar la venta de productos y servicios en conjunto. Las publicaciones tienen la finalidad
de crear interés en la poblacion objetivo, independientemente de si adquiere o no el servicio,
buscando ser referentes en el mercado.

6.6.4 Costo promocional. Se estima realizar pago de publicidad diferenciada durante los
primeros seis meses del proyecto en Facebook e Instagram y determinar la aceptacion
recibida, de lo que dependera su continuidad. El costo de la publicidad en las dos redes
sociales por mes, es de $300.000 para la campafa econémica, $500.000 para la campafia
modesta y de un millébn de pesos para la de mayor movimiento, precios que varian
dependiendo de la frecuencia, duracién, nimero de usuarios y las opciones de orientacioén;
por lo anterior, se penso invertir en una campafa de $600.000, en la cual esta incluido el
disefio de las publicaciones.

De los valores mencionados, a partir del costo promocional y por publicidad referidos como
marketing, se destina un presupuesto anual de 12 millones COP, el cual se incrementara
en una tasa del 6% anual (ver Anexo H).
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7. PLAN OPERACIONAL

Para el desarrollo del producto, se requiere contratar a una empresa o personal freelance
con experiencia en el desarrollo de software para sistemas de informacién; los productos
seran dos paquetes: un aplicativo mévil y una pagina web, con los que se busca distribuir
el servicio de asistencia técnica virtual en la caficultura caucana. Los sistemas de
informacion funcionan por medio de chatbots con inteligencia artificial, los cuales se
retroalimentan de la informacién recopilada en la base de datos y la interaccién con los
usuarios. Para corroborar la veracidad de la informacion transmitida a los usuarios, esta es
verificada por un profesional del sector agropecuario.

7.1 LOCALIZACION

La empresa se ubicara en la ciudad de Popayan, sin una oficina fisica, ya que todas las
labores se realizan por teletrabajo, lo cual representa un ahorro por costos en el alquiler de
un espacio fisico, servicios publicos, adquisicién de mobiliario de oficina y desplazamiento
de los colaboradores. Este ahorro se invertird en el incremento paulatino de los sueldos,
para generar una mayor satisfaccion con el trabajo a realizar.

7.2 PRODUCCION

La empresa esta enfocada en brindar un servicio de asesoria técnica virtual, inicialmente
para la caficultura, aunque dependiendo del desarrollo y acogida del producto, se puede
expandir a diferentes cultivos. Para brindar la asistencia técnica, se necesita de un producto
por medio del cual se pueda acceder al servicio. Los productos son un aplicativo mévil y
una pagina web; para el primero se estima un tiempo de seis meses, mientras que para la
pagina web, se requieren tres meses. Su funcién es facilitar el acceso de los usuarios a
informacién técnica sobre la caficultura y brindar servicios de asesoria técnica virtual.

El acceso al servicio se puede dar de dos maneras, por un lado, por medio del producto
estrella basado en sistemas de informacion; sin embargo, se ofrece el contacto por medio
de llamadas telefénicas o agendando una visita presencial, que, aunque no es el enfoque
principal, puede generar ingresos. Para esta labor se cuenta con dos operarios: un técnico,
encargado de recoger las muestras en campo, y, un ingeniero, quien ademas de monitorear
gue las actividades de diagnoéstico realizadas con los sistemas de informacion sean
confiables, podra desplazarse a realizar trabajo de campo.

El servicio inicia con un diagndstico, en el que se indaga sobre la probleméatica a solucionar
y se crea una ruta de trabajo, que depende de los requerimientos del usuario y de la
complejidad del problema. Al transcurrir un tiempo determinado, que es estimado segun el
tipo de problemética a solucionar, se verificara si el usuario siguio las recomendaciones y
se evaluara la efectividad de la solucién para el problema planteado.
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Para el desarrollo del producto, se plantea realizar las siguientes actividades:

1. Elegir un equipo de trabajo, que puede ser una empresa dedicada al desarrollo de
sistemas de informacién o un equipo freelance; en ambos casos se debe contar con
excelentes habilidades y reputacion en el medio.

2. Definir la ruta de procesos a realizar, la estructura y el cronograma de actividades, a partir
de los objetivos planteados.

3. Definir la informacion relevante para el desarrollo del servicio, la que serd incluida dentro
de las interfaces de navegacion.

4. Exigir objetivos cumplidos del desarrollo y manual de instrucciones, pues si se decide
cambiar de proveedor, la empresa no estaria estancada.

5. Comprobar el entrenamiento del chatbot y la inteligencia artificial; para esto se destinan
100 unidades del producto.

6. Para el mantenimiento y/o actualizacién del producto y servicio, se plantea como base la
retroalimentacién dada por los usuarios.

7.3 PROVEEDORES

Para el funcionamiento de la empresa se requieren dos tipos de proveedores; de una parte,
se encuentran aquellos necesarios para la creacion y funcionamiento del prototipo, ademas
de brindar soporte del producto, y, aquellos encargados de brindar las condiciones para el
funcionamiento de los lugares en los que se encuentran los colaboradores teletrabajando.
Para calcular estos costos, en adelante, se contempla dar los precios en doélares
estadounidenses y en pesos colombianos; por lo tanto, se establece una tasa de cambio
fija de 3.700 COP. Entre los primeros se tiene:

Una empresa o personal freelance con experiencia en el desarrollo de sistemas de
informacién, quienes seran los encargados de construir el producto, ademas de brindar el
soporte y mantenimiento. Para la creacion del producto se estimé un precio de 63 millones
COP por conceptos del desarrollo del aplicativo movil y pagina web.

La empresa IBM (International Business Machines) encargada de proveer los servicios de
base de datos para el almacenamiento de la informacion de los productos y usuarios; se
planea iniciar con el producto IBM Db2 on Cloud Plan Flex (IBM, 2021), con un costo inicial
de 189 USD, equivalente a 700 mil COP. Por otro lado, se requiere del servicio de
inteligencia artificial, para esto se utiliza el producto Watson Machine Learning Cloud
Estandar (IBM, 2009), con un costo inicial de 0,5 USD equivalente a 1.850 COP por hora
de servicio.

Latinoameérica Hosting, empresa encargada de proveer el servicio de Hosting, el cual es el
servicio de alojamiento del contenido en un servidor web, ademas de proveer el dominio
web, es decir el nombre y/o direccién del sitio. El costo anual del Hosting es de 300 mil COP
y el del dominio 38 mil COP.
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Virtualspirits, empresa encargada de proveer el servicio de Chatbot, el cual se integrara con
la inteligencia artificial para realizar la funcién de gestion y atencion de usuarios. El servicio
a contratar es el plan Business, que tiene un costo de 99 USD, equivalente a 367.000/mes.

Google, creador y gestor de la plataforma Play Store, el mayor espacio de distribucion,
donde estara disponible el aplicativo para la descarga en los dispositivos méviles de los
usuarios. Para publicar en Google Play, es necesario registrarse con una cuenta para
desarrolladores y pagar por Unica vez 25 USD, equivalentes a 93 mil COP.

Para el funcionamiento de los lugares de teletrabajo se necesita pagar una tarifa por los
servicios de electricidad e internet. Para esto, se mide la cantidad de electricidad consumida
por el equipo de computo y se estima la velocidad de navegacién requerida para el
desarrollo normal de las actividades laborales. Las empresas que proveen estos servicios
son: CEO (Compaiia Energética de Occidente) y CLARO Colombia.

7.4 COSTOS

Para iniciar la produccién se necesita de inversiones iniciales por valor de 86 millones COP,
con las que se busca adquirir el producto, pagar los servicios requeridos por los
colaboradores y comprar los materiales necesarios para iniciar operaciones; por otra parte,
para brindar el servicio de asistencia técnica virtual, se necesita de seis millones COP
mensualmente. A continuacién, se tienen los valores aproximados de estos gastos e
Inversiones iniciales, asi como los costos de produccion.

Cuadro 4. Inversiones y gastos Iniciales, cifras en miles de pesos
Activo Vida atil Monto

Depreciacién Anual

5 $5.800 $1.1600
10 $ 600 $ 60
5 $2.800 $ 560
5 $ 63.093 $12.619
5 $ 13.500 $2.700
$85.793 $17.099

Cuadro 5. Costos de produccion y funcionamiento de la empresa, cifras en miles de pesos
Servicio Monto mensual Monto anual

$ 400 $4.800
$1000 $12.000
$28 $338
$ 366 $4.395
$1.036 $12.432
$ 700 $ 8.400
$2.500 $30.000
$6.030 $72.366
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La descripcion de los diferentes activos y su precio, ademas de los datos del incremento
anual y valor a pagar por crédito, se pueden observar en el Anexo H.

Parte de la nédmina de la empresa tiene un salario mensual bajo, en comparacion con otras
empresas del sector; el monto mensual de todo el personal tiene un costo de 13.5 millones
COP, incluyendo prestaciones por valor del 50% del salario. Para los puestos de ingeniero
y operador, el monto bajo se debe al estimado que estas dos plazas seran ocupadas por
los fundadores, quienes cobraran un ingreso menor mientras la empresa genera dividendos
(Cuadro 6). Adicionalmente, los datos del incremento anual, se pueden observar en el
Anexo H.

Cuadro 6. Costos nd6mina de la empresa, cifras en millones de pesos
Cargo Némina Carga Monto Monto anual
mensual prestacional mensual

$2.5 $1.25 $3.75 $ 45
$1 $05 $15 $18
$2 $1 $3 $36
$1.8 $0.9 $2.7 $32.4
$15 $0.75 $2.25 $ 27
$13.2 $158.4

7.5 ENTORNO LEGAL

La normatividad nacional, exige que toda empresa que inicie funciones operacionales
cumpla con una serie de normas; es asi que la empresa debe encontrarse registrada ante
la DIAN mediante el Registro Unico Tributario, al igual que tener la expedicion del Nimero
de ldentificacion Tributaria (NIT), mecanismo utilizado para identificar a las personas u
organizaciones que estan obligados a pagar los impuestos que previamente se declararon,
aqui se recauda el impuesto sobre la renta. Este registro, que puede hacerse via internet,
no tiene ninguin costo, como tampoco su tramite, que debera hacerse al inicio de la actividad
econOmica. La empresa esta obligada a llevar contabilidad, segun lo dispuesto en el articulo
19 del Cdédigo de Comercio, como también a facturar electrénicamente. Tiene
responsabilidades tributarias como el impuesto sobre la renta y complementarios, que se
paga anualmente y el IVA, que segun el articulo 420 del Estatuto Tributario, se debe
cancelar cada cuatro meses (El Pais, 2019).

7.6 PERSONAL

El personal necesario para el funcionamiento de la empresa inicialmente es de cinco
personas; su trabajo debe ser calificado y se necesita contar con experiencia en el area a
desempenfiar; el rendimiento se mide por objetivos cumplidos y numero de clientes
satisfechos. La descripcion del personal se da en la seccidén de Estructura organizacional,
capitulo 8.
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7.7 INVENTARIO

Al ser un servicio, es innecesario manejar un stock; sin embargo, se destinaran 100 horas
de servicio para realizar pruebas relacionadas al desempefio y funcionamiento de los
sistemas de informacion. Con esto se busca actualizar informacién relacionada con las
practicas agronomicas, verificar fallos en el producto y comprobar la seguridad, entre otras
cosas. Para esto se dispone de un cronograma de pruebas determinado por la cantidad de
clientes a ser atendidos.
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8. GESTION Y ORGANIZACION

8.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Figura 16. Organigrama

Junta Directiva

Gerente general

Secretaria Mercaddlogo Ingeniero

Operario

Cuadro 7. Disefio de funciones del Gerente General
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente General
Jefe inmediato: Junta directiva Cargos que le reportan: Todos los cargos.

Propodsito del cargo: Maximizar la rentabilidad de la empresa, encargarse de la gestion
administrativa, legal, planificacion de estrategias de alianza comercial, incursiébn en nuevos
mercados, generar un buen uso de los recursos financieros de la empresa y organizar el trabajo
para que se cumplan los objetivos propuestos en la organizacion.

PERFIL DEL CARGO
Educacién: Profesional en el area de Administracion de Empresas.
Formacion: Conocimiento sobre el sector de administracion y direccién de empresas.
Experiencia: Al menos dos afios en cargos similares.
Habilidades deseables: Conocimiento avanzado del idioma inglés y experiencia en la
administracion de sistemas de informacion.

CONOCIMIENTO O COMPETENCIAS OBLIGATORIAS
Conocer las normas internacionales de contabilidad y de diferentes instrumentos financieros, debe
conocer la industria y derivados, indispensable el liderazgo, manejar de forma avanzada
herramientas tecnoldgicas como lo son hojas de calculo, hojas de trabajo, correo electronico,
conexiones a internet, etc. Debe ser enfocado a nimeros, organizado, analitico y con capacidad
de coordinar el trabajo entre los diferentes cargos.
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Cuadro 7. (Continuacion)
DESCRIPCION DEL CARGO
Gerente General

FUNCIONES DEL CARGO
Representar legalmente a la empresa.
Establecer las politicas de administracion.
Verificar el cumplimiento de las funciones de los demas cargos.
Responder por la organizacién, administracién, financiamiento y normas juridicas de la
empresa.
Controlar el flujo de caja y efectivo de la empresa.
Revisar los estados financieros de la empresa y elaborar recomendaciones.
Elaborar y controlar el presupuesto anual de la compaiiia.
Revisar y controlar las diferentes inversiones de la empresa.
Buscar fuentes de inversion y crear planes de factibilidad hacia las inversiones.
Asistir a congresos de la industria y extender la red de contactos.
Participar en negociaciones comerciales y estudiar nuevos mercados.
Planificar estrategias de inversion que generen crecimiento de la empresa.
Preparar la documentacién de interés para la junta directiva y la asamblea de socios.

FUNCIONES ADICIONALES DEL PUESTO
Participar en capacitaciones, reuniones con la junta directiva e informativas de la empresa, cuando
se requiera.

Cuadro 8. Disefio de funciones secretaria
DESCRIPCION DEL CARGO
Secretaria
Jefe inmediato: Gerente General Cargos que le reportan: N/A
Propdsito del cargo: Asistir y dar soporte a gerencia en el area administrativa, encargarse de
ordenar la documentacion de la empresa, organizar reuniones entre el equipo de trabajo y
coordinar las visitas presenciales a los clientes.

Vinculacion laboral: Tiempo completo, Horario: 8:00 a 12:00 y 13:00 a 17:00 horas

PERFIL DEL CARGO
Educacién: Técnico en secretariado.
Formacion: Conocimiento sobre el sector administrativo y buen manejo de sistemas ofimaticos.
Experiencia: Al menos un afio en cargos similares.
Habilidades deseables: Conocimiento del idioma inglés.

CONOCIMIENTO O COMPETENCIAS OBLIGATORIAS
Indispensable conocimiento de archivo, mecanografia, debe manejar herramientas tecnolégicas
relacionadas con la ofimatica y programas que permitan videollamadas y/o reuniones virtuales.

FUNCIONES DEL CARGO
Recepcion de documentos.
Archivar los documentos.
Atender llamadas telefénicas.
Realizar calculos elementales.
Tener actualizada la agenda del jefe inmediato.
Organizar reuniones entre el equipo de trabajo.
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Cuadro 8. (Continuacion)
DESCRIPCION DEL CARGO
Secretaria
FUNCIONES DEL CARGO
e Coordinar las citas con clientes.
e Tramitar expedientes y/o documentos.
e Llevar un control de los reportes del cumplimiento de objetivos por parte de los
colaboradores.
e Ingresar los pagos realizados hacia proveedores.
e Colaborar con la realizacién de inventarios de suministros necesarios para realizar sus
funciones y las de su jefe inmediato.
e Destruir o conservar la informacion confidencial que maneje su jefe inmediato.

FUNCIONES ADICIONALES DEL PUESTO
Participar en capacitaciones y reuniones informativas de la empresa cuando se requiera.

Cuadro 9. Disefio de funciones del Mercadélogo
DESCRIPCION DEL CARGO
Mercadodlogo
Jefe inmediato: Gerente General Cargos que le reportan: N/A
Propdsito del cargo: Elaborar y cumplir planes de ventas, recolectar informacion relevante para
lograr efectividad de la publicidad de acuerdo a la campafa establecida.
Vinculacion laboral: Tiempo completo, Horario: 8:00 a 12:00 y 13:00 a 17:00 horas

PERFIL DEL CARGO
Educacién: Profesional en el area de Mercadeo.
Formacion: Conocimiento sobre el sector de Marketing y ventas.
Experiencia: Al menos dos afios en cargos similares.
Habilidades deseables: Conocimiento intermedio del idioma inglés, ser una persona proactiva y
dinamica, orientada a resultados y metas.

CONOCIMIENTO O COMPETENCIAS OBLIGATORIAS
Debe ser una persona carismatica, entusiasta y con poder de convencimiento, contar con facilidad
de palabra y ser asertivo en sus interpretaciones. Tener vision de proyeccion, saber de técnicas y
campafias publicitarias, disefio visual, técnicas modernas de venta, telemercadeo, tener
experiencia en cierre de negociaciones y ventas masivas.
Ademas de manejar muy bien las herramientas tecnolégicas, desenvolverse muy bien en lo
referente a redes sociales y contar con experiencia en interpretacién de estudios de mercado.

FUNCIONES DEL CARGO
e Desarrollar relaciones publicas y extender la red de contactos.
Mantener relaciones comerciales constantes con los clientes mas representativos de la
empresa.
Coordinar citas con los clientes.
Dar seguimiento a las ventas realizadas ademas de post-venta a los clientes visitados.
Indagar sobre las necesidades y requerimientos del cliente y emitir recomendaciones.
Organizar reuniones y presentaciones masivas de los productos y servicios a potenciales
clientes.
Disefiar y llevar a cabo campafas de Marketing y ventas.
e Disefiar campafias para el posicionamiento de la empresa.
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Cuadro 9. (Continuacion)
DESCRIPCION DEL CARGO
Mercadologo

FUNCIONES DEL CARGO
e Analizar las tendencias de comportamientos del mercado.
e Estudiar e investigar los estudios de mercado y elaborar mecanismos de respuesta a estos.
e Elaborar esquemas de ventas basandose en planes anuales, semestrales, trimestrales de

mercadeo.

e Realiza busqueda de nuevos clientes.
e Presentar reportes de resultados de ventas.

FUNCIONES ADICIONALES DEL PUESTO
Participar en capacitaciones y reuniones informativas de la empresa cuando se requiera.

Cuadro 10. Disefio de funciones del Ingeniero
DESCRIPCION DEL CARGO
Ingeniero

Jefe inmediato: Gerente General Cargos que le reportan: Técnico agropecuario

Propdsito del cargo: Realizar investigaciones en el area de la caficultura y proporcionar
informacion respecto a su manejo agronémico, mejores practicas y ultimos avances técnicos,
buscando mejorar la productividad y rentabilidad en el cultivo. Asesorar y supervisar al operario,
adicionalmente es el encargado de verificar que el entrenamiento y los diagndsticos brindados por
los sistemas de informaciéon son propuestas efectivas, que brindan solucién a problemas
presentados por los usuarios de los productos y servicios de la empresa.

Vinculacion laboral: Tiempo completo, Horario: 8:00 a 12:00 y 13:00 a 17:00 horas

PERFIL DEL CARGO
Educacién: Profesional en el area de ingenieria agricola o agropecuaria.
Formacion: Conocimiento sobre el sector cafetero.
Experiencia: Al menos dos afos en cargos similares.
Habilidades deseables: Conocimiento intermedio del idioma inglés y conocer la geografia
agronémica de la zona.

CONOCIMIENTO O COMPETENCIAS OBLIGATORIAS

Debe de ser una persona entusiasta por su profesién. Conocer métodos de investigacion y
estadisticos para proveer informacion y resultados efectivos para solucionar problemas
relacionados con la caficultura. Debe tener amplia experiencia en diferentes tipos de suelos,
dificultades climatolégicas, problemas de plagas y enfermedades que atraviesan las cosechas.
Deber ser una persona analitica, observadora y apasionada por el aprendizaje continuo.

Es indispensable tener conocimiento del manejo de herramientas tecnoldgicas relacionadas con
la ofimética, programas relacionados con videollamadas y/o reuniones virtuales ademas de ser
una persona carismatica, con poder de convencimiento, contar con facilidad de palabra y ser
asertivo en sus interpretaciones.

FUNCIONES DEL CARGO
e Supervisar las actividades de diagnostico realizadas en los sistemas de informacion.
e Proporcionar la informacion necesaria referente al cultivo de café para establecer la base
de datos y entrenar a la inteligencia artificial.
e Resolver las dudas que surjan respecto al cultivo de café
e Definir y ejecutar el esquema de investigacion de informacién a utilizar.
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Cuadro 10. (Continuacion)
Recibir y clasificar las muestras que se van a valorar, con su debida etiqueta y empaque.
Elaborar los estudios de laboratorio de las muestras recibidas.
Determinar los resultados de las muestras y su significancia.
Realizar recomendaciones de los estudios de laboratorio recibidos.
Realizar comprobaciones del comportamiento presentado por los cultivos como respuesta
a las recomendaciones brindadas a los usuarios.
Elaborar reportes de los estudios y conclusiones obtenidas.
Consultar investigaciones sobre nuevas y mejores formas de produccion.
Recibir y clasificar las muestras que provee el operario, para su posterior analisis.
Organizar reuniones entre el equipo de trabajo
Llevar un control de los reportes del cumplimiento de objetivos por parte del operario.
Asistir a citas programadas con clientes.
Colaborar con la realizacién de inventarios de suministros necesarios para realizar sus
funciones y las de su subordinado.

FUNCIONES ADICIONALES DEL PUESTO
Participar en capacitaciones y reuniones informativas de la empresa cuando se requiera.

Cuadro 11. Disefio de funciones del Operario
DESCRIPCION DEL CARGO
Operario
Jefe inmediato: Ingeniero Agropecuario Cargos que le reportan: N/A
Propdsito del cargo: Realizar visitas técnicas a usuarios que lo soliciten, recoger muestras para
su posterior andlisis. Asistir y dar soporte al ingeniero encargado en el area de diagndsticos.
Vinculacion laboral: Tiempo completo, Horario: 8:00 a 12:00 y 13:00 a 17:00 horas

PERFIL DEL CARGO
Educacién: Técnico o tecnélogo en el area agricola.
Formacion: Conocimiento sobre el sector cafetero.
Experiencia: Al menos un afio en cargos similares.
Habilidades deseables: Conocimiento sobre muestreo para realizar analisis de suelos.

CONOCIMIENTO O COMPETENCIAS OBLIGATORIAS
Conocer los procedimientos y términos técnicos para realizar, recoger y manipular muestras
vegetales o de suelo.
Indispensable tener conocimiento de manejar herramientas tecnoldgicas que le permitan
mantenerse comunicado con su jefe inmediato y los usuarios.

FUNCIONES DEL CARGO
Recepcion de muestras vegetales o de suelo.
Brindar recomendaciones segun protocolos establecidos.
Manejar motocicleta para su desplazamiento al realizar las visitas técnicas.
Realizar célculos elementales.
Coordinar las citas con clientes.
Ayudar a tramitar expedientes y/o documentos necesarios para los usuarios.
Colaborar con la realizacion de inventarios de suministros necesarios para realizar sus
funciones.

FUNCIONES ADICIONALES DEL PUESTO
Participar en capacitaciones y reuniones informativas de la empresa cuando se requiera.
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La Junta Directiva esta conformada por los socios o sus apoderados. Para evitar imprevistos
por ausencia o cambio del personal, se elaborara una documentacion de las funciones a
realizar; para verificar el rendimiento se miden los objetivos cumplidos, asesorias realizadas
y numero de clientes satisfechos.

8.2 GESTION DE CAPITAL

El capital es de vital importancia para llevar a buen término el proyecto; es decir, desarrollar
la empresa, iniciar operaciones y mantener un ritmo constante de crecimiento. El capital
para iniciar la empresa proviene de dos fuentes: el aporte que hard uno de los socios
fundadores de cinco millones COP y un préstamo bancario por 150 millones COP.

Se eligié al banco BBVA por tener una tasa fija de interés desde el 16,71% hasta 17,13%
E.A., una linea de crédito Comercio capital de Trabajo/Credipyme, destinada para atender
necesidades de capital de trabajo, con un plazo maximo de 36 meses. Para el retorno de
estos dineros se estima como maximo un plazo de dos afios.
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9. PLAN FINANCIERO

9.1 FLUJOS DE CAJA

Para iniciar la empresa AgroAl, se requiere inversiones iniciales por 155 millones COP,
recursos destinados primordialmente al desarrollo de la aplicacién movil y puesta en marcha
de la empresa. Para el primer afo, se calcularon costos en promedio por hora de asesoria
de 8.269 COP, determinados a partir de los costos de produccion, divididos entre el
promedio del nimero de diagndsticos y asesorias mensuales, costos que disminuirdn con
el aumento de tiempo de uso y la vinculacién de nuevos clientes; esto representa lo que le
cuesta a la companiia gestionar los requerimientos para brindar la asistencia técnica virtual.
El nUmero de clientes esta representado por el 34,012% del mercado objetivo, es decir,
4.189 vinculaciones, a un ritmo del 5% de crecimiento anual durante el primer afio, 10%
para el segundo y 15% en el tercero.

Para subvencionar los requerimientos iniciales de inversion y los gastos de operacion, se
asume el supuesto de adquisicién de un crédito por 150 millones COP, pagadero a 24
cuotas mensuales y una tasa de interés del 16,71% E.A.

Cuadro 12. Flujo de Caja a tres afios, cifras en millones de pesos

Flujo de caja Afo 1 Ao 2 Afio 3
Total ingresos por ventas $ 268 $331,7 $ 386,6
Total egresos operativos $233,6 $271,1 $297,2
Total egreso no operacional $ 85,8 $0 $0
Subtotal ingresos financieros $ 155 $0 $0
Total egresos financieros $80,4 $87,7 $7.3
Total egresos $0 $0,3 $11,5
Caja neta del periodo $23,2 -$ 28 $70,6

Al observar los resultados del proyecto, se presenta un ingreso negativo durante el segundo
afo, esto se debe a un aumento de costos de operacién debido al pago de impuestos 33%
por ingresos percibidos en el primer afio y el tener un presupuesto de marketing que no
reditia lo invertido, pero que es indispensable para darse a conocer e incrementar el
namero de usuarios, que, como se vera mas adelante, es una variable determinante para
el buen desarrollo del proyecto.

De lo anterior se tiene que aclarar que el proyecto no es inviable, pese a tener una caja
neta negativa durante el segundo afio de funcionamiento, pues en este mismo periodo el
pasivo y patrimonio total ascienden a 47 millones COP. Esta es la razén por la que durante
el primer afio se tienen 60 millones COP de mas por parte del crédito, buscando adicionar
seis meses de funcionamiento a la empresa, en caso de no tener el volumen de venta
esperado.
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9.2 INFORMES FINANCIEROS

De los supuestos del proyecto (Anexo H), se han estimado variaciones anuales en los
costos de produccion del 3,5%, incremento en los salarios del 6% y crecimiento en ventas
del 5% durante el primer afio, 10% para el segundo y 15% en el tercero; sobre esta base,
se han construido los siguientes informes financieros.

Cuadro 13. Estados de Resultados a tres afios, cifras en miles de pesos

Inicio Afio 1 Afio 2 Afno 3
Ventas $268.079 | $331.724 | $ 386.683
Costo de Ventas $214.008 | $248.519 | $270.140
Utilidad bruta $54.071 | $83.205 | $116.542
Gastos de administracién y ventas $18.765 | $23.221 | $27.068
Depreciacién y amortizacién $17.099 | $17.099 | $17.099
Utilidad operacional $18.207 | $42.886 | $72.376
Gastos No operacionales $0 $0 $0
Gastos financieros $ 17.405 $7.999 $93
Utilidad antes de impuestos $802 | $34.886 | $72.283
Impuestos (33%) $265| $11.512 | $23.853
Utilidad neta $537 | $23.374 | $48.429

Se puede observar que el proyecto presenta un crecimiento sostenido, reflejado en una
mayor Utilidad Neta, demostrando que la comparacion de la caja Neta del segundo afio con
el primero, y la disminucién encontrada, se da por el incremento de los costos operativos,
mas no por falta de viabilidad econémica.

Cuadro 14. Estados de Situacién Financiera a tres afios, cifras en miles de pesos

Inicio [Afo 1 [Afo 2 [Afo 3
Activos
Caja y Bancos $ 155.000 $ 23.249 -$ 4.780 $ 65.870
Cuentas por Cobrar $0 $0 $0
Inventario final $ 827 $ 827 $ 827
Total Activo Corriente $24.076 -$ 3.953 $ 66.696
Activos fijos $ 85.793 $ 85.793 $ 85.793
Depreciacién acumulada $17.099 $34.197 $51.296
Activos fijos netos $ 68.694 $ 51.596 $ 34.497
Total Activos $ 45.000 $92.770 $47.642 $101.194
Pasivo y Capital
Obligaciones Bancarias $63.032 $79.749 $7.219 $0
Provision Impuestos $264 $11.512 $ 23.853
Total pasivos $ 63.032 $80.014 $18.731 $ 23.853
Obligaciones Bancarias LP $ 86.968 $7.219 $0 $0
CxP LP $0 $0 $0
Total Pasivos LP $ 86.968 $7.219 $0 $0
Capital Suscrito y Pagado $ 5.000 $5.000 $5.000 $ 5.000
Pérdida/Utilidad Acumulada $537 $23.911 $72.340
Total Patrimonio $5.000 $5.537 $28.911 $77.340
Total Pasivo y Patrimonio $ 155.000 $92.770 $47.642 $101.194
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El proyecto logra un incremento en el patrimonio por encima de los 77 millones COP,
adicionalmente se pueden esperar un Total de Activos de mas de 101 millones COP, de los
cuales 66 millones COP son corrientes; dada la disponibilidad de recursos propios, se
puede apalancar el crecimiento futuro sin necesidad de endeudamiento externo.

9.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Para completar el andlisis del probable comportamiento financiero del proyecto, se han
creado tres escenarios en los que se han afectado variables criticas para el funcionamiento
de la empresa, como son el precio de venta y crecimiento del mercado, con sus
implicaciones en los Ingresos, las Utilidades Operacionales y las Utilidades Netas.

9.3.1 Escenario normal. Es un escenario donde hay un crecimiento constante; a
continuacién, se muestran los resultados de la prediccion del escenario normal, base del
disefio del actual plan de negocio.

Cuadro 15. Resultados Escenario Normal, cifras en miles de pesos

Afio 1 Afio 2 Afio 3
Ventas $ 268.079 $ 331.724 $ 386.683
Utilidad operacional $ 18.207 $ 42.886 $ 72.376
Utilidad neta $ 537 $ 23.374 $ 48.429

Para este escenario se utilizé una base de clientes inicial del 34,012% del total del mercado,
que corresponde a los caficultores en un rango de edad menor a 50 afios y una tasa anual
de crecimiento del mercado del 5%, 10% y 15%, respectivamente. El Precio de Venta se
calculo con el supuesto de dos precios: uno por diagnéstico (30 mil COP) y otro por asesoria
(60 mil COP), los cuales crecen a un 3,3% anual (Ver Anexo H).

9.3.2 Escenario pesimista. El escenario pesimista consiste en una reduccion del 20% de
los precios de venta y del crecimiento del mercado. En este pronéstico se mantienen los
demas valores constantes; los resultados se presentan en el siguiente cuadro.

Cuadro 16. Resultados de Escenario Pesimista, cifras en miles de pesos

(-) 20% Precio de venta Afo 1 Afio 2 Afo 3

Ventas $216.188 $ 268.965 $ 313.400
Utilidad Operacional -$ 30.051 -$ 15.480 $4.223
Utilidad Neta -$ 31.795 -$ 15.731 $2.766
(-) 20% Tasa crecimiento del mercado Afio 1 Afio 2 Afo 3

Ventas $ 246.427 $251.845 $ 240.312
Utilidad Operacional $2.210 -$ 16.226 -$ 35.838
Utilidad Neta -$ 10.180 -$ 16.231 -$ 24.074
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En este escenario, la variable que presenta mayor efecto sobre las utilidades del proyecto
es la Tasa de Crecimiento del Mercado, puesto que, a pesar de presentarse una rentabilidad
negativa en el Precio de Venta durante el primer y segundo afio, esta se recupera para el
tercer afio. Asi, se deja entrever que, al iniciar operaciones, el proyecto tolera mejor la
disminucion en el Precio de Venta, que una Tasa de Crecimiento del Mercado menor.

9.3.3 Escenario Optimista. Es la proyeccion de un aumento del 20% en el Precio de Venta
y crecimiento del Mercado respecto al escenario normal, buscando determinar la
sensibilidad del sistema a estas variables. Aqui también se mantienen los demas valores
constantes. Los resultados se presentan en el siguiente cuadro.

Cuadro 17. Resultados de Escenario Optimista, cifras en miles de pesos

(+) 20% Precio de venta Afio 1 Afio 2 Afio 3

Ventas $ 319.969 $ 394.483 $ 459.966
Utilidad Operacional $ 66.465 $101.251 $ 140.530
Utilidad Neta $32.870 $62.479 $ 94.092
(+) 20% Aumento tasa crecimiento del mercado Afo 1 Afio 2 Afio 3

Ventas $ 304,944 $ 477,413 $ 646,718
Utilidad Operacional $ 45.448 $ 150.697 $ 264.625
Utilidad Neta $18.789 $ 95.608 $177.236

En esta proyeccion, al comparar la Utilidad Neta, se comprueba nuevamente que la Tasa
de Crecimiento del Mercado vuelve a ser la variable que mas influye en el desarrollo del
proyecto.

De la informacién anterior, se concluye que llevar el proyecto a buen término es una opcién
viable, pero al iniciar operaciones se debe reservar un capital de contingencia en caso de
presentar problemas en el crecimiento del mercado. Esta variable, la Tasa de Crecimiento
del Mercado, es el punto critico en el desarrollo del proyecto, por lo cual se recomienda de
forma prioritaria, disefiar y ejecutar planes de Marketing que incrementen el flujo de clientes.
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10. ANALISIS DE RIESGOS

10.1 SUPUESTOS Y RIESGOS

Del analisis de sensibilidad, se puede establecer que la captacion de nuevos clientes es el
mayor factor limitante para la empresa; un crecimiento menor al esperado en el escenario
normal puede retrasar el desarrollo y, en el peor de los casos, poner en riesgo su
supervivencia, razén por la que se considera que el disefio y ejecucion de planes de
Marketing deben ser prioritarios.

En contraste, un ritmo acelerado de desarrollo del mercado tendria una connotacion positiva
y ho hay inconvenientes para incrementar la capacidad de respuesta del sistema, puesto
gue se tiene automatizado el proceso productivo principal. Por el contrario, se puede
conseguir una mayor rentabilidad, ya que los costos operacionales disminuyen con el
incremento de usuarios.

El desafio que representa la competencia se abordara con diferenciacion; es decir, generar
un mayor valor agregado para los usuarios, lo cual se puede conseguir al interactuar y
conocer de primera mano sus probleméticas e idear sobre estas bases una mejor
experiencia de usuario, ampliando el panorama de posibles retos y oportunidades. Ademas,
se pretende generar alianzas estratégicas con asociaciones, cooperativas y casas
comerciales buscando obtener un beneficio mutuo; entre los puntos de cooperacion, se
ofreceran descuentos por compra de volumen en la publicidad, en los paquetes de asesoria
y en fechas especiales.
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11. IMPACTOS

11.1 ECONOMICO

La empresa contemplé la creacion de cuatro empleos directos para su funcionamiento; el
futuro incremento del nimero de empleados depende del crecimiento de la empresa y de
la expansiébn de la actividad econdémica, como la comercializacion de productos
agropecuarios u otros servicios. A pesar de que el pais y la caficultura del departamento
del Cauca, producen Unicamente café pergamino seco como materia prima de exportacion
y son las empresas transformadoras del grano quienes se llevan la mayor ganancia en su
comercializaciéon, el 2020 fue un gran afio para la caficultura nacional, segun la revista
Portafolio (2021) durante el primer semestre del presente afio se report6 un billén de pesos
mas que el afio pasado, con lo que se llegd a diez billones, cifras que demuestran un
crecimiento del sector y el incremento de la competitividad, en comparacién con los
restantes paises de Latinoamérica, a excepcion de Brasil. Lo anterior es motivador, puesto
gue el constante cambio del sector hacia avances que generen productividad, favorece la
actividad de la empresa, lo cual fue corroborado en investigaciones de la OECD y el Banco
Mundial, en donde el acceso a la asistencia técnica esta vinculado con un incremento de
los ingresos minimo del 7%, sin importar el tamafio de la unidad productiva (Banco Mundial,
2003).

11.2 SOCIAL

El impacto social que traera AGROAI a las comunidades caficultoras de los municipios de
Popayan y ElI Tambo, se espera sea el incremento de su capacidad productiva, el
mejoramiento del manejo administrativo y el reconocimiento de la calidad del producto. Esto
se logrard mediante el acompafiamiento y el fortalecimiento en el conocimiento técnico, de
todas las actividades que realizan los productores. Ademas, se espera que estas practicas
se puedan replicar en el resto del departamento del Cauca.

11.3 AMBIENTAL

La empresa deberé definir en sus politicas, la transmisién de los conocimientos enfocados
a la realizacion de practicas de produccion responsable, ambientalmente sostenibles y que
reduzcan las emisiones de dioxido de carbono, ya que la contaminacion y el calentamiento
global son una amenaza para la vida en la tierra.

En este sentido, Tark (2020) menciona que la asistencia técnica puede ayudar a los
productores a reducir los efectos del cambio climatico e implementar practicas ecologicas
en sus fincas. Segun un estudio del Centre d’Economie de 'Environnement en Montpellier,
Francia, realizado en 2020, la asistencia técnica puede disminuir el uso de pesticidas de
hasta un 22%.
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La asesoria virtual tiene como beneficio adicional evitar el traslado del profesional, con lo
que se utiliza menos combustible derivado del petréleo en la actividad; de otro lado, es
inevitable el consumo de energia eléctrica para alimentar los dispositivos electronicos y los
servidores, lo cual invita a implementar nuevas formas de producir energia y tener
conciencia del uso de estos recursos.
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ANEXOS

ANEXO A. Encuesta para la investigacion y validaciéon de mercado

Encuesta de Validacion de Mercado: la informacion consignada en la presente encuesta
es para fines académicos, la informacion suministrada no sera divulgada a ninguna persona
natural o juridica y sélo se usard para andlisis de datos del sector cafetero, como ejercicio
de validacion de mercado de productos y/o servicios en el Seminario de Habilidades
Gerenciales, Emprendimiento e Innovacion como modalidad de grado para los estudiantes
de Ingenieria Agropecuaria de la Universidad del Cauca, Andrés Potosi y Cristhian Goyez.

Storytelling: actualmente en Colombia se producen 21.4 sacos de café (102.72 arrobas,
1284 kg) en promedio por hectarea, mientras que en Brasil y Vietnam se producen 30 (144
arrobas, 1800 kg) y 38 sacos de café (182.4 arrobas, 2280 kg), respectivamente, estos
promedios superan al de nuestro pais, en mayor medida por el uso de maquinaria al
momento de la cosecha. Sin embargo, segun informacion de Finagro en el Marco de
Referencia Agronémico de 2017, las mayores producciones de café se dieron con 2040
kg/ha en el departamento de Antioquia, 2000 kg/ha en el Huila y 1220 kg/ha en el Cauca.

Por lo anterior, se busca realizar una encuesta participativa para estimar las herramientas
con las que se cuenta y las necesidades del productor, con el fin de encontrar una solucion
que ayude a reducir la brecha en la productividad respecto a otras regiones y el mundo.

Inicialmente me presento, mi nombre es:
Soy él o la (Ej. Padre o madre):
De la familia (Apellidos
La cual esta conformada por # _ personas.

Actualmente resido en el municipio de , en la vereda ,

Me dedico a: , exactamente al cultivo de café, el area de
la unidad productiva (finca) en la que actualmente trabajo es de: ha, en la cual
tenemos: arboles de café, con un rendimiento por hectarea de: arrobas;

la infraestructura con la que cuento es:
Beneficiadero __, secadero __, Compostera __,
También cuento con otros proyectos productivos como:

Cuyes ___ ,Conejos ___, Cerdos ___, Gallinas ___, Pollos ___, Patos __,

Codorniz___,Ovinos ___, Cabras ____, Bovinos ___, abejas

Y cultivos tales como:

Platano___ , Yuca___, Transitorios___, Hortalizas___, Cafa, Frutales___, Forrajes____

El agua procedente para el beneficio del café proviene de: __ Acueducto veredal,

Acueducto Municipal, ___ Aljibe,  Elrio o quebrada, ___ Agua lluvia.

En cuanto a la asistencia técnica la he recibido durante: veces en el ultimo afio y la

tltima fue hace: meses, me encuentro Asociado a una organizacion llamada:
en la cual me reuno: veces al afio, me he capacitado

76



en:
___durante: veces en el tltimo afio, la dltima reunion fue hace: meses.

¢ El dispositivo celular que tengo es tactil? , lo utilizo cominmente para:

Revisar WhatsApp , Revisar Facebook , Ver videos en YouTube Revisar el
correo electrénico , Jugar , realizar Tik Tok , Revisar Instagram , Buscar
informacion , Leer noticias .

No utiliza estas aplicaciones en el celular, ¢ Le gustaria aprender y recibir ayuda para usar
el celular y las aplicaciones de su agrado?

Asistencia técnica.

Sobre qué le gustaria que le expliquen respecto al café:

¢ Considera usted que la asesoria técnica es importante en el proceso productivo?:
SI___NO__, ¢Por qué?

¢ Como le gustaria que fuera una asesoria técnica?

¢ Qué condiciones, Requisitos tendria usted para recibir una asistencia técnica?

¢ Usted estaria dispuesto a pagar por un servicio de asesoria técnica virtual en cultivo de
café u otros cultivos? Si___, No

¢,Coémo le gustaria que fuera el técnico o profesional que brinda la asesoria?

¢, Quién le brinda el servicio de extensién actualmente?

¢, Qué expectativas tiene sobre el tipo de servicio que le brindan?

Tecnologia.

Las expectativas que tengo respecto a la tecnologia son:

¢ Estéa usted convencido de que la tecnologia mejora la calidad de vida de los productores?
Si__,No__, ¢Por qué?

¢ Estaria dispuesto a recibir una asesoria online?: Si___, NO____

¢ Como le gustaria que fuera esta asesoria online?
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ANEXO B. Mapas de empatia por género, masculino y femenino

Género masculino
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Género femenino
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ANEXO C. Infografia, busqueda de la oportunidad

SEMINARIO DE HABILIDADES, GERENCIALES Y EMPRENDIMIENTO

Per avé vmpvoy e
9 dje
GG el | ecmaca?

2. PROBLEMATICA

Segun el dltimo censo agropecuario desarrollade
por el DANE (2014), en el departameto del Cauca
33.018 productores agropecuarios hicieron uso del

\

ARRNNY

servicio de asistencia técnica, lo que equivale al
14,7% de la poblacién objetivo.

4. PROPUESTA

AGROAI es una solucion tecnologica que brinda
asistencia  téenica a los  caficultores del
Departamento, sin importar el lugar donde se
encuentren, a solo un click del profesional.
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ANEXO D. Desarrollo del aplicativo movil con el programa Android Studio

~
"Tu prosperid’\:l nuestro objetivo" N

Bienvenid@

¢En qué podemos ayudarte?
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ANEXO E. Im4genes interfaz del aplicativo

Movistar Ol 27% M ) 4:00 PV Movistar [ [ T 27%M0) 4:00 PM

Carl Sagan

L B .

Solo llamadas.. ® & .« T 25% M _)4:.08PM Movistar ®© 2 .l Gh 27% 0 _14:02PM
pormedio de la tecnologia bysca
ilitar el trabajo de los . .
ultores Bienvenid@

l
PGl "‘ldad 9 ¢En qué podemos ayudarte?

A . h
SomoS#agesores que brindan

sgrvicios de asistencia y asesoria N = 5 *Tu prosperidad nuestro objetivo"
técnica virtual, buscando mejerar -

la . competifividad® de  los™N 5 " N

productor.sdelcampo . "L A
s e QUIENES SOMOS Agro ecusyoArtrﬁmal Jntelligence

AL 4 (AGROAI), Mes “una, « empj
mefo  Caugdng-fundagFen 2021, lage!
rer(;\eg"s , secto:. & la tecn(’ogm busca !
“ B mdor fasi o kqbaJe ‘de’s o
ge.clim ¥

P PN
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Movistar © 2 il Ba27%014:04PM Movistar 2 il (b 27%M_14:02PM

Bienvenid
PRACTICAS AGRONOMICAS @
¢En qué podemos ayudarte?

@ \ERC\AI

o

PRINCIPALES PLAGA!
: s aas QUIENES SOMOS

il b PRACTICAS AGRONOMICAS

Movistar & ¢ @ - @ & il [a 15%0%18:48 PM Movistar &3 B © 2 il T 97% W 8:18 AM

Material Inicial Pricipales Plagas

BROCA (HYPOTHENE
HAMPEI)

Hace referencia al material que
vamos a utilizar para la siembra,
podemos adquirir la plantula de
café en colino, pero debemos tener
en cuenta:

+ Laedad del Colino. (Ndmero de

hojas) COCHINILLAS HARINOSAS

« La variedad de Café
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Movistar (2 © 2 il 1 25%0 14:09PM

Practicas Agrondmicas

MATERIAL INICIAL

Broca (Hypothenemus
hampei)

También Ilamada “Broca del fruto
del cafeto’, “Hypothenemus
hampei” (Ferr. 1867), es
considerada como la plaga que
causa el mayor dafio econédmico al
cultivo de café, tiene la capacidad
de reducir la cosechay disminuir
las cualidades flsicas del grano
que afectan la inocuidad de la
bebida debido a la presencia de
ochratoxinas.

©.Z uil T 96% W 8:20 AM



ANEXO F. Evaluacion del prototipo en campo
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ANEXO G. Tarjetas de evaluacién y retroalimentacion

Tarjeta de pruebas

Validacion de prototipo. 28 - Mayo - 2021

Andrés Potosi & Cristhian Goyez 30 minutos

PASO 1: HIPOTESIS

Creemos que Secree que las personas reciben poca
o nula asistencia técnica, hay muy pocos

proveedores que ofrezcan este servicio para el numero de
personas y estas tienen que buscarlos, son servicios no
personalizados y no hay una gran interaccion con el usuario.

PASO 2: PROBAR

Para verificarlo, haremos Para verificarlo, se hicieron
entrevistas cortas con un

prototipo de producto minimo viable para conocer la reaccion
de la gente al aplicativo y a la alternativa de recibir asistencia
técnica virtual.

PASO 3: METRICA

Y mediremos
Se mide cuantas personas muestran interés por usar el
aplicativo y recibir informacion detallada del cultivo en café
en su celular.

PASO 3: CRITERIOS

Tenemos razon si

Si el 60% de las personas dicen no haber recibido asistencia
técnica regularmente es decir 2 veces al afio y el 40% de los
encuestados muestran interés por usar el aplicativo.
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Tarjeta de aprendizaje ©@sStrategyzer
28 - Mayo - 2021
Andrés Felipe Potosi Rodriguez

PASO 1: HIPOTESIS

Creiamos que Se cree que las personas reciben poca
o nula asistencia técnica, hay muy pocos
proveedores que ofrezcan este servicio para el numero de per-

sonas y estas tienen que buscarlos, son servicios no personali-
zados v no hay una gran interaccion con el usuario.

PASO 2: OBSERVACION
Observamos

El 60% de las personas entrevistadas han recibido al menos una
visita de asistencia por parte del técnico de la federacion de
Cafeteros en el ano 2019, en el ano 2020 por pandemia este
porcentaje se redujo al 40%.

Los mismos caficultores deben solicitar la asistencia técnica, la
cual no es inmediata, ya que hay pocos técnicos para suplir
muchas veredas.

Se observa que las personas no han utilizado un servicio de
asistencia técnica virtual, ni han utilizado un aplicativo movil
con informacion referente a la caficultura, para los entrevistados
el aplicativo movil es novedoso. Se encontré un caso particular
de una caficultora, quién no habia recibido asistencia técnica
porque debia tener mas de 1000 arboles de café para esto.

Por ultimo se evidencia que en general las personas tienen
bastante desconocimiento sobre temas técnicos de la caficultura
y cuando ven la informacién detallada de cada tema, muestran
gran asombro e interés por explorar el aplicativo.
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PASO 3. APRENDIZAJE ¥ CONCLUSIONES
A partir de ahi aprendimos que

Los caficultores no estan familiarizados con los chatbots y no se
entiende bien que una inteligencia artificial les pueda dar
respuestas. Para |la adquisicion de informacion se sugiere que
esta sea interactiva al tener videos, no solo imagenes y texto. Y que
el aplicativo tenga la opcion de comunicarse con el técnico por
via virtual.

Aquellos que no han recibido asistencia técnica, ven en el
aplicativo AGROAI la posibilidad de asesorarse en temas de la
caficultura, ya que el producto esta a la mano y lo pueden
revisar desde la comodidad de su casa. Actualmente los
mayores limitantes que encuentran a la hora de recibir el
servicio de asistencia técnica son: la dificultad para encontrar
personal capacitado disponible en su zona y el dificil ingreso de
este personal a sus fincas por la lejania o el mal estado de las
vias.

PASO 4. DECISIONES Y ACCIONES
Por lo tanto, haremos

Basandose en lo anterior se hara una interfaz mas dinamica

e interactiva, donde los textos y las definiciones se acompafien
de ilustraciones y videos, que permitan una mayor comprension
de la informacién por parte del usuario.

Como las personas quieren un servicio rapido, atemporal y
eficiente, se planea enfocar la propuesta de valor en la
adaptacion de un chat 24/7 esto se puede complementar con
inteligencia artificial que le permita resolver las dudas e
inquietudes especificas del usuario, adicionalmente se busca

gestionar |la trazabilidad de la unidad productiva. Para esto se
investiga que tipos de chatbots se manejan en el mercado y

cual cumple con las especificaciones requeridas, adicional-
mente se debe entrenar a la inteligencia artificial.

Copyright Business Model Foundry AG Los creadores de Generacion de modelos de negocio v Strategyzer
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ANEXO H. Descripcion de los diferentes activos y supuesto financieros, valor en

COoP
ACTIVOS

Equipo de Comunicacion Cantidad Valor Unitario
Céamara de video 1 $ 800.000
Celular 5 $ 400.000
Software Cantidad Valor Unitario
Aplicativo movil 1 $ 60.000.000
Péagina web 1 $ 3.000.000
Pago Google Play 1 $ 93.000
Equipo de Computacion Cantidad Valor Unitario
Portétil 4 $ 2.625.000
Equipo de mesa 1 $ 3.000.000
Maquinaria 'y Equipos Cantidad Valor Unitario
Motocicleta 1 $ 5.000.000
Video Beam 1 $ 530.000
Impresora 1 $ 270.000
Muebles y Enseres Cantidad Valor Unitario
Archivador 1 $ 600.000

Ahorros / Equity / Patrimonio

Crédito

SUPUESTOS FINANCIEROS

Costo unitario producto 1 (diagnéstico) por hora de servicio, calculado
respecto a los costos de produccién y el niumero de horas de uso

promedio

Costo unitario producto 2 (asesoria) por hora de servicio, calculado
respecto a los costos de produccion y el nimero de horas de uso

promedio
Inversion fija

Unidades para pruebas de funcionamiento

Aumento anual costo materia prima

Aumento anual salarios

Precio de venta unitario producto 1 (diagnéstico)
Precio de venta unitario producto 2 (asesoria)

Aumento anual precio de venta

Impuesto de renta

# Unidades vendidas del producto 1 en el primer mes
# Unidades vendidas del producto 2 en el primer mes

Aumento mensual unidades vendidas (1 afio 5% anual)
Aumento mensual unidades vendidas (2 afio 10% anual)
Aumento mensual unidades vendidas (3 afio 15% anual)
Servicio sobre ingreso por ventas

Gasto servicios publicos e internet

Aumento anual servicios publicos

Gasto servicios de marketing

Aumento anual servicios de marketing
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Valor Total
$ 800.000
$ 2.000.000

Valor Total
$ 60.000.000
$ 3.000.000
$ 93.000

Valor Total
$ 10.500.000
$ 3.000.000

Valor Total
$ 5.000.000
$ 530.000
$ 270.000

Valor Total
$ 600.000

$ 5.000.000
$ 7.312.407
$8.269

$8.269

$ 85.793.000
100

3,5%

6%

$ 30.000,00
$ 60.000,00
3,30%

33%

350

210

0,42%
0,83%
1,25%

7%

$ 400.000,00
1,50%

$ 1.000.000,00
6%



ANEXO |. Pronéstico de Ventas en horas de servicio

Ventas Afio 1 Ventas Afio 2 Ventas Afio 3

Diagnostico | Asesoria | Diagnostico | Asesoria | Diagnéstico | Asesoria
M1 350 210 369 222 410 246
M2 351 211 372 223 415 249
M3 353 212 376 225 420 252
M4 354 213 379 227 425 255
M5 356 214 382 229 430 258
M6 357 214 385 231 436 262
M7 359 215 388 233 441 265
M8 360 216 391 235 447 268
M9 362 217 395 237 452 271
M10 363 218 398 239 458 275
M11 365 219 401 241 464 278
M12 366 220 405 243 470 282
Tasa de crecimiento
anual, respecto al afio 5% 10% 15%
anterior
Precio Diagnéstico $ 30.000 $ 30.990 $ 32.012,67
Precio Asesoria $ 60.000 $61.980 $ 64.025,34
Ingreso Anual $ 268.078.999 $ 331.723.817 $ 386.683.033
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