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Resumen

La siguiente investigacion tuvo como objetivo fundamental, disefiar las fases por la que debera transcurrir el
proceso de modelacion de negocios para la comercializacion de los productos y/o servicios de Software
Educativos desarrollados en la Universidad de las Ciencias Informaticas. Para llevar a cabo esta investigacion
se estudiaron documentos relacionados con esta teméatica a fin de recopilar informacién sobre los distintos
conceptos que son utilizados en este proceso. Ademas, a partir de la informacion recopilada y de las
entrevistas que se le realizaron a varios especialistas relacionados con el tema, se analiz6 el proceso de
comercializaciébn de empresas nacionales e internacionales a fin de identificar buenas practicas y errores
cometidos. Este trabajo arrojé como resultado la estandarizaciéon del proceso de modelacion de negocio para

Software Educativo teniendo en cuenta las particularidades de la universidad.

Palabras clave: Software, Software Educativo, Modelo de Negocio y Comercializacién de Software Educativo.
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Introduccion

La educacion ha sido considerada por mucho tiempo la base para el desarrollo y la transformacion social,
pero para alcanzar estos objetivos, es necesario tener en cuenta que el proceso de ensefianza en la
actualidad no solo se limita a la interaccion alumno-profesor, sino, que gracias al avance de las Tecnologias
de la Informacién y las Comunicaciones (TIC), es posible apoyar este proceso utilizando los Software
Educativos; dando inicio asi, a una revolucién educacional.

Los Software Educativos tienden a ser muy importantes en los procesos de ensefianza y aprendizaje al
aportar nuevos y mejores caminos para el desarrollo educativo. Tal comportamiento, ha provocado de forma
acelerada el crecimiento en su demanda, obligando a quienes lo desarrollan a trazar estrategias que de una
forma u otra, proporcionen un incremento en la eficiencia, flexibilidad y adaptabilidad de sus productos,
ademas, de acceder a nuevos mercados, a aumentar su productividad, competitividad y a adaptarse a nuevas
estrategias de desarrollo.

En Cuba se han operado tres revoluciones educacionales, la primera de ellas en 1961 cuando se lleva a cabo
la Campafa Nacional de Alfabetizacion donde por primera vez, llegaba el desarrollo cultural a todos los
lugares de la geografia cubana. La segunda en 1972 cuando surge el Destacamento Pedagoégico "Manuel
Ascunce Domenech", para la formacion emergente de profesores de la enseflanza media y la tercera que
tiene como principal objetivo, desarrollar una batalla de ideas para que todo el pueblo alcance una cultura
general e integral. El uso de las tecnologias de la informatica forman parte de esta Gltima revolucion
educacional y es que en 1996, se crea el Departamento Nacional de Software Educativo que asociado al
Ministerio de Educacion (MINED) tiene como objetivos dirigir, coordinar, organizar y controlar la produccion e
introduccion del Software Educativo en las escuelas cubanas y para los diversos sectores de la sociedad.

La Universidad de las Ciencias Informaticas (UCIl) desempefia un papel fundamental en esta Ultima
revolucion, ya que en ella se produce software y se brindan servicios informaticos que se basan en la
integracion de los procesos de formacion, investigacién y produccién, a partir de la vinculacion estudio -
trabajo.

La universidad cuenta con 14 centros de desarrollo ubicados en las 9 facultades que la integran, exceptuando
los dos regionales, situados en las provincias de Holguin y Villa Clara. Entre los centros de desarrollo
pertenecientes a la universidad se encuentra el Centro de Tecnologias para la Formacion, FORTES, este

surgid a partir de la fusién entre la Direccion de Teleformacion, la Direccién de Autoria DVD y el Polo de




Software Educativo de la Facultad 8, con el objetivo de optimizar los esfuerzos productivos exportadores de la
UCI.

El area temética de Software Educativo fue definida como tal por primera vez, en el afio 2002. En el 2003 se
comenzaron a desarrollar los primeros Software Educativos en la universidad, pasando esta tarea de la
facultad 5, a la 9 y posteriormente a la 8 donde (aunque son innegables los aportes de las primeras al perfil) a
partir del afio 2007, se definié una infraestructura especializada en este tipo de producto. Hoy el centro
FORTES cuenta con diversos proyectos productivos que se dedican al desarrollo del Software Educativo,
permitiendo que se eleve alun mas, la calidad de la educacion.

La UCI ademas de fortalecer su actividad productiva, ha considerado exportar Software Educativo como
fuente de financiamiento, pero para el proceso de comercializacion que desarrolla, no cuenta con Modelos de
Negocio predefinidos, esto significa que a pesar de que se ha pensado en algunas variantes estas han sido
fabricadas in situ y a la medida de las necesidades del cliente. Hoy en dia se ha entrado en una etapa donde
lo que exigen las necesidades de exportacion de la universidad y el pais, es la estandarizacién de los
servicios y la especializacion. En la actualidad esta premisa todavia no es posible cumplirla ya que con cada
cliente se ha de crear un Modelo de Negocio totalmente nuevo y esto implica que la comercializacion se
realice muy lentamente, a la vez que se dificulta la posibilidad de generar nuevos negocios y agilizar la toma
de decisiones ante nuevas oportunidades. Todo lo antes expuesto lleva al siguiente problema a resolver:
cdmo generar Modelos de Negocio para la comercializacién de Software Educativo que se puedan utilizar en
la UCI, de forma proactiva. Para la realizacion de este trabajo se propone como objetivo general: disefiar las
fases por las que debera transcurrir el proceso de modelacién del negocio para la comercializacién de
productos y/o servicios de Software Educativos realizados en la UCI. Teniendo en cuenta todo lo anterior se
define como objeto de estudio: la modelacion de negocio para la comercializacion de Software Educativo.
Para darle cumplimiento al objetivo general se conformaron los siguientes objetivos especificos:

> Elaborar el marco teérico de la investigacion.

» Caracterizar los Modelos de Negocio para la comercializaciéon de Software Educativo en Cuba y el

mundo.
» Proponer las fases por las que debe transcurrir el proceso de modelacibn de negocio para la
comercializacion de Software Educativo, aplicadas a diferentes casos de estudio.

Como campo de accidon se define: la modelacion de negocio para la comercializacién de productos y/o

servicios de Software Educativos realizados en la UCI. Este trabajo tiene como idea a defender que: a partir




del disefio de las fases basicas de la modelacion de negocio para la comercializacion de Software Educativo
ajustado a las necesidades de la UCI, se facilitara el proceso de toma de decisiones.

Para darle cumplimiento a los objetivos de este trabajo investigativo, se definieron una serie de tareas de
investigacion, entre ellas se encuentran:

» Recopilar dentro de la red de informacion nacional e internacional aquellos elementos, conceptos y casos
de estudio, que se relacionen con la comercializacion del Software Educativo.

» Identificar las particularidades en cuanto a conceptualizacién, modelacién y caracterizacion de la
comercializacion del Software Educativo tanto a nivel mundial como nacional, a partir del andlisis de la
informacion recopilada.

» Analizar con vision critica el proceso actual de comercializacion del Software Educativo en la UCI.

» Proponer fases por la que debe transcurrir el proceso de modelacién de negocio para la comercializacion
de Software Educativo.

Entre los métodos cientificos utilizados se encuentran, los métodos tedricos y los métodos empiricos. Dentro
de los métodos tedricos se tuvieron en cuenta el analitico - sintético: el cual permiti6 analizar varios
documentos relacionados con los Modelos de Negocio y los Software Educativos, permitiendo resumir sus
caracteristicas y aspectos mas importantes que estos poseen y el histérico — l6gico: el cual permitié realizar
un estudio de todo el proceso de comercializacion del Software Educativo, teniendo en cuenta su evolucion,
antecedentes y tendencias. Dentro de los métodos empiricos se tienen la observacion: mediante este método
se recopilé informacion referente a distintos conceptos utilizados en el marco de la comercializacion y a los
diferentes Modelos de Negocio que se pueden utilizar en dicho proceso, ademas, se hizo entrevistas a varios
especialistas relacionados con el tema, donde se conocid sobre la existencia y el uso de Modelos de Negocio
gue permiten la comercializacion del Software Educativo y a partir de la informacién recopilada se identificaron
buenas préacticas y errores cometidos en dicho proceso.
Para el avance de esta investigacion se definié la siguiente estructura capitular:
» Capitulo 1: Fundamentacion tetrica
- Este capitulo presentara un estudio exhaustivo sobre los Modelos de Negocio existentes a nivel
mundial. Ademas, se enunciaran conceptos y caracteristicas basicas tanto de los Modelos de Negocio
como del software y el Software Educativo. Para luego entender cémo se aplican los Modelos de

Negocio en la comercializacion del software.




» Capitulo 2: Proceso de comercializacion del Software Educativo

En este capitulo se hard un estudio exhaustivo sobre cémo diferentes empresas, universidades,
organizaciones u otras instituciones existentes a nivel mundial que han apostado obtener sus beneficios
y ganancias a partir del proceso de comercializacion del Software Educativo. El objetivo de este
capitulo es analizar las experiencias nacionales e internacionales, con el propésito de identificar
tendencias, que ayuden a la proposicion de Modelos de Negocio y que a la vez se ajusten a las
necesidades de comercializacién de la UCI.

» Capitulo 3: Proceso de comercializacion del Software Educativo en la UCI. Fases para la modelacién de

negocio
En este capitulo se presentara un analisis sobre el proceso de comercializacion del Software Educativo
en la universidad, ademas de proponer las fases por las que debera transcurrir el proceso de
modelacién de negocio para la comercializacion de productos y/o servicios de Software Educativo en la
UCI.




Capitulo 1: Fundamentacion teorica

Hoy en dia el éxito o el fracaso de cualquier empresa, depende mucho de como se adapta su disefio de
negocio y cOmo se ajusta este a sus propias necesidades. En este tema, el presente capitulo brinda una
panoramica de algunos de los Modelos de Negocio existentes a nivel mundial, que son utilizados a través del
mundo fisico o el virtual. Se enunciaran también conceptos importantes y caracteristicas basicas tanto de los
Modelos de Negocio, como del software y el Software Educativo, los cuales seran trabajados durante el

transcurso de la investigacion.

1.1 Modelos de Negocio

1.1.1 Definicién de Modelo de Negocio

Como parte del vocabulario comun de la investigacién se encuentra Modelo de Negocio, que segun Nhoris y
Rodolfo Torregrosa el término de Modelo de Negocio para Ethiraj, Guler y Singh se define como “una
configuracién Unica de elementos que abarcan las metas, estrategias, procesos, tecnologias y estructura de
la organizacién, concebidas para crear valor para los clientes y por ende, competir exitosamente en un
mercado en particular’. (Torregrosa, y otros, 2010)

Pero Juliana Mutis y Joan Enric Ricart, citan el término definido por Casadesus-Masanell y Joan E. Ricart,
donde describen que el Modelo de Negocio es “el conjunto de elecciones de la empresa y sus
consecuencias. Las elecciones pueden ser las politicas de funcionamiento, los activos fisicos donde decide
invertir y las estructuras de gobierno que crea para implantar las politicas y gobernar los activos... Estas
consecuencias pueden ser de dos tipos, rigidas y flexibles. Las consecuencias rigidas se acumulan con el
tiempo y tienen tendencia a persistir, como el valor de la marca, la reputacién o la base instalada. Las
consecuencias flexibles son flujos que pueden variar cada periodo como el coste, el ingreso o el volumen de
venta”. (Mutis, y otros, 2008)

Por otra parte, Amit y Zott puntualizan que un Modelo de Negocio debe “describir el contenido, estructura y
gobierno de las transacciones disefiadas, asi como la creacion de valor a través de la explotacion de las
oportunidades de negocio” (Zott, y otros, 2009), mientras que Alex Osterwalder lo define como que “describe

el valor que una organizacion ofrece a sus clientes y representa las capacidades para crear, comercializar y




entregar ese valor, con el objetivo de generar fuentes de ingresos rentables y sustentables”. (Osterwalder,
2009)

Aunque hay que destacar que las dos primeras definiciones mencionadas son generalizadoras, las citadas
por Amit, Zott y Alex Osterwalder (2009) resultan ser las mas completas y actualizadas. Puede resumirse
gue un Modelo de Negocio es una representacion simplificada de la l6gica de negocio, que describe como
una empresa a partir de la creaciéon de valor para los clientes permite generar ingresos y ganancias a través
de las transacciones disefiadas, estas transacciones serian las formas de crear, comercializar y entregar

ese valor y los elementos que deben tenerse en cuenta para el éxito en este proceso.

......................................................................................
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Figura 1: Concepto de Modelo de Negocio.
Fuente: Pandza, Daniel. 2008. slideshare. Innovacién estratégica de modelos de negocios.
[En linea] 2008. [Citado el: 12 de 05 de 2010.].

Segun Osterwalder (2004) se puede determinar que un Modelo de Negocio estd constituido por 4 fases
(como se muestra en la Figura 1), pero para la realizacion de cada fase es necesario tener en cuenta una

serie de acciones, las cuales se enuncian a continuacion:

» Teniendo en cuenta a los clientes se debe determinar:
- Los segmentos de clientes, que son el publico objetivo de algun producto y/o servicio.
- Los canales por el cual una empresa ofrece productos y/o servicios a los clientes. Esto incluye la

compafiia de comercializacion y distribucion de estrategia.




- La relacién con el cliente, es decir, los vinculos que se establecen entre una empresa y sus distintos
segmentos de clientes.
» Con respecto a la infraestructura se debe determinar:
- Las actividades principales que se realizan para ejecutar el Modelo de Negocio de la empresa.
- Los principales recursos que son necesarios para crear valor para el cliente.
- Lared de socios, que no son mas que las alianzas de negocios que complementan otros aspectos del
Modelo de Negocio.
» Teniendo en cuenta la oferta, se debe determinar:
- La propuesta de valor, es decir, los productos y/o servicios que ofrece un negocio.
» Segun las finanzas se debe definir:
- La estructura de costos, que son las consecuencias monetarias de los medios utilizados en el Modelo
de Negocio.
- Los ingresos corrientes, que son la forma en que una compafiia hace dinero a través de una variedad

de flujos de ingresos.

Si bien es consistente para Osterwalder (2004) el hecho de que la distribucién se tome en cuenta dentro de
los elementos que van a caracterizar el tratamiento al cliente, para la realizacion de este trabajo este
aspecto se va a convertir en una fase independiente donde se considerara la publicidad tanto en el mundo
fisico como en el virtual. Se agregara ademas, una fase donde se incluya el andlisis de licenciamiento sobre
el tipo de software a desarrollar, es decir, si es libre o privativo ya que esta consideracion es basica para
determinar el modelo de venta, segun se pueda manejar la licencia. También se realizaran las adaptaciones

gue sean necesarias para su aplicacién en el contexto FORTES-UCI

1.1.2 Tipos de Modelos de Negocio existentes

Se debe destacar, que son muchos los Modelos de Negocio existentes y que es imposible identificarlos
todos ya que muchos son creados a cada instante, debido precisamente a la volatilidad de los nuevos
entornos virtuales. Sin embargo, es posible identificar algunos que se les suele llamar tradicionales, tanto en
el mundo fisico como en el virtual, que son capaces de fusionar a diferentes niveles las ventajas de uno y
otro. Es importante tener en cuenta que algunos de estos modelos pueden resultar tan sencillos, como

enfocarse en producir un servicio o un producto, para venderlo a sus futuros clientes. Cuando esto es




exitoso, es probable que los costos de las ventas superen los costos de operacion y por tanto, la empresa

adquiere una utilidad. Sin embargo, la mayoria de las veces y aun mas con los nuevos avances

tecnoldgicos, para que una empresa obtenga resultados positivos deben conjugarse un conjunto de factores

gue compiten entre si.

A continuacién se enumeran algunos de los Modelos de Negocio existentes a nivel mundial que se realizan

a través del mundo virtual y el mundo fisico.

A través del mundo virtual

» Modelo de Corretaje (Brokerage)

En este modelo, los corredores son los creadores de mercados, es decir, ellos atraen a los compradores

y vendedores y se hacen cargo de sus transacciones, por cada una de estas transacciones los

corredores cobran una comisién. Los modelos de corretaje incluyen:

Mercados de Intercambio: aqui el proceso de la transaccién cubre desde la evaluacion de mercado
hasta las negociaciones y la entrega de mercancias, estos intercambios pueden ser independientes o
respaldados por un consorcio industrial.

Cumplimiento de Compra/Venta: en este modelo se toman las érdenes, teniendo en cuenta los
precios y las entregas, tanto de los compradores como de los vendedores de productos y/o servicios.
Sistema Colector de la Demanda: este consiste, en que el comprador hace la oferta final de algun
producto o servicio y el corredor es el encargado de arreglar el cumplimiento.

Corredor de Subastas: aqui el corredor es el encargado de realizar las subastas para los
vendedores, donde le determina al vendedor una cuota en base al valor de la transaccion, esta cuota
varia en dependencia de la complejidad de dicha transaccion.

Corredor de Transacciones: el corredor establece una transaccién proporcionando un mecanismo de
pagos de terceros para compradores y vendedores.

Distribuidor: a través de una operacion de catalogo que conecta a un gran nimero de fabricantes de
productos con compradores de detalle y volumen, el corredor facilita las transacciones entre
distribuidores concesionarios y sus socios comerciales.

Agente de Busquedas: es un software de agente usado para buscar el precio y la disponibilidad de

algun producto o para localizar informacion dificil de encontrar.




Mercado Virtual: se trata de un servicio de hospedaje para comerciantes en linea, que carga cuotas

por servicios prestados y provee transacciones automatizadas y servicios de relaciones de mercado.

> Modelo de Publicidad

Este modelo consiste en dar publicidad a los productos a través de sitios web, es decir, estos sitios

presentan servicios y contenidos que usualmente son de forma gratuita, como por ejemplo, el correo

electronico, las salas de conversacion y los foros, mezclados con mensajes publicitarios en forma de

banners. El modelo de publicidad solo funciona cuando el nimero de visitas es muy alto o altamente

especializado. A continuacion se mostraran varias de las vias que se pueden utilizar:

Registro de Usuario: esta forma es de suma importancia para campafas de publicidad dirigida, ya
gue brinda informacién de los habitos de navegacién a partir de que el usuario se registra para buscar
algun tipo de informacion.

Intromerciales: son anuncios colocados a la entrada de un sitio, con el objetivo que el usuario los vea
antes de obtener el contenido deseado.

Ultramerciales: son anuncios que salen de forma intermitente, mientras que el usuario esta buscando
el contenido deseado.

Clasificados: son listas que contienen articulos para vender o comprar, estas listas ademas de tener
unas cuotas asignadas, pueden tener cuotas por membresia.

Colocacion Pagada Basada en Consultas: vende posicionamiento favorable de vinculos o
publicidad, relacionada con términos de consulta utilizados en una busqueda.

Publicidad Orientada al Contenido: iniciada por Google, donde identifica el significado de una
pagina web y autométicamente envia anuncios relevantes cuando el usuario visita esa pagina.
Publicidad Contextual: es una publicidad dirigida basada en el comportamiento de navegacion de los
usuarios.

Portal: un alto volumen de trafico de usuarios en un sitio hace que la publicidad sea redituable y
permita una mayor diversificacion de servicios. A su vez, un portal personalizado permite la

personalizacion de la interfaz y el contenido para el usuario.

> Modelo Infomediario o Intermediario de la Informacion

La informacién sobre los consumidores y sus habitos de consumo son valiosos, especialmente cuando la

informacién es analizada cuidadosamente y utilizada en campafias de mercadotecnia dirigida. La

informacién recolectada independientemente sobre productores y sus productos es Util para los




consumidores cuando estan considerando realizar una compra. Seguidamente se enunciardn algunas de

las formas en las que se puede obtener informacion sobre los usuarios:

Redes Publicitarias: obtienen informacion sobre los usuarios de la web, que puede ser utilizada para
analizar la efectividad de su mercadotecnia.

Servicios de Medicion de Audiencia: agencias de investigacion de mercados de audiencia en linea.
Mercadotecnia de Incentivos: programa de lealtad del cliente que provee incentivos a los
consumidores tales como puntos acumulables o cupones, para hacer compras de comerciantes
asociados. La informacion obtenida sobre los usuarios es vendida para publicidad dirigida.
Metamediario: facilita las transacciones entre compradores y vendedores brindando informacion

amplia y servicios secundarios.

> Modelo del Comerciante

Mayoristas y minoristas de bienes y servicios, donde las ventas pueden ser basadas en listas de precios

o por medio de subastas. Entre ellos se encuentran:

Comerciante Virtual: es un comerciante que opera Unicamente en la web.

Comerciante de Catalogo: es un comerciante que a través de un catdlogo basado en web, negocia
las 6rdenes combinando correo, teléfono y érdenes en linea.

Click and Mortar: establecimiento tradicional con una tienda en linea.

Vendedor de Bits: es un comerciante que conduce ventas y distribuciones sobre la web y negocia

estrictamente en el mercado de productos y/o servicios digitales.

> Fabricante o Modelo Directo

Este modelo est4 fundamentado en la capacidad de la web para permitir a un fabricante, alcanzar a los

compradores directamente y por lo tanto comprimir el canal de distribucién. Este tiene la ventaja de

mejorar el servicio al cliente, tener un mejor entendimiento de las preferencias del mismo y puede ser

basado en la eficiencia. Algunos ejemplos son:

Compra: la venta de un producto en el cual el derecho de propiedad es transferido al comprador.
Renta: a cambio de una cuota de renta, el comprador recibe el derecho de usar el producto bajo un
acuerdo de "términos de uso". El producto es regresado al vendedor después de la expiracién o

cuando se termine el contrato.
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Licencia: la venta de un producto que involucra solamente la transferencia de derechos de uso para el
comprador, en concordancia con el acuerdo de "términos de uso". Los derechos de propiedad se
mantienen con el fabricante, ejemplo de ello es el licenciamiento de software.

Contenido de Marca Integrada: es creado por el fabricante para la base de posicionamiento de un

producto.

> Modelo de Afiliacion

Este modelo provee a los usuarios oportunidades de compra, en cualquier lugar que puedan estar

navegando, es decir, ofrecen incentivos financieros a los sitios asociados a los que se afilian. Esta

afiliacién provee puntos de compra y clic hacia el comerciante. Este modelo es bien adaptado para la

web, lo cual explica su popularidad. Algunas de sus variaciones son las que se enuncian a continuacion:

Intercambio de Banners: negocia la colocacion de banners en una red de sitios afiliados.
Pago por clic: un sitio que paga a sus afiliados por el nimero de clics desde su sitio.
Comparticion de ganancias: ofrece una comisién de porcentaje de la venta basado en clics desde el

sitio del afiliado, con lo cual el usuario compra un producto de forma subsecuente.

> Modelo de Comunidad

La viabilidad del modelo de comunidad esta basada en la lealtad del usuario. Los usuarios hacen una alta

inversion de tiempo y emociones. Los ingresos pueden estar basados en la venta de productos y/o

servicios secundarios o por contribuciones voluntarias. Seguidamente se enuncia algunas de sus formas:

Caodigo Abierto (Open Source): software desarrollado voluntariamente por una comunidad global de
programadores quienes comparten cédigo de forma libre. En lugar de otorgar licencias de codigo por
una cuota, el cédigo abierto depende de ingresos generados por servicios relacionados como
integracion de sistemas, soporte de productos, tutoriales y documentacion de usuario.

Transmision Puablica: el modelo estd basado en la creacion de una comunidad de usuarios que
soportan el sitio a través de donaciones voluntarias.

Redes de Conocimiento: sitios de discusion que proveen una fuente de informacién basada en

compartir experiencias entre profesionales.

» Modelo de Suscripcion

Se hace un cargo a los usuarios de manera peridédica por suscribirse al servicio. Las cuotas de

suscripcién son cobradas sin tomar en cuenta las tasas de uso. Los modelos de suscripcién y publicidad

son combinados frecuentemente. Entre ellos se encuentran:
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e Servicios de Contenido: provee contenidos en texto, audio o video a los usuarios que se suscriben
por una cuota para obtener acceso al servicio.

e Servicios de Red de Persona a Persona: son conducidos por la distribucion de informacién enviada
por usuarios, tal como individuos buscando antiguos comparieros de escuela.

e Servicios de Confianza: se dan en la forma de membresias que cumplen con un codigo explicito de
conducta y en el cual los miembros pagan una cuota de suscripcion.

e Proveedores de Servicios de Internet: ofrecen conectividad de red y servicios relacionados con una
suscripcién mensual.

» Modelo de Utilidad o Bajo Pedido

El modelo de utilidad, esta basado en la medicién de uso y método de pago inmediato, ejemplos de ellos

son:

e Uso Medido: mide y cobra a los usuarios por el uso real del servicio.

e Suscripciones Medidas: permite a los suscriptores comprar acceso a contenidos en porciones

medidas como por ejemplo, numero de paginas vistas.

A través del mundo fisico
> Modelo del Tendero

Su estrategia consiste en instalar el negocio, donde se encuentre un gran flujo de personas, es decir, en
ese lugar donde se concentran los clientes potenciales se van a desplegar los productos y/o servicios que
se oferten. Este es identificado el mas basico y antiguo que existe.
Ventajas: se maximiza la publicidad y la venta de los productos y/o servicios que se puedan ofertar.
Desventajas: se corre el riesgo de que el producto o servicio que se oferte esté por debajo del de la
competencia y/o no cumpla con las expectativas de los clientes.

» Modelo del Cebo y el Anzuelo
Este modelo inicia ofertando un producto determinado a un bajo costo, soportdndose hasta pérdidas,
para que después, las actualizaciones asociados a este mismo producto se cobren a precios
elevadisimos. (Rappa, 2005)

Ventajas: al ofrecerlo a menor costo, el cliente se interesa mas en comprarlo.
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Desventajas: se corre el riesgo de que las actualizaciones no logren estar al nivel necesario, es decir,
gue no superen el nivel del producto original.

» Modelo a través de Precios Fijos
En este modelo se tendrian precios fijos en cuanto a la utilizacién de los recursos que se usan para el
desarrollo del producto.
Ventajas: se tendria en cuenta la depreciacion de los equipos y el esfuerzo fisico que se realizé en el
desarrollo del producto.
Desventajas: que el costo del producto sea muy alto y no esté de acorde a la calidad del mismo.

Existen otros modelos que se utilizan especificamente para la comercializacion del software, donde es
necesario tener en cuenta una serie de cuestiones, entre ellas esté el tipo de licencia con que se van a
vender. Para este proceso existe un conjunto de modelos de licenciamiento enfocados principalmente en la
propiedad del cédigo. Para el Software Privativo llamado asi por Richard Stallman', por privar del
conocimiento y las libertades de modificacion y distribucion a los usuarios; también conocido como Software
Propietario, se utilizan modelos de licencia perpetua y a plazos. A continuacién se analizan algunos casos

gue explican con su experiencia las formas de utilizar la licencia de uso en la comercializacién de software.

» Microsoft, Adobe: utilizan un modelo denominado: Modelo con Licencia de Uso, el cual exige la compra
de una licencia para utilizar el producto. Los beneficios se perciben a través de la compra del producto
mas la licencia de uso. Puede parecer que las ganancias terminan con la compra del producto y la
licencia de uso, pero la empresa productora inserta nuevos modelos en el mercado con mayores
prestaciones y requerimientos, por los cuales el usuario interesado debe volver a pagar la licencia de uso,
ya que el tratamiento es el de un producto nuevo.

Ventajas: se crea ganancia tanto de la compra del producto como de la licencia.

! Richard Stallman, nacido el 16 de marzo de 1953 en Manhattan, Nueva York. Es un programador estadounidense y
figura relevante del movimiento por el software libre en el mundo. Actualmente, Stallman se encarga de difundir la
ideologia GNU en todo el mundo mediante charlas y conferencias y esto hace que algunos le consideren como un

gurd.
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>

>

Desventajas: sOlo es factible para productos con un reconocido prestigio y un amplio mercado
penetrado.

LinuxCare, Alcove: el modelo utilizado por estas empresas se basa en la prestacion de servicios,
especificamente lo que hacen es rentabilizar sus conocimientos, es decir, le ofrecen a los clientes,
servicios donde la empresa sea la mas experta. Algunos de estos servicios consisten en desarrollar
productos a la medida y brindar servicios de consultoria, donde se les aconseja a los clientes como
utilizar un producto determinado, principalmente si estos son complejos o criticos. Para la obtencién de
este conocimiento, participan en el desarrollo de sus productos permitiéndoles de alguna forma, ganar
publicidad. Este modelo se llama “Valor a partir del know how” o “mejor conocimiento”.

Ventajas: si el producto es complejo, al cliente le resulta mas facil que le brinden los servicios que
aprender por él mismo.

Desventajas: depende de la complejidad del aprendizaje y de la popularidad del producto en que se
vaya a enfocar la experticia, ya que ambas variables enfrentan duras competencias. Se necesita de un
personal calificado para brindar este servicio.

Ximian: esta empresa utiliza el Modelo de Mejor Conocimiento con Limitaciones. Este esta
estrechamente relacionado con el anterior, con la diferencia de que permite limitar la competencia. La
empresa determina que una parte del producto que desarrolla se va a licenciar como Software Privativo,
pero para lograr que el cliente compre esa parte, es necesario que esta sea mucho mas avanzada y
actualizada, dando asi la posibilidad de que gracias a sus caracteristicas, pueda ser utilizado y
comercializado por empresas importantes.

Ventajas: se crea ganancia a partir de los servicios que se puedan brindar y la compra de una parte del
producto.

Desventajas: se corre el riesgo de que la parte del producto que se va a licenciar no esté mas avanzada
y actualizada que el producto original.

Artofcode, Ada Core Technologies: utilizan un modelo similar al anterior, pero la diferencia es que se
caracteriza por la distribucion propietaria durante un tiempo de un producto, que luego pasa a ser libre.
Como sucede esto, la version inicial de algunos de sus productos se vende como Software Privativo, pero
al pasar el tiempo y desarrollar una nueva versién mejorada y mas completa que la anterior, entonces
esta nueva pasa a ser comercializada como Software Privativo y la vieja pasa a distribuirse como una

licencia libre. Este modelo se denomina: Desarrollador Principal.
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Ventajas: brinda la posibilidad de obtener ingresos a partir de los clientes que estén interesados en
disponer lo antes posible de nuevas versiones. Garantiza que se hagan aportes de la comunidad.
Desventajas: el modelo solo resulta funcional y efectivo para productos con reconocimiento y prestigio
en el mercado.

» Sleepycat Software: el modelo que utiliza esta empresa es el denominado: Modelos de Licencias
Especiales, este permite distribuir un producto bajo dos o mas licencias, aunque hay que destacar que al
menos una de ellas debe ser de Software Libre y las demas propietarias, esto permite, que el cliente
pueda seleccionar un producto cualquiera, teniendo en cuenta solamente qué quiere hacer de ese
producto. La empresa ademas de distribuir el producto bajo las licencias necesarias, brinda servicios de
consultoria y desarrollo para los mismos.

Ventajas: se crean beneficios a partir de la compra de las licencias y de los servicios que se puedan
brindar. Garantiza que se hagan aportes de la comunidad.

Desventajas: pueden aparecer productos derivados, mas competitivos. (Olivera, 2004)

Un acapite aparte requieren los Modelos de Negocio que se utilizan para comercializar Software Libre,
donde se debe tener en cuenta que estos permiten ser copiados, modificados y estudiados por
desarrolladores libres, usuarios y empresas dedicadas a servicios, de acuerdo con sus necesidades. Dadas
estas caracteristicas especiales, la modelaciéon de negocios requiere de un alto grado de creatividad e
innovacién ya que no es posible obtener beneficios a partir de la venta del producto. A continuacion se

brindan algunos ejemplos:

» Modelo de comercializacidn de servicios asociados a un producto

Consiste en desarrollar una determinada aplicacion bajo licencia libre, ofreciendo personalizaciones y/o
servicios especificos sobre ese software. Por ejemplo, una empresa que distribuya el Software Libre
puede crear su propia version y ofrecer servicios afiadidos, como soporte, personalizacion, consultoria o
formacion, control de riesgo y seguridad, entre otros, con los que hacen el negocio.

Ventajas: las empresas pueden aportar un mayor valor afiadido y aumenta sus margenes operativos. Es
una alternativa viable cuando se ha generado la necesidad de usar un software y/o servicio.
Desventajas: los ingresos son a mediano plazo por las previas inversiones que se deben asumir. La

calidad y la utilidad del software deben ser Gptimas porque sus ingresos dependen de estos.
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» Modelo de comercializacion de servicios integrales
Consiste en ofrecer servicios profesionales a usuarios interesados con este servicio. Entre los servicios
gue se pueden comercializar son entrenamiento y certificacion, algun tipo de formacion o consultoria
asociado a un conocimiento de la entidad.
Ventajas: aporta un mayor valor afiadido a la entidad. Brindar estos servicios profesionales ayuda a los
ingenieros a obtener una mayor preparacion.
Desventajas: se necesita de una buena preparacion por parte de los ingenieros de la entidad a la hora
de ofrecer los servicios.

» Modelo de desarrollo de componentes comerciales
Se basa en el desarrollo bajo licencia libre de aplicaciones especificas, con un objetivo especifico, en las
gue se desarrollan determinados componentes comerciales que cubren determinadas necesidades de un
cliente. Esto puede ser a través de paguetes compuestos de un conjunto de componentes probados e
integrados.
Ventajas: las empresas pueden aumentar sus margenes y competir en el mercado dénde sus posiciones
son mas ventajosas. Es posible construir aplicaciones acordes a las necesidades del cliente mediante la
integracion de los elementos.
Desventajas: deben hacer grandes inversiones para la migracion de sus aplicaciones a Software Libre y
la formacion de sus técnicos.

» Modelo de elaboracion de sistemas a pedidos
Este modelo consiste en realizar aplicaciones soportadas y desarrolladas sobre Software Libre, a partir
de que una empresa o usuario determinado, haga una solicitud de pedido al desarrollador del producto
de acuerdo con sus necesidades.
Ventajas: se pueden construir aplicaciones a la medida del cliente mediante la integracion de los
elementos que mas se adapten a sus necesidades. Permite al cliente modificar el codigo.
Desventajas: se debe esperar por alguna solicitud.

» Modelo de comercializacién de Software Libre con limitaciones
Este modelo consiste en vender el producto de Software Libre a un precio minimo ya sea vendiendo la
distribuciéon propietaria durante un tiempo y luego libre, donde pasado un tiempo (nhormalmente, cuando
se empieza a comercializar una nueva version, también como Software Privativo) esa version pasa a

distribuirse con una licencia libre o limitar la distribucién durante un tiempo, aqui el software es libre
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desde que el productor lo comienza a distribuir durante un tiempo solo a los clientes que le pagan por ello
(normalmente en forma de contrato de mantenimiento) y luego lo publica de manera gratuita.
Ventajas: para la primera limitacion la empresa productora obtiene ingresos de los clientes interesados
en disponer lo antes posible de nuevas versiones y a la vez minimiza la competencia, ya que cualquier
empresa que quiera competir usando ese producto s6lo podra hacerlo con la version libre. Y para la otra
el productor obtiene ingresos de sus clientes, que perciben esta disposicion preferente del software como
un valor afiadido.
Desventajas: debido al retraso con el que el producto esta disponible para la comunidad del Software
Libre, es practicamente imposible que esta pueda colaborar en su desarrollo, por lo que el productor se
beneficia muy poco de contribuciones externas.

» Modelo de venta de accesorios
Consiste en vender productos tangibles de un producto, ya sea CD, libros, manuales de usuarios, entre
otros accesorios.
Ventajas: la empresa se beneficia de la venta de estos accesorios como otro servicio mas.
Desventajas: en algin momento estos accesorios pueden perder su valor cuando pasa un tiempo
determinado.

» Modelo de Software Privativo sobre plataforma de Software Libre
Este modelo consiste en construir Software Privativo utilizando herramientas libres o sobre una
plataforma libre y después vender sus servicios a través de internet.
Ventajas: estos se han desarrollado gracias a las plataformas libres que hacen posible elaborar
productos sin invertir en costosas plataformas propietarias, ni tener que realizar complicados desarrollos
desde su inicio.
Desventajas: este modelo no logra captar las ventajas competitivas derivadas de Modelos de Negocio
puramente basados en Software Libre por lo que pueden llegar a tener dificultades para obtener

rentabilidad a largo plazo. (Delgado Castillo, y otros, 2009)

1.2 Software Educativo

Al tratar en el epigrafe anterior, los distintos Modelos de Negocio que son utilizados con el objetivo de obtener
beneficios o ganancias a través de la comercializacion de productos y/o servicios, se podra dar paso a un

tema mas especifico como el de los Software Educativos. De él, se mencionaran algunas ventajas y su forma
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de clasificacion en funcién de la solucién que brinda o su funcionamiento en el contexto educativo. Pero antes
de definir que es Software Educativo resultaria interesante introducirse, en qué se define por software y

algunas de sus principales funciones.

1.2.1 Definicion de software

Para el ITS? el software es “un conjunto de programas informaticos, procedimientos y la documentacion
relacionada con el funcionamiento de un sistema de procesamiento de datos, por ejemplo, compiladores,
rutinas de biblioteca, manuales y diagramas de circuito.” (ITS, 1996). La Real Academia Espafiola (RAE) lo
define como “un conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas que permiten ejecutar distintas
tareas en una computadora” (Real Academia Espafiola, 2001). Segun Analia Lanzillotta para el IEEE® el
software puede definirse como “la suma total de los programas de cdmputo, procedimientos, reglas,
documentaciéon y datos asociados que forman parte de las operaciones de un sistema de computo”
(Lanzillotta, 2004). Juan Pavon cita en su trabajo las definiciones de Pressman y Sommerville, donde para
Pressman los software “son instrucciones (programas de computadora) que cuando se ejecutan
proporcionan la funcion y el rendimiento deseados. Son estructuras de datos que permiten a los programas
manipular adecuadamente la informacion y documentos que describen la construccién y uso de programas.”
Y Sommerville los define como “programas de ordenador y documentacion asociada, donde los productos
de software pueden ser genéricos (desarrollados para clientes muy diversos) o hechos a la medida (para un
cliente particular de acuerdo con su especificacion)”. (Mestras, 2004)

La definicién brindada por la IEEE, asociacién internacional que agrupa a profesionales e investigadores en
la rama de computacion y electronica y ha hecho importantes aportes cientificos en esta area, es mucho

mas sencilla, comprensible e ilustrativa donde se puede decir que los software son como la parte I6gica del

Z Institute for Telecommunication Sciences (ITS): laboratorio de investigacion y de ingenieria de la Direccién Nacional
de Telecomunicaciones e Informacién. Su objetivo es el fomento de las telecomunicaciones avanzadas, el desarrollo
de infraestructura de informacion, mejorar la competitividad nacional y las oportunidades de comercio exterior para
las empresas de telecomunicaciones de Estados Unidos.

® Instituto de Ingenieros Electricistas y Electrénicos (IEEE) por sus siglas en inglés es una asociacién internacional
gue agrupa a profesionales e investigadores de la rama de la computacién y electrénica, que han hecho importantes

aportes cientificos en esta area.
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funcionamiento de una computadora, como ejemplos los procesadores de textos, las hojas de calculo, las

bases de datos y los programas de dibujo.

1.2.1.1 Principales funciones del software
» Administra los recursos de computo.
» Proporciona herramientas que se utilizan para optimizar dichos recursos.

» Actlua de intermediario entre el usuario y la informacion.

1.2.2 Definicion de Software Educativo

Antes de llegar a la definicion de Software Educativo, es importante conocer acerca de los contenidos
educativos y los objetos de aprendizaje. Referente a los contenidos educativos Rodriguez retoma la
conceptualizacién de lllera, Escofet y Azzato donde plantea que “los contenidos digitales "ideales" deberian
ser a la vez abiertos y cerrados. Es decir, capaces de funcionar de manera autoinstructiva, reconfigurable o
adaptable por el profesor para sus propésitos... ademas de ser reutilizables y contextualizables...”
(Rodriguez, y otros, 2005), por otra parte, para Erika Perrusquia son “materiales multimedia digitalizados
gue invitan al alumno a explorar y manipular la informacién en forma creativa, atractiva y colaborativa. En la
interactividad que se genera entre ellos y el estudiante permite mantener el interés hacia la tematica del
contenido, asi como propiciar situaciones didacticas que promuevan aprendizajes significativos” (Aguirre,
2006), mientras que la periodista colombiana, Diana Carolina Romero*, retoma en su articulo “Creacién de
Contenidos Educativos: el escenario esta abierto” la idea de José Luis Rodriguez de la Universidad de

Barcelona acerca de que los contenidos educativos deben “ser capaces de funcionar de manera

* Diana Carolina Romero: Periodista de Educacién Preescolar, Basica y Media, Portal Colombia Aprende.

Comunicadora social y periodista. Fue editora general de la Revista Impulso de la Asociacién de Egresados de la
Universidad de los Andes, UNIANDINOS. Desde febrero de 2005 se ha desempefiado como periodista en el
Ministerio de Educacién Nacional. Primero como coordinadora de prensa en el Viceministerio de Educacién Superior
y actualmente como periodista editora de educacion preescolar, basica y media del Portal educativo Colombia
Aprende.
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autoinstructiva (como un curso de repaso) y reconfigurables o adaptables por el profesor para sus
propésitos”. (Carolina, 2008)

Todo lo anterior pudiera resumirse en que los contenidos educativos no son mas que materiales que apoyan
el proceso de ensefianza y que a través de elementos de contextualizaciéon y evaluacion, permiten que el
estudiante adquiera sus conocimientos, ademas de permitirle al profesor adaptarlos y configurarlos, en
dependencia de la materia a impartir.

Por otra parte, Medina-Ramirez se apoya en la definicién del IEEE, donde define al objeto de aprendizaje
como “cualquier entidad digital o no digital que puede ser usada, reutilizada o referenciada durante el
aprendizaje apoyado por tecnologia”. Estos tienen como caracteristicas, ser flexibles y faciles de actualizar,
ser personalizables en funcion de las necesidades del estudiante, ser independientes de las tecnologias
utilizadas para su uso en cualquier plataforma y ser accesibles (Medina-Ramirez, 2007). Segun René
Aguirre para David Wiley (padre de la teoria de los objetos de aprendizaje) se definen como “cualquier
recurso digital que puede ser reutilizado para apoyar el aprendizaje” (Bracho, 2009). En un sentido
semejante a la propuesta de Wiley, Andrés Chiappe cita la definicion hecha por autores como Mason, Weller
y Pegler que lo definen como “una pieza digital de material de aprendizaje que direcciona a un tema
claramente identificable o salida de aprendizaje y que tiene el potencial de ser reutilizado en diferentes
contextos”. (Laverde, 2008)

Dada la amplitud y variedad de las definiciones, asi como la diversidad de recursos que pueden
considerarse como objeto de aprendizaje, es dificil llegar a un término estricto, pero para fines de este
trabajo, se considerara que cualquier recurso con una intencion formativa puede considerarse como tal.

A partir de los conceptos definidos, se puede derivar que un Software Educativo es una aplicacion
informatica que apoya a los procesos de ensefianza y aprendizaje, el cual va dirigido a todos los sectores de
la sociedad, permitiendo estimular y reforzar el conocimiento. Son contenidos educativos, formados por uno
0 varios objetos de aprendizaje. Es importante precisar que en este trabajo se le denomina Software
Educativo a las colecciones de juegos, a los productos multimedia, a las plataformas educativas y a los
contenidos educativos y no a las tecnologias de formacién a distancia, como es, por ejemplo Moodle, ya que

este tipo de software tiene caracteristicas propias respecto a como realizar su comercializacion.
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1.2.2.1 Ventajas

V V. V V V V V

Son altamente interactivos.

Facilitan las representaciones animadas.
Tratan diversas teméticas.

Ofrecen un entorno de trabajo ameno.
Simulan procesos complejos.

Facilitan el trabajo independiente.

Interactan con los usuarios, retroalimentandolos y evaluandolos.

1.2.2.2 Clasificaciéon

A continuacion se enunciaran algunas de sus clasificaciones:

>

Clasificacion por tipo de aplicacion

Software libre de contenido: son aplicaciones genéricas, que no estan disefiadas para un objetivo en
especifico, sino que pueden ser usadas para diversos propositos, ejemplos de ellos son los
procesadores de textos, que aunque permiten escribir textos, presentan otras funcionalidades como,
darle formato a estos textos, crear hipervinculos e insertar imagenes.

Software especifico: son aplicaciones que estan disefiadas para tratar tematicas en especifico,
ejemplo de ellos son los Libros Electrénicos y las colecciones de Multisaber y Navegante.
Clasificacién por rol educacional

Este tipo de clasificacion esta orientado mas bien al funcionamiento del software en un contexto
educativo. A continuacion se presentan algunas de sus clasificaciones:

Tutor: pretende sustituir a un profesor, es decir, el alumno responde los ejercicios y a partir de la
evaluacion obtenida, pues el software determina que ejercicios le siguen.

Herramienta: cuando el computador realiza labores tediosas, permitiendo al usuario concentrarse en
conceptos esenciales, sin ser distraido por las demandas de una labor superficial. Por ejemplo:
gréficos, procesadores de texto y aplicaciones que permiten realizar calculos matematicos y analisis
estadisticos.

Aprendiz: este tipo de software se parece mucho a los lenguajes de programaciéon, dénde, para que el

computador sepa qué hacer es necesario que el estudiante escriba primero la instruccion.
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» Clasificacién por teoria educacional
Instruccional: en esta categoria, se busca que el software sea el encargado de presentar el material,
proporcionar la retroalimentacion y definir las tareas, para que el alumno se haga experto en el
contenido a través de la secuencia, presentacion y refuerzo del material.
Revelador: permiten al estudiante, hacer énfasis en el aprendizaje por conocimiento y desarrollar el
sentido intuitivo. Un ejemplo de ellos son los simuladores, los cuales, como su nombre lo indica,
simulan modelos de algunos eventos y procesos de la vida real, permitiendo que los estudiantes
desarrollen sus sentidos intuitivos.

» Clasificacién por el tipo de actividad que promueve
Las clasificaciones que se presentan a continuacién, permitiran escoger al software en dependencia
de la actividad que se necesite realizar:
Ejercitacion: estos permiten la ejercitacion del conocimiento, mediante la modalidad de pregunta y
respuesta.
Simulacién: simulan ambientes de la vida real, permitiendo estudiar entornos que no pueden ser
explorados facilmente o que involucren materiales de altos costos para su estudio.
Juego Educativo: es muy similar a las simulaciones, con la diferencia que incorpora la accion de un
competidor.
Material de Referencia Multimedial: suministran los materiales de referencia y presentan una
estructura hipermedial con clips de video, sonidos e imagenes.
Edutainment: integran elementos de educacién y entretenimiento, es decir, permiten que el estudiante
se sienta estimulado con el material que esta recibiendo.
Historias y cuentos: son aplicaciones que presentan al usuario una historia multimedial, la cual se

enriquece con un valor educativo. (Centro De Informatica Educativa, 2000)

1.3 Conclusiones

Este capitulo tuvo como objetivo especifico elaborar el marco teérico de la investigacion, donde se recopilé a
partir de la red de informacién nacional e internacional, elementos, conceptos y casos de estudio que se
relacionan con el proceso de comercializacion. Al finalizarlo se llegé a la conclusion que los Modelos de
Negocio mas utilizados para la comercializacion del software son los que se realizan a través del comercio

electrénico. El proceso de comercializacion del software se financia a través de la concesion de licencias, en
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este proceso y para el Software Libre, se regula que los usuarios puedan usarlos, copiarlos, modificarlos y
redistribuirlos y para el Software Privativo se tiene en cuenta que la empresa desarrolladora es quién
determina qué permisos puede obtener el usuario para poder acceder a su codigo.
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Capitulo 2: Proceso de comercializacion del Software Educativo

En el capitulo anterior se enunciaron los Modelos de Negocio mas usados y cémo se aplican estos a la hora
de comercializar software. En este capitulo se realizara un estudio sobre la forma en que diferentes empresas,
universidades, organizaciones u otras instituciones existentes a nivel mundial, han apostado por la
comercializacién del Software Educativo para obtener sus beneficios y ganancias. El objetivo de este capitulo
es analizar las experiencias nacionales e internacionales, a fin de identificar tendencias que ayuden a la
proposicion de las fases para la modelacion de negocio, que se ajusten a las necesidades de
comercializacién de la UCI. Antes de llegar a este objetivo se explicara en qué consiste el modelo de las 4
cajas, con el propésito de determinar el nivel de integracibn que tienen con internet las empresas

internacionales que seran analizadas.

2.1 Modelo de las 4 Cajas

Las empresas con intenciones de aprovechar las ventajas de las tecnologias de las comunicaciones y el
comercio electrdénico, deben considerar que existen diferentes niveles de integracién segun el tipo de bien que
comercian y la composicién de su cadena de valor. El modelo de las 4 cajas intenta determinar 4 posiciones
diferentes donde situar a una empresa de acuerdo con dos variables: la implicacibn empresarial y el
compromiso con internet. Este analisis permitird observar cual es la tendencia internacional de integracion con

internet a la hora de comercializar Software Educativo.

» Presenciay comunicacion
El primer paso es la presencia mediante una pagina web en internet, donde quien la visite encuentre
informacién normalmente estatica e historica. Se trata de permitirles a los clientes acceder a esta pagina y
gue puedan obtener informacién referente a la compafiia cuando lo deseen y todas las veces que lo
deseen. En esta primera caja se pueden definir dos subniveles:
Comunicacién corporativa: donde no hay comercializacién via electrénica, pero sus productos son
visibles a través de un catalogo estatico de bienes y/o servicios.
Marketing de contenidos: aparecen acciones de mercadotecnia online, con el objetivo de motivar al
cliente a comprar, aunque la accion de compra sea posterior y a través de la red fisica. Para esta

informacién se utilizan contenidos estaticos.
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» Nuevo canal de comercializacion
Dentro de esta caja se definen dos subfases que representan diferentes niveles de comercializacion;
marketing de servicios y la interactividad empresa — usuario, como herramienta para aportarle valor. Al
completar este nivel ya se realizan ventas a través de la red. Dentro de estas se identifican los siguientes
subniveles:
Marketing de servicios: los usuarios pueden conocer mediante diversas herramientas qué productos
estan disponibles y cudl es su precio, entre otras cosas. Algunas empresas ofrecen asistencia y
asesoramiento al cliente de manera interactiva, mientras que otras van mas alla y llegan a la
segmentacion de los clientes, estableciendo comunidades de usuarios o definiendo perfiles de
compradores con diferentes prioridades. Todavia no se realizan transacciones electrénicas.
Transacciones: aparecen las ventas a través de la red. Existe un sistema de pedidos y pagos, agil para la
empresa y atractivo para el cliente. Ademas, transacciones de productos, servicios y documentales.

» Integracion
Se automatizan los trabajos administrativos. En este punto se busca la gestion integrada y coordinada con
proveedores, clientes, intermediarios o incluso fabricantes de productos complementarios. Aparece la e-
gestion, que es coordinada e integrada entre los agentes.

» Convergencia
En este nivel los nuevos negocios se hacen integramente on-line. A este es posible llegar si se comercian
bienes y servicios intangibles y de hecho, es lo mas recomendable cuando esta es la principal produccion
de una empresa. Llegar a la convergencia con internet debe ser parte de la visiobn empresarial, pues como
ya se ha explicado, los costos materiales se reducirian al maximo. Las empresas en convergencia con
internet no necesitan de grandes capitales fisicos, sino intelectuales. (Departamento de Ciencias

Empresariales, 2010)

2.2 Formas de comercializacion del Software Educativo

Para un mejor analisis del proceso de comercializacién de Software Educativo en empresas internacionales,

se tendran en cuenta las siguientes cuestiones:
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Clasificacion del Software Educativo que desarrollan (segun las descritas en el capitulo anterior).
Clientes a quienes va dirigido el producto desarrollado.

Modelo de venta utilizado (cémo venden el producto).

Servicios que brindan.

Beneficios para el cliente (servicios adicionales que benefician al cliente).

Cbémo publicitan sus productos.

YV V V V V V V

Modelos de Negocio electronico que se evidencian (segun los enunciados en el capitulo anterior).

2.2.1 Desarrolladores o comercializadores de Software Educativo a nivel internacional

» Multimedia KIMERA
Multimedia KIMERA, es un proyecto iniciado en 1988 para el desarrollo del Software Educativo y
productos multimedia en espafiol. Sus productos se encuentran en uso practicamente en todos los paises

de América Latina.

¢ Clasificacion del Software Educativo
- Segun tipo de aplicacion: software especificos.
- Segun teoria educacional: software instruccional y revelador.
- Segun el tipo de actividad que promueve: software de historias y cuentos (ejemplo: El Arca de Noé),
de ejercitacion (ejemplo: Juego con las Mateméticas), materiales de referencia multimedial (ejemplo:
Baul de Juegos y Mi Mundo y Yo) y de simulacién (ejemplo: Michigan — Trainer).
e Clientes
- Estudiantes de las ensefianzas preescolares, primaria y secundaria.
- Usuarios con requerimientos especiales, como ciegos, sordos y débiles visuales.

¢ Modelo de venta

- En www.kimera.com existe una lista de precios sugerida, la cual esta en délares norteamericanos y
sirve de referencia al costo local del producto, donde debe tenerse en cuenta que existen impuestos

locales y gastos de transporte, gue pueden afectar el precio local.

25



http://www.kimera.com/

e Servicios que brindan
- Prestan servicios y cursos relacionados con la edicién de contenidos. Ademas de ofrecer consultoria
y mantenimiento de software.
e Beneficios para el cliente
- Permiten descargar gratuitamente su catalogo de titulos, en formato pdf.
- Le permite al cliente comprar los productos en diversas monedas.
e Cbmo publicitan sus productos
- Tienen disponible sus productos en La Libreria de la U, libreria perteneciente a la Fundacion
Karisma®.
- Segun su promocién, sus productos presentan una interffaz amigable que les permite el
acercamiento de los clientes.
e Modelos de Negocio electrénicos
- Modelo de Corretaje (Agente de Busquedas).
- Modelo de Publicidad (Clasificados).

Poseen una alianza con La Libreria de la U, la cual esta encargada de distribuir los productos Kimera. A

través de esta utilizan los siguientes Modelos de Negocio electrénicos.

- Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta, Agente de Busquedas).
- Modelo de Publicidad (Clasificados, Registro de Usuarios).

- Fabricante o Modelo Directo (Compra, Distribuidor).

- Modelo de Comunidad (Redes de Conocimiento).

» Lodisoft Internacional
Creada en 1995, Lodisoft Internacional es una compafia especializada en la distribucion de Software

Educativo en Espafa y otros paises de habla hispana en América.

¢ Clasificacion del Software Educativo

- Segun tipo de aplicacion: software especificos.

® Fundacion Karisma: es el encargado de distribuir los titulos educativos de la marca KIMERA.
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Segun teoria educacional: software instruccional y revelador.

Segun el tipo de actividad que promueve: software de simulacion (ejemplo: Tell Me More Inglés
Curso Completo + Inglés) y software de ejercitacion (ejemplo: Matematicas 6° de Primaria).

Segun rol educacional: software de tipo tutor (ejemplo: Curso de Mecanografia Flying Fingers).

Clientes

Para nifios de 4 a 12 afios.
Estudiantes de Idiomas, de 6° de primaria y de ofimética.
Usuarios que quieran aprender mecanografia o que tengan la necesidad de comunicarse en inglés,

francés, aleman, italiano, espafiol y/o portugués.

Modelo de venta

Presentan una tienda online donde cada producto tiene su costo.

Servicios que brindan

Algunos de sus productos presentan servicios de chat en inglés.

Prestan servicio de atencion al cliente via telefénica.

Beneficios para el cliente

Ofrece un 5% de descuento al cliente en todas sus compras al registrarse, ademas de recibir ofertas

especiales, novedades y promociones de www.tiendadelsoft.com.

Realiza servicio de envios gratis para clientes con pedidos superiores a un precio determinado, en
todo el territorio espafiol.

Ofrece un servicio de escuela online, que permite al cliente realizar cualquier curso interactivo en
linea o comprarlo.

Le permiten al cliente pagar con tarjeta VISA o MasterCard, PayPal, por contrareembolso o
transferencia.

El cliente puede hacer pedidos via telefénica.

Como publicitan sus productos

Realizan comunicados, conferencias de prensa, articulos y entrevistas, ademas de gestionar
reportajes sobre la compafia y sus productos.
Realizan actividades promocionales donde muestran sus productos. Estas actividades van desde

concursos, hasta catalogos, folletos, demos y expositores en los puntos de venta.
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- Realizan publicidad en internet a través de buscadores como Google y Yahoo, comercios online y
comparadores de precios.
¢ Modelos de Negocio electrénicos
- Modelo de Publicidad (Clasificados, Ultramerciales).
Tienda del Soft (hombre de la tienda online donde se distribuyen los productos de Lodisoft)

- Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta, Agente de Busquedas).
- Modelo de Publicidad (Clasificados, Registro de Usuarios).
- Fabricante o Modelo Directo (Compra).

> EDICINCO
EDICINCO S.A. fue fundada en 1985. Es una de las compafiias espafiolas con mayor crecimiento en el
mercado del software. Los software que se puede encontrar en su catalogo son muy variados, ya que
abarcan las areas de Matematicas, Fisica, Quimica y Lengua Espafiola.
Actualmente, su estrategia empresarial esta orientada hacia dos aspectos diferentes, en primer lugar, al
desarrollo y actualizacién de su linea de Software Educativo y en segundo lugar, al aprovechamiento de
la tecnologia multimedia para cualquier tipo de aplicacion tanto en el sector educativo, como en

aplicaciones a la medida y comerciales.

¢ Clasificacion del Software Educativo

- Segun tipo de aplicacion: software especificos.

- Segun teoria educacional: software instruccional y revelador.

- Segun el tipo de actividad que promueve: software edutainment (ejemplo: Célculo — Saurios),
software de simulacion (ejemplos: Drood en el planeta 7, Encicloaventura y La gr@nja virtual) y
material de referencia multimedial (ejemplo: La gr@nja virtual).

¢ Clientes

- Cubren todos los niveles de ensefianza como son educacion infantil, primaria, secundaria, bachiller e

incluso la universidad.
¢ Modelo de venta
- Presentan una tienda on-line donde se puede obtener una detallada informacién sobre sus

productos, novedades y ofertas.
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- El cliente puede realizar pedidos directamente.
e Servicios que brindan
- Presentan una seccion donde tienen publicado los problemas técnicos mas comunes que pueden
presentar los clientes, si estos no resultan suficientes, los clientes pueden hacer contacto con su
Departamento Técnico.
e Beneficios para el cliente
- Le proporciona al cliente diversos medios de pago, para que escoja el que mas le convenga o el que
mejor se adapte a sus necesidades, entre ellos se encuentran: pago con tarjeta de crédito, por
contrareembolso o por transferencia.
- A partir de que el cliente inicia alguna compra, los datos que introduce estan protegidos por un
sistema de seguridad.
e Como publicitan sus productos
- Han creado una red de distribucién comercial que cubre los principales paises de Norteamérica y
Sudamérica, consiguiendo gran reconocimiento y distribucion en Estados Unidos y México; asi como
en los diferentes paises de Sudamérica (Puerto Rico, Costa Rica, Guatemala, Colombia, Chile,
Brasil y Uruguay); ademas de haber establecido una delegacién permanente en Panama que se
encarga del Mercado de Hispanoamérica.
¢ Modelos de Negocio
- Modelo de Publicidad (Intromerciales, Clasificados).
Tienda online
- Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta, Agente de Busquedas).
- Modelo de Publicidad (Clasificados, Registro de Usuarios).

- Fabricante o Modelo Directo (Compra).

> VERMIC
VERMIC, S.A. de C.V., es una compafiia mexicana que desarrolla y comercializa tecnologia educativa en
espafiol desde 1990. Sus productos actualmente son utilizados en miles de hogares y mas de 600

instituciones educativas de México.
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Entre VERMIC y la CNEP® existe un acuerdo de colaboraciéon que ofrece a todos los miembros de su
confederacion, una opcién en materiales de apoyo didactico, dirigidos a aumentar el aprovechamiento
académico del estudiante en todas sus materias escolares, promoviendo un uso intensivo de los recursos

computacionales.

¢ Clasificacion del Software Educativo
- Segun tipo de aplicacion: software especificos.
- Segun teoria educacional: software instruccional.
e Clientes
- Cubren practicamente todas las materias para usuarios entre 3 y 14 afios de edad.
¢ Modelo de venta
- El material de Computacién Educativa Integrada Vermic (CEIV) se integra por Software Educativo
para los alumnos segun su grado escolar, videos electrénicos con tutoriales para el manejo de la
computadora y un libro de texto para la materia de computacion, esto con un precio de lista de
$300.00 y un precio para las escuelas de $195.00.
e Servicios que brindan
- Presentan una tabla con los problemas mas comunes y sus soluciones, si en el caso que el cliente
no pueda resolver su problema puede enviar un e-mail donde ellos lo atenderan.
¢ Beneficios para el cliente
- En caso de que al menos el 70% del alumnado en el plantel adoptase el material de CEIV, el colegio
recibira de manera gratuita durante un afio, la licencia de uso escolar para todas sus computadoras
de materiales especificados.
- Como resultado de la alianza entre los miembros de la CNEP y VERMIC, los alumnos que adopten
el material de CEIV recibirdn de manera adicional al material, la licencia de utilizacién por un afio de

algunos programas definidos, gratis.

® CNEP: Confederacion Nacional de Escuelas Particulares.
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- Presentan un disefio abierto que consiste en hacer modificaciones y actualizaciones al contenido
académico del software, permitiendo que los profesores puedan participar mas activamente en la
instruccion asistida por computadora.

e Cbmo publicitan sus productos

- En www.vermic.com existe un catalogo, donde presentan todos sus productos. La CNEP brinda
apoyo a VERMIC por medio de publicaciones promocionales en su pagina web y publicaciones
internas, asi como proporcionandole el directorio de las escuelas miembro.

¢ Modelos de Negocio
- Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta).
- Modelo de Publicidad (Clasificados).

- Fabricante o Modelo Directo (Compra).

» Centro de Informatica Psicopedagdgica (CIP)
CIP es una de las empresas argentinas pioneras, que desde el afio 1985 desarrolla una labor de
investigacion, creacion y aplicacion de servicios informaticos dirigidos a la educacion. Ademas, desarrolla
actividades de formacion a docentes de distintas instituciones educativas de su pais.
¢ Clasificacion del Software Educativo
- Segun tipo de aplicacion: software especificos.
- Segun teoria educacional: software instruccional y revelador.
- Segun rol educacional: software de tipo herramienta (ejemplo: Juguemos al domind).
e Clientes
- Hacen Software Educativo para el nivel inicial y la escuela primaria.
e Modelo de venta
- Para los residentes de la Republica Argentina, las formas de pago pueden realizarse de diferentes
formas, entre ellas se encuentran: mediante el sistema de contrareembolso, enviando un cheque por
correo, mediante un giro postal enviandolo por correo, con tarjeta de crédito on-line o por
transferencia bancaria.
- Los residentes de otros paises pueden efectuar sus pagos a través de tarjeta de crédito on-line, por

transferencia bancaria o por las Western Union.
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- Presentan un compilado de Software Educativo con 25 programas incluidos para todos los docentes
e instituciones que deseen adquirirlo. Con la compra del CD se adquieren dos licencias para utilizar
todos sus programas en dos computadoras, a través de un codigo que otorgan, pero si el cliente
desea puede adquirir licencias adicionales para utilizarlos en otras computadoras. El costo del
producto puede variar por gastos de envio.
e Servicios que brindan
- Permite que los clientes bajen versiones actualizadas de algunos antivirus, ademas de algunos
programas compresores-descompresores y programas instaladores de AcrobatReader, Flash Player,
ICQ, MSN® Messenger y Copernic.
- Ofrece a instituciones educativas y a profesionales de la educacion el servicio de alojamiento de sus
paginas web.
¢ Beneficios para el cliente
- El cliente puede suscribirse de forma gratuita a su boletin de noticias.
- El cliente puede participar en un taller virtual gratuito sobre el uso de las aulas virtuales, como
complemento del aula presencial.
- El cliente puede obtener sus productos personalmente o se los pueden enviar a donde ellos deseen.
e COmo publicitan sus productos
- Presentan un boletin de noticias donde publican los diferentes programas educativos que estan
preparados para su distribucion.
¢ Modelos de Negocio
- Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta).
- Modelo de Publicidad (Clasificados, Registro de Usuarios).

- Fabricante o Modelo Directo (Compra).
» Vanguardia Educativa
Son un equipo interdisciplinario de educadores, ingenieros y disefiadores especializados en el desarrollo

de contenidos educativos.

¢ Clasificacion del Software Educativo

- Segun tipo de aplicacion: software especificos.
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Segun teoria educacional: software instruccional y revelador.
Segun el tipo de actividad que promueve: software de historias y cuentos, de ejercitacion y juego
educativo (ejemplo: Juego de preguntas y respuestas), de simulacién (ejemplo: 3D Solar System).

¢ Clientes

Desarrollan productos multimedia para instituciones educativas y capacitacion empresarial.

e Modelo de venta

Se cobra por el producto mas el gasto de envio.

e Servicios que brindan

Brindan servicio de consultoria.

¢ Beneficios para el cliente

Dan despacho a todo el pais.

Permite que el cliente haga pedidos a domicilio.

e Como publicitan sus productos

Presentan un demo en su pagina www.vanguardiaeducativa.com.

¢ Modelos de Negocio

Modelo de Corretaje (Cumplimiento de Compra/Venta).
Modelo de Publicidad (Clasificados).

Fabricante o Modelo Directo (Compra).

Del analisis realizado anteriormente, se puede resumir que los Software Educativos desarrollados por las

empresas internacionales cubren todos los sectores de la sociedad, es decir, ho solo van dirigidos a

estudiantes sino también a personas que tengan algun interés de formacion. Puede observarse una clara

tendencia a desarrollar software especificos, instruccionales y reveladores. Es evidente también el

predominio de aplicaciones de simulacion, seguidas por las de ejercitacion y luego las aplicaciones con un

caracter menos activo (historias y cuentos, asi como referencias multimediales). En una menor medida se

encuentran los software edutaiment y de tipo herramienta, pero su sola presencia como productos

ofertados, indica un éxito en su realizacion mercantil.

Entre las formas mas comunes de comercializacion a través del comercio electronico se encuentran el

Modelo de Corretaje, el Modelo de Publicidad y el Modelo Directo, como se muestra a continuacion:
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Modelo de Corretaje (MC)
Modelo de Publicidad (MP)
Modelo Infomediario (Minf)

Modelo del Comerciante (MCom)

Modelo Directo (MD)

Modelo de Afiliacion (MA)

Tabla 1: Modelos que mas se evidencian.

Modelo de Comunidad (MCd)
Modelo de Suscripcion (MS)
Modelo de Utilidad (MU)

Modelos MC | MP | MInf | MCom | MD | MA | MCd | MS | MU

m

Kimera X X X X

Lodisoft X X X

Edicinco X X X

Vermic X X X

CIP X X X

Vanguardia Educativa | x X X

Fuente: Elaboracion propia.

En la siguiente tabla se muestra a qué niveles de integracion con internet se encuentran las empresas

anteriormente analizadas:

Tabla 2: Nivel de integracidon con internet.

Cajal Caja 2 Caja 3 Caja 4
Cajas | Presenciay comunicacion Nuevo canal de | Integraciéon | Convergencia
comercializacion
Comunicacién | Marketing de | Marketing Transacciones
Empresas corporativa contenidos de servicios
KIMERA X X
Lodisoft X X
EDICINCO X X
VERMIC X X
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CIP X X

Vanguardia X X
Educativa

Fuente: Elaboracién propia.

De esta tabla se puede determinar que el comercio electrénico es una via rapida y exitosa para llevar a cabo
el proceso de comercializacion del Software Educativo, ya que entre las ventajas que brinda se encuentran,
la de generar una relacion mas directa entre la empresa y el cliente. Le permite al cliente conocer la
disponibilidad de los bienes y servicios que posee la empresa aunque esté fisicamente en cualquier lugar

del mundo y le permite a la empresa conocer las inquietudes y opiniones de sus clientes.

2.2.2 Desarrolladores o comercializadores de Software Educativo a nivel nacional

Cuba desde hace algunos afios viene desarrollando y comercializando este tipo de producto. Hoy sus
autores utilizan tecnologia y neuronas en generar recursos para el aprendizaje, capaces de incrementar el
caudal de la red informatica del MINED. A continuaciébn se hara referencia a algunos centros que
comercializan o desarrollan Software Educativo en todo el territorio nacional, es importante aclarar que por
las caracteristicas de la UCI y por su peculiaridad, no permiten homogeneizarla con el resto de las entidades
gue se analizan en los préximos acapites. Ademas, por ser el campo de accién de este trabajo, se

profundizara en un préximo capitulo.

» Centros de Estudios de Software Educativo
A lo largo del territorio cubano y por llevar la educacién a todos los rincones del pais se han creado
Centros de Estudios de Software Educativo, que se encuentran ubicados en las diferentes Universidades

de Ciencias Pedagégicas (UCP), como muestra la Figura 2:
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Figura 2: Centros de Estudio de Software Educativo de las UCP.

Fuente: Departamento Nacional de Software Educativo.

e Clientes
- Realizan Software Educativo para preescolar, primaria, secundaria basica, preuniversitario,
ensefianza técnica profesional y adultos.
¢ Modelo de venta

- Estos centros distribuyen sus productos de forma gratuita.

» Empresa de Tecnologias de la Informacién y Servicios Teleméaticos (CITMATEL)
CITMATEL, a partir de la experiencia alcanzada en la produccion de ediciones electronicas, ha permitido
a la Editorial Multimedia de este mismo centro, desarrollar diversas obras sobre CD-ROM y DVD. Fue la
iniciadora de la creacion del primer CD-ROM vy el primer DVD producido en Cuba. Se encuentra entre las
mas importantes editoriales cubanas, con una amplia y variada edicién de titulos reconocidos por su

calidad, muchos de ellos premiados en ferias y exposiciones nacionales e internacionales.

e Clientes

- Ha creado productos multimedia en las teméaticas de Fisica, Quimica, Lengua Espafola, Matematica,
Informética e incluso de idiomas, para diversos sectores de la sociedad.

e CAmo publicitan sus productos
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- Han comercializado sus productos en quioscos de aeropuertos, hoteles y en algunas tiendas, todo
en moneda libremente convertible, ademas, de venderlos en la Feria Internacional del Libro pero en
moneda nacional.

- Han hecho también donaciones a escuelas y bibliotecas.

» Departamento Nacional de Software Educativo (INSTED)
INSTED es una entidad que se dedica al desarrollo del Software Educativo. Donde su forma de negociar
es a través del servicio del Know How o mejor conocimiento, es decir, se cobra por servicio profesional.
El MINED tiene definidas tarifas que estan relacionadas con la categoria docente o el grado cientifico que

tenga el especialista y con el tiempo de prestacion de servicios.

e Clientes
- Ministerios de Educacion de algunos paises, editoras y universidades. Entre algunos de estos paises
se encuentran Republica Dominicana, Venezuela, Bolivia, Chile y El Salvador.
e Servicios que brindan
- Brindan cursos de guionistas, cursos de programacion y asesoria para las escuelas en el uso de los
Software Educativos.
e COmo publicitan sus productos
- Se realiza un evento de pedagogia, donde asisten 5000 educadores de América Latina y el Caribe,
con la finalidad de presentar sus productos.

- También esta el Portal cubano www.cubaeduca.rimes.cu, donde se presentan demos de algunos

Software Educativos desarrollados.

De las instituciones productoras de Software Educativo en Cuba, las de mayor impacto social se dedican a
la prestacion de servicios. Esto se debe a la existencia de un modelo de cooperacién entre las empresas, ya
gue la educacién es una prioridad del sistema econémico social de Cuba. Por tanto, la forma de adquirir
beneficios es a través de la contratacion de profesionales en esta area. Se constatd también que los
Software Educativos que estas entidades desarrollan tienen un fin altruista ya que se distribuyen
gratuitamente a las escuelas o instituciones educativas como son los Palacios de Pioneros y los Joven Club

de Computacion.
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2.2.3 Productos desarrollados en Cuba

A continuacion se brindara informacion de algunos de los productos de Software Educativo que se han

desarrollado en el pais:

Tabla 3: Coleccion “A Jugar”, para preescolar y especial.

# | Productos Desarrolladores (provincia)
1 | Ser como ellos CF
2 | Un mundo para contar HO
3 | Entre sonidos y trazos SS
4 | Un mundo mas lindo GR
5 | Juguemos con instrumentos SC
6 | Juguemos en los libros CM
7 | Pintarin CA
8 | Mijuego musical MT
9 | Conocemos y amamos la naturaleza VC
10 | Profesion de amor GT
11 | Crecer juntos PR
Fuente: Departamento Nacional de Software Educativo.
Tabla 4: Coleccién Multisaber para primaria y especial.
# | Producto Desarrollador (entidad)
1 | El secreto de la lectura 1 Universidad de La Habana
2 | Nuestro idioma 1 CUJAE
3 | El secreto de la lectura 2 Universidad de La Habana
4 | Nuestro idioma 2 CUJAE
5 | Jugando con las palabras UCP Enrique José Varona.
6 | Feria de las mateméticas UCP de Granma.
7 | El pais de los niumeros UCP de Granma.
8 | Problemas matematicosl UCP de Holguin
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9 | Las formas que nos rodean 1 UCP de Camagiey

10 | Problemas mateméticos 2 UCP de Holguin.

11 | La forma que nos rodean 2 UCP de Camagley

12 | Mi vida mi patria Universidad de Matanzas.

13| T4, yo y lo que nos rodea Universidad de Holguin.

14 | Misterios de la naturaleza UCP Enrique José Varona.

15 | Asi es mi pais Universidad de Villa Clara

16 | Amemos el medio ambiente Universidad de Oriente.

17 | Apreciando la belleza Universidad de Matanzas.

18 | Juegos, fantasias y colores Universidad de Camaguey.

19 | Sueiios de colores Universidad de Camaguey.

20 | La batuta mégica Universidad de Cienfuegos.

21 | Guaracha aprendiendo Universidad de Cienfuegos.

22 | Nuestros héroes Universidad de Pinar del Rio

23 | Nuestra Historia Universidad de Villa Clara

24 | Nuestros museos Joven club de Colon.

25 | La historia entre medallas Joven Club de Las Tunas

26 | El raton y la ventana Joven Club de Sancti Spiritus.

27 | Diario del explorador Universidad de Pinar del Rio

28 | Clic Universidad de Oriente.

29 | Jugando en el mundo del saber | UCP Enrigue José Varona.

30 | En la via Joven club del Cotorro

31 | Software “A jugar” Joven Club de Guines

Fuente: Departamento Nacional de Software Educativo.

Tabla 5: Coleccion “El Navegante” para secundaria bésica.

Producto Desarrollador

Elementos Matematicos

UCP de Villa Clara

Educarte

UCP de Holguin.
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Encuentro con el pasado

UCP de Guantanamo

Aprende Construyendo

UCP de Isla de la Juventud-Las Tunas

Geoclio

UCP de Matanzas

Por los senderos de Cuba

UCP de Santiago de Cuba

El fabuloso mundo de las palabras

UCP de Ciudad Habana-Varona

Rainbow

UCP de Pinar del Rio

©| 0| N| of o] M| W

Informéatica Basica

UCP de Sancti Spiritus

La Naturaleza y el Hombre

UCP de Camagley

Fuente: Departamento Nacional de Software Educativo.

# | Producto Desarrolladores

1 | Eureka UCP de Holguin.

2 | El Arte de las letras UCP de Sancti Spiritus

3 | SUNRISE (amanecer) UCP de Pinar del Rio

4 | El planeta vivo UCP de Ciudad Habana-Varona
5 | Redox UCP de Isla de la Juventud

6 | Universo informatico UCP de Villa Clara

7 | MIRARTE UCP de Cienfuegos

8 | Sophia UCP de Ciego de Avila

9 | Sustancia'y Campo UCP de Camaguey

10 | Convicciones UCP de Granma

11 | Un mundo mejor es posible UCP de Guantanamo

12 | Fismat UCP de La Habana

13 | Pedagogia a tu alcance UCP de Santiago de Cuba

[E
n

Nuestro Planeta

UCP de Matanzas

=
(631

Defendiendo mi Patria

UCP de Ciudad Habana-Varona

Fuente: Departamento Nacional de Software Educativo.

Tabla 6: Coleccidn “Futuro” para preuniversitario, ensefianza técnica profesional y adultos (media superior).
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2.3 Conclusiones

Este capitulo tuvo como objetivo caracterizar los Modelos de Negocio para la comercializacion del Software

Educativo en Cuba y el mundo, esto fue posible a través de la identificacion de las particularidades en cuanto

a conceptualizacion, modelacion y caracterizacion, de la comercializacion del Software Educativo tanto a nivel

mundial como nacional a partir del andlisis de la informacion recopilada. La investigacion realizada arrojé una

serie de resultados los cuales se concretan a continuacion:

A partir del estudio realizado acerca de como empresas internacionales obtienen sus beneficios a través
del comercio electrénico y por tener estas un prestigio a nivel mundial, se pudo deducir, que es
provechoso y Gtil contar con mas de un Modelo de Negocio en la comercializacién del Software Educativo,
ya que esto permite optar por diferentes variantes segun las caracteristicas del cliente, el tipo de producto
y las condiciones para distintos modelos de venta, ya sea en el mundo fisico o en el virtual. Entre las
formas mas comunes de comercializacion a través del comercio electrénico se encuentran el Modelo de
Corretaje, el Modelo de Publicidad y el Modelo Directo.

La tendencia internacional en cuanto a los tipos de Software Educativos que se desarrollan y venden,
indican el predominio de software especificos, instruccionales y reveladores. Los productos mas populares
son aplicaciones de simulacién y ejercitacion. Las aplicaciones con un caracter menos activo (historias y
cuentos, asi como referencias multimediales); los software edutaiment y de tipo herramienta, aunque con
una presencia menor, también pueden realizarse comercialmente.

El comercio electronico proporciona una serie de ventajas que hasta hoy han sido aprovechadas tanto por
vendedores como compradores. Mdultiples empresas incluyendo las comercializadoras de Software
Educativo antes analizadas, han utilizado esta via en mayor o0 menor medida para realizar sus ventas. Por
tanto, esta es una opcién con muchos elementos a su favor, la cual deberia tenerse en cuenta para el
proceso de comercializacion del Software Educativo.

En los productores de Software Educativo a nivel nacional se pudo observar que los Modelos de Negocio
tienen la tendencia de orientarse a los servicios y no al producto. Debido al marcado caracter social que
tiene el alcance de sus desarrollos, resultan de especial interés para el estado, que garantiza el acceso

gratuito a sus producciones, desde las escuelas.
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Capitulo 3: Proceso de comercializacion del Software Educativo en

la UCI. Fases parala modelacion de negocio

Inicialmente en este capitulo se hara un analisis de las tendencias del desarrollo del Software Educativo en la
UCI y un estudio comparativo sobre como se ha llevado a cabo el proceso de comercializacién de los
productos y/o servicios de este tipo de software en la universidad. A partir de las experiencias antes
analizadas sobre las empresas productoras y comercializadoras de Software Educativo, asi como del proceso
de comercializacién en la UCI, se propondran las fases por las que debe transcurrir la modelaciéon de negocio
para la comercializacién de este tipo de producto, desde la universidad y a través de Albet, teniendo en

cuenta las condiciones actuales, el posible escenario futuro y las tendencias identificadas.

3.1 Evolucidon de la produccion de Software Educativo en la UCI

Cuando se comenzaron a desarrollar aplicaciones educativas en la universidad, estas abordaban disimiles
tematicas, esto resulté ser una coleccion de diferentes tipos de productos, casi todos hechos a la medida del
cliente y poco o nada reutilizables debido al bajo nivel de estandarizacion. Como ejemplo se puede mencionar
la categoria de Libros Electrénicos, que esencialmente eran productos multimedia web, pero cuyo nombre
correspondia a otro tipo de tecnologia a nivel mundial, ademas, actualmente existen aplicaciones capaces de
generar este tipo de solucion automaticamente. Todo ello trajo como consecuencia que una vez resuelto el
problema del cliente, el proyecto desapareciera.

En el afio 2007, lo que se denominaba area tematica de Software Educativo pas6 a ser Polo de Software
Educativo y luego, en el 2010 se cred el centro FORTES, a fin de encontrar una coherencia en la produccion
no solo de este tipo de aplicaciones, sino de tecnologias para la formacién de manera general. A esta altura,
el esfuerzo de desarrollo del Software Educativo, se centré en aplicaciones de contenidos educativos con
elementos interactivos. Ejemplo de ello son Multisaber; Cuentos Infantiles; los contenidos educativos de la
Coleccién Futuro y las plataformas de gestién de aprendizaje Dolphin y Zera. Hoy en dia puede decirse que
se ha alcanzado un nuevo nivel de desarrollo, conocimiento y especializacion.

Los productos multimedia, han seguido la tendencia del desarrollo a la medida y no podia ser de otra manera

por las caracteristicas que presentan. Este tipo de desarrollo se ha convertido en uno de los servicios que
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ofrece el centro FORTES, donde al haberse alcanzado un mayor nivel de desarrollo tecnolégico, producirlos
no requiere de tanto esfuerzo.

Un elemento importante a destacar en el devenir histérico de la produccion en la Facultad 8, es lo referente al
Polo de Deportes. Este existia paralelo al de Software Educativo y en el contexto de la restructuracion
institucional, practicamente desapareci6. No obstante, no debe asumirse que los productos que surgieron al
calor de este polo fueron desarrollados en vano, ya que a excepcion del sistema de Estudio de Contrarios
para el Béisbol, los productos pueden entrar perfectamente en la definiciobn de Software Educativo, ya que
muchos constituyen aplicaciones informaticas de apoyo a los procesos de ensefianza y aprendizaje, en el

deporte.

3.2 Proceso de comercializacion del Software Educativo en la UCI

Como se explicé anteriormente el epicentro de la produccion de tecnologias de formacion y entre ellas
Software Educativos, es el centro FORTES. Este se encuentra ubicado en el docente 5; donde radica la
Facultad 8, cantera de recursos humanos formados en un segundo perfil de la temética. Los proyectos que en

€l se desarrollan y que tienen mayor importancia y reconocimiento en la actualidad son los siguientes:

e Multisaber

e Dolphin

e Alfaomega

e Software Educativo para el MENPET
e Contenidos Educativos

e Cuentos Infantiles

Debe aclarase que cuando se menciona Multisaber, aqui se refiere a la nueva version desarrollada para
Venezuela con tecnologias libres, ya que la version original, fue hecha por instituciones pertenecientes a los
Ministerios de Educacién y Educacion Superior, lo cual se mostr6 en el capitulo anterior.

A continuacién se explicara como se ha llevado a cabo hasta el momento el proceso de comercializacion para

algunos de los productos desarrollados en la universidad:
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e CoOmo se inicia tradicionalmente el proceso de comercializacion

Existen 4 vias fundamentales:

A partir de las visitas que llegan al MINED y este les recomienda que visten la UCI, seguidamente si el
visitante cree que la universidad pueda desarrollarle un producto que va a satisfacer sus necesidades,
entonces se comienza el desarrollo de las negociaciones.

Otra variante mas directa, es a través de las visitas que llegan al Salén de Exposiciones de Informatica
Cubana (SEIC), donde se exponen los productos que se han desarrollado en la universidad.

A través de visitas directas que llegan a la UCI con alguna intencion de intercambio académico y
pueden interesarse en los productos que se les muestran.

A través de la firma de acuerdos de colaboracion entre empresas mixtas donde se identifican las
necesidades en diversas ramas de un cliente (hasta ahora Venezuela) y donde puede o no entrar el
sector educacional. Una vez hecho esto, se le impone la tarea a la universidad de satisfacer la parte

gue le corresponde, asi como a la empresa Albet de regir el proceso de compra-venta.

e Quién comercializa sus productos

La UCI como universidad no contiene dentro de su objeto social la comercializacion de ningun
producto, por lo que se crea la Empresa Albet Ingenieria y Sistemas S.A, con el objetivo que sea la
cara comercializadora de la UCI. Esta empresa posee los derechos comerciales de todos los
productos y/o servicios que se desarrollan en la universidad y mediante la alianza con otras
prestigiosas entidades ofrece soluciones integrales en la esfera de las tecnologias de la informacion y
las comunicaciones. Sus resultados en la exportaciéon la ubican como una de las principales empresas
de su sector en el pais, con una destacada participacion en el Convenio de Cooperacién Integral

Cuba-Venezuela y con grandes perspectivas de crecimiento en su proyeccion internacional.

e Cbmo se publicitan sus productos

Una de las vias por las que la UCI puede promover sus productos, es a través de los plegables
promocionales de Albet, los cuales contienen resefias de la capacidad exportable del centro. Estos
plegables, se entregan a los visitantes de la universidad, que tengan algin interés comercial 0 a
representantes gubernamentales que de una forma u otra estén interesados en sus productos. Otra de

las vias es a través del portal www.albetsa.cu, donde se puede encontrar informacion confiable de

todos los servicios y/o productos que comercializa la empresa. Existen ademas, los esfuerzos

publicitarios que se hacen en las ferias de informatica y en el SEIC. Sin embargo, en la UCI, a pesar
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de contar con un evento anual de desarrollo de sitios web, tener 5 afios de experiencia en la
imparticion del comercio electrénico y contar entre sus proyectos productivos con una féabrica de
portales, no cuenta con un sitio que presente alguno de los niveles del Modelo de las 4 cajas. Esto,
ademas de mostrar el poco aprovechamiento que hace la empresa Albet de las potencialidades con
las que cuenta en la universidad, implica un atraso considerable en cuanto a la forma de publicitar sus
productos. A nivel mundial, como se explico anteriormente, el marketing online es una practica comun,
debido a que garantiza un acercamiento a una mayor cantidad de clientes potenciales, con un menor
costo. Sin embargo, la mayoria de los promocionales de Albet se distribuyen en copias duras, a través

de vias fisicas, generando costos que pudieran eliminarse.

e Productos que se han comercializado hasta la actualidad

Multimedias para el MENPET.

Plataforma de Gestion de Aprendizaje para Alfaomega.

e Modelo de venta

La comercializacion de los Multimedia para el MENPET, se realiz6 a partir de copias de CD, es decir,
se vendieron en formato duro a un organismo gubernamental, el cual se encarg6 luego de su
distribucién, siguiendo una variante del Modelo de venta de accesorios, utilizados mayormente para la
comercializacion de Software Libre. En este caso, este organismo gubernamental funcion6 como
intermediario con el usuario final, ya que fue quien pagéd por el producto y por tanto, resulté ser nuestro
cliente. Esto indica que este es un tipo de cliente potencial, porque las entidades gubernamentales sin
fines de lucro, generalmente deben estar interesadas en promover campafias educacionales.

Para la venta de la Plataforma de Gestion de Aprendizaje para Alfaomega, se utiliz6 un Modelo de
cobro por regalias. Este consiste en la utilizacion de un intermediario, que a diferencia del
intermediario anterior, es un agente privado con fines de lucro que proporcionara la infraestructura
tecnolbgica y se encargara de la promocion y la penetracién del mercado. Los beneficios de Albet
seran percibidos a partir regalias, en este caso el 25% de las utilidades que se generen a partir de un
numero determinado de suscripciones. Esta variante resulta sumamente interesante ya que a partir de
estos intermediarios con un prestigio ganado en sus respectivos mercados, es una forma de dar a

conocer los productos y ampliar los horizontes.
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3.3 Fases para el proceso de modelacidon de negocios en la comercializacién de Software Educativo

A partir de los elementos analizados en capitulos anteriores, se cuenta con la informacion suficiente para
definir una serie de fases que debe seguir el proceso de modelacién de negocio para la comercializacion del
Software Educativo en la UCI. Para ello se retomaran algunas de las fases definidas para la conceptualizacion
de Modelo de Negocio y se realizara una adaptacion que responda a las caracteristicas del proceso de
modelacion de negocio para Software Educativo en la UCI. Como todo proceso, cada una de las acciones a
realizar forma parte de un flujo l6gico de fases, que dependen unas de otras y que deben irse venciendo

paulatinamente para su finalizacién exitosa.

Fase 1: Estudios previos respecto al producto
A- Estudiar el mercado: con el objetivo de obtener datos y resultados que de una u otra forma seran
analizados posteriormente para saber que producto podra ser aceptado o no en el mercado.
B- Analizar la competencia: con el objetivo de identificar tendencias y practicas.
C
D

Definir qué problema resolvera el producto y a qué usuarios ira dirigido.

Definir la propuesta de valor: teniendo en cuenta que existen tres variantes:

e Ofrecer un bien o servicio Unico y/o exclusivo.

e Ofrecerlo a un menor precio que el que predomina en el mercado.

e Ofrecerlo con una calidad superior a la de la competencia.

Fase 2: Definir tipo de producto

A partir del analisis que se realiz6 en cuanto al desarrollo del Software Educativo en la UCI, se determiné que
la universidad pas6 de una etapa en la que se producian productos de forma aleatoria a una especializacion
en aplicaciones para la gestion de contenidos educativos y del aprendizaje. Por tanto, a partir de esta
conclusion se determina, que aunque pudiera desarrollarse otros tipos de productos en dependencia de la
demanda, se sugiere que se mantenga y potencie la especializacién en productos para los que ya existe una

experiencia previa. Estos son:

¢ Productos multimedia
e Plataformas Educativas
e Contenidos Educativos

e Juegos
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En esta fase debe definirse, en funcion de los resultados obtenidos en la fase 1, qué tipo de productos es mas

factible desarrollar.

Fase 3: Seleccionar el tipo de licenciamiento

Una vez definido el tipo de producto, debera definirse con qué tipo licenciamiento legal se trabajara. Esta

etapa es fundamental ya que este aspecto condiciona de forma directa el modelo de venta y la forma de

percibir los beneficios. Para ello se recomienda el asesoramiento de la direccion legal de la universidad.

Fase 4: Definir o identificar tipo de cliente

Un paso importante es conocer qué tipo de cliente puede estar interesado en comprar un Software Educativo.

Estos dependen del tipo de producto que se haya seleccionado en la fase 2. De manera general pueden

clasificarse en:

e Consumidores privados (clientes que adquieren los bienes y/o servicios para su uso individual o
domeéstico), los cuales consumen mayormente juegos, aplicaciones pequefias y productos multimedia.

e Empresas o entidades con fines de lucro (entidades cuyo objetivo final es la obtencién de ganancias).

e Gobiernos o entidades sin fines de lucro (entidades cuyo objetivo final no es la obtencién de ganancias sino
la garantia de determinados bienes publicos, como son las universidades publicas, gubernamentales,
algunas ONG’, entre otras), que ademas de juegos, aplicaciones pequefias y productos multimedia al por
mayor, también pueden adquirir plataformas para la gestion de aprendizaje y de contenidos educativos.

Fase 5: Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar

Esta etapa es crucial para la toma de decisiones. A partir del tipo de producto definido (y de los

requerimientos del cliente potencial o real, segln el caso) se debe pasar a estimar las necesidades de disefio,

contenidos y medias, ya que estos son elementos fundamentales. La practica ha demostrado que son
definitorios para la produccién de un Software Educativo. Una vez hecho esto deben proyectarse los niveles

de recursos humanos y materiales necesarios para la realizacién exitosa del producto. Todo se definird a

través de indicadores referidos al nivel de complejidad, que se propone que sean clasificados en alto, medio y

bajo, a partir de pardmetros estadisticos. Aqui deben definirse teniendo en cuenta estos elementos, bajo qué

términos se estableceran alianzas con diferentes entidades. Hasta hoy se han realizado, con el Instituto

" Organizaciéon No Gubernamental
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Superior de Disefio Industrial (ISDI) y el MINED. Sin embargo, podrian explotarse otras vias como entidades
con o sin fines de lucro, que puedan resultar beneficiosas para ambas partes.

Fase 6: Definir el modelo de venta

Esta fase tiene una estrecha dependencia con el tipo de licenciamiento de software con que se trabajara.
Para esta fase se podria tomar en cuenta los Modelos de Negocio que fueron enunciados en el primer
capitulo, con el objetivo de utilizarlos en dependencia de si cumplen o no con las necesidades de la
universidad y si se quieren utilizar a través del mundo fisico o el virtual.

Fase 7: Definir las formas de publicidad

En esta fase se identificaran las formas de publicidad mas factibles segun la disponibilidad de recursos. A

continuacion se enunciardn algunas de las formas que se pudieran utilizar.

A través del mundo fisico

¢ Realizacion de plegables.
¢ Alianzas empresariales para la publicidad.
¢ Distribucion de demos en formato duro.

A través del mundo virtual

e Realizacion de un sitio web donde el nivel de integracidn con internet seria la caja denominada Presencia
y Comunicacion.

e Distribucién de demos en formato digital.

Estas han sido las mas comunes, pero no implica que en funcién de las caracteristicas de los productos, no
puedan utilizarse otras. Lo mas importante es no olvidar que sin promocion, no hay venta posible, por tanto,
desde el principio deben definirse tanto las formas de promocién, como los recursos que habran de destinarse

para ello.

3.4 La modelacion de negocio sequn las motivaciones de desarrollo

Los moviles que propiciaron el surgimiento de proyectos productivos a nivel de universidad hasta la
actualidad, no tuvieron en cuenta los elementos de la modelacion de negocios aqui explicados y que son tan

necesarios para una comercializacion exitosa. La produccién de Software Educativo no estuvo exenta.
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En la actualidad, aunque se ha ido tomando conciencia de la importancia de modelar los negocios antes de la
toma de decisién sobre qué producto desarrollar en la universidad y especificamente en el centro, existen
productos en etapas de desarrollo o terminacion, pendientes ain de encontrar clientes y formas de
comercializacién. Esto esta dado porque existen tres formas de produccion distintas, en correspondencia con
las razones y condiciones que les dieron origen y que por tanto, influyen en el Modelo de Negocio de una
forma o de otra. Es por lo anteriormente explicado, que habra que definir variantes en las fases de la
modelaciéon de negocios, que se ajusten a las particularidades de aquellos productos que no tuvieron en

cuenta, los elementos necesarios para su comercializacién desde su etapa de surgimiento.

» Paracuando es un desarrollo a la medida
Estos son los mas comunes en la universidad. Surgen a partir de un pedido de un cliente especifico, con
necesidades especificas. Tiene la ventaja de que el cliente esta parcialmente seguro y por tanto, el pago
también, por lo que se puede cobrar altos precios por este servicio. La desventaja fundamental es que la
mayoria de las veces, estos desarrollos no admiten la posibilidad de estandarizacion y en el peor de los
casos, nhi siquiera pueden reciclarse o reutilizarse sus componentes. Un ejemplo ilustrativo de desarrollo a

la medida es Zera®, la plataforma realizada para la empresa Alfaomega.

Fase 1: Estudios previos respecto al producto

Como se explicod anteriormente, estos productos tienen sus clientes definidos, asi como la forma de pago

y realizacion del producto. Por tanto, en esta primera fase deberan tenerse en cuenta los siguientes

aspectos:

A- Estudio de mercado: esta variante tendra el objetivo de obtener datos que permitan disefiar un
producto acorde a los requerimientos del cliente, pero también a las normas internacionales, a fin de
lograr un producto lo mas estandarizado posible. Deben explorarse alternativas para hacer mejoras

innovadoras, a fin de aprovecharlas para una futura insercién en el mercado internacional.

® Debe aclararse que Zera se pone como ejemplo de desarrollo a la medida, pero sus componentes si se pueden

reutilizar, lo cual debe ser la tendencia.
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D- Definir la propuesta de valor: en este caso, por las particularidades de este tipo de producto pueden
valorarse dos variantes:
e Ofrecer un producto Unico con un servicio exclusivo.
e En funcion del tipo de cliente, las expectativas de fidelizacion y siempre teniendo en cuenta los
costos, ofrecerlo a un precio menor que el de la competencia.
Fase 2y 3: Definir tipo de producto y seleccionar el tipo de licenciamiento
Estas fases para un producto desarrollado a la medida, deben quedar resueltas en el levantamiento de
requisitos. No obstante, se debe tratar de resolver las necesidades del cliente aprovechando tanto el
conocimiento y desarrollos previos, como las licencias de software que ya posea la universidad.
Fase 4: Definir o identificar tipo de cliente
En esta variante el cliente esta definido, no obstante, no debe olvidarse que el resultado final debe
estandarizarse para poder satisfacer la demanda de potenciales clientes similares.
Fase 5: Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar
Ademas de determinar los elementos definidos para esta fase, deben dejarse especificadas a través de
contratos, la participacion y responsabilidades de las entidades con las que se estableceran alianzas para
el desarrollo.
Fase 6: Definir el modelo de venta
En esta variante la venta ya esta garantizada y las formas de pago negociadas con el cliente antes del
inicio de la produccién.
Fase 7: Definir las formas de publicidad
Segun lo permitan las condiciones del contrato, una vez terminado el producto pueden utilizarse

cualquiera de las variantes definidas en el modelo genérico.

A través del mundo fisico

e Realizacién de plegables.

e Alianzas empresariales para la publicidad. En este caso puede establecerse la alianza con la misma
empresa cliente.

e Distribucion de demos en formato duro.

A través del mundo virtual

e Presencia y marketing en internet.
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e Distribucion de demos en formato digital.

» Paracuando es un desarrollo a ciegas
Este tipo de producto surge por intuicion, preferencia o necesidad de los mismos estudiantes y profesores
de la universidad. Tienen un alto nivel de creatividad y resultan aplicaciones de gran calidad por el
entusiasmo y el comprometimiento de los lideres y desarrolladores. Sin embargo, al no haber un estudio
de mercado previo o una solicitud, encontrar un mercado o un cliente resulta arriesgado y por tanto,
implica altas probabilidades de no recuperar la inversion en esfuerzo y recursos invertidos en la idea y su

desarrollo. Casos ilustrativos son Dolphin y Cuentos Infantiles.

Fase 1: Estudios previos respecto al producto
Como se explicé anteriormente, estos productos fueron pensados a priori, es decir, son productos que
estan en proceso de desarrollo o ya terminados, sin que se les haya realizado un estudio previo. En
funcién de estas caracteristicas se debe:
A- Definir la propuesta de valor: en este caso, por las particularidades de este tipo de producto pueden
valorarse dos variantes:
e Ofrecer un producto Unico, con un servicio exclusivo.
¢ Ofrecerlo a un menor precio que el de la competencia.
Fase 2y 3: Definir tipo de producto y seleccionar tipo de licenciamiento
Estas fases para un producto desarrollado a ciegas, ya estan determinadas.
Fase 4: Definir o identificar tipo de cliente
Para esta fase hay que tener en cuenta el tipo de producto que se desarrolld, para entonces poder definir
gué tipo de cliente (segun los definidos en la fase 4 del modelo genérico) podria estar interesado en
adquirirlo.
Fase 5: Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar
Para este caso, no tiene sentido estimar la infraestructura, ya que todos los recursos fueron utilizados y
puestos a disposicion del proyecto sin un analisis previo.
Fase 6: Definir el modelo de venta
Para esta fase hay que tener en cuenta todos los elementos que se expusieron en el modelo genérico.

Fase 7: Definir las formas de publicidad
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En esta fase se identificaran las formas de publicidad mas factibles segun la disponibilidad de recursos. A

continuacion se enunciaran algunas de las formas que se pudieran utilizar.

A través del mundo fisico

¢ Realizacion de plegables.
e Alianzas empresariales para la publicidad.
e Distribucion de demos en formato duro.

A través del mundo virtual

e Presencia y marketing en internet.

e Distribucion de demos en formato digital.

Para cuando es un desarrollo a riesgo

Se llamaran productos a riesgo, a aquellos que hayan surgido por una necesidad anteriormente detectada
en el mercado o una demanda insatisfecha, que impliqguen una alta probabilidad de encontrar
compradores potenciales. Tienen la ventaja de que podran tomarse en cuenta una serie de elementos que
garanticen tanto, la estandarizacion del producto como la reusabilidad de sus componentes para
desarrollos futuros. Hoy este tipo de productos son los menos y en FORTES, no hay ninguno.

Para cuando es un desarrollo a riesgo se van tener en cuenta todos los elementos del modelo genérico,
ya que él posee todas las fases por las que tiene que pasar un Software Educativo para su
comercializacion. Hay que destacar que la universidad debe empezar a desarrollar este tipo de producto y
los a ciegas deben irse eliminando paulatinamente, ya que implican altas probabilidades de no recuperar
la inversion en esfuerzo. Los productos a la medida, aunque no es aconsejable rechazarlos, debe siempre
considerarse la necesidad de estandarizar el resultado final, a fin de que se puedan reutilizar sus

componentes y ofrecerlos a huevos clientes.

3.5 Aplicacién de la modelacion de negocio a proyectos a cieqas

Los casos de estudio escogidos para la aplicacion de los elementos disefiados, respondieron a la necesidad

gue hoy tienen los productos a ciegas, de definir posibles clientes, formas de venta y publicidad. Para la

elaboracion de las propuestas se tomaron en cuenta las buenas practicas de las empresas internacionales

analizadas. Debe acotarse que aunque las fases anteriormente definidas pudieron haberse representado en
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un flujo de procesos, se decidié hacerlo en planillas (ver Anexo 1) para facilitarle su uso a los especialistas de

mercadotecnia.

» Plataforma Educativa Dolphin

Dolphin (inicialmente denominado Espafiol para no Hispanohablantes) es un proyecto que inici6 a la

medida con el MINED, sin embargo, el cliente retiré su seguimiento e interés en el producto y terminé

siendo a ciegas. A continuacion se muestra la modelacién de negocio para su comercializacion.

Tabla 7: Modelo de Negocio para la Plataforma Educativa Dolphin.

Fases

Elementos

Fase 1:

Estudios previos respecto al producto

A- Plataforma de aprendizaje sobre la cual se desplegara un curso de idioma
espafiol para estudiantes extranjeros. Esta plataforma permite modificar tanto la
interfaz grafica como el contenido educativo, segin los requerimientos, a fin de
entregar un producto totalmente adaptado a las necesidades del cliente.

B- Definir la propuesta de valor: puede ofrecerse un servicio Unico, ya que la
plataforma permitira personalizaciones. No obstante, como estrategia de

penetracion, puede ofrecerse con un precio menor al de la competencia.

Fase 2:

Definir tipo de producto

- Plataforma Educativa

Observaciones: este elemento para este tipo de producto fue predeterminado por

sus desarrolladores.

Fase 3:

Seleccionar el tipo de licenciamiento

- Software Privativo. Licencia propietaria

Observaciones: este elemento para este tipo de producto fue predeterminado por sus

desarrolladores.

Fase 4:

Definir o identificar tipo de cliente

- Empresas o entidades con fines de lucro

- Gobiernos o entidades sin fines de lucro

Observaciones:
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Fase 5: Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar
Elementos Niveles Alianzas
Recursos tecnolégicos - Bajo
- Medio
- Alto
Gestion de disefio - Bajo
- Medio
- Alto
Gestion de contenidos - Bajo
- Medio
- Alto
Gestion de medias - Bajo
- Medio
- Alto
Observaciones: en este caso no tiene sentido estimar la infraestructura, ya que
todos los recursos fueron utilizados y puestos a disposicion del proyecto sin un
analisis previo.
Fase 6: Definir el modelo de venta
Mundo virtual Mundo fisico
- Puede utilizarse el pago por suscripcion, | - Venta por uso de licencia.
pero sélo en caso de que apareciera un | - Venta de servicios: se utilizara el
partner que brindara el servicio de modelo denominado Valor a partir
hosting, ya que debido a las condiciones del know how, por tener la condicién
de acceso a internet desde y hacia de ser una plataforma que permite
nuestro pais, no es posible hacerlo con modificar tanto la interfaz grafica
recursos propios. como el contenido educativo, que
permite crear un producto totalmente
adaptado a las necesidades del
cliente.
Fase 7: Definir las formas de publicidad
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Mundo virtual

Mundo fisico

- Se pudiera dar a conocer el producto a

través de promocion digital, si la empresa
Albet tuviera el primer nivel de
integracion con internet, que es

Presencia y Comunicacion.

- Realizacion y distribucion gratuita de
demostrativos.

- Realizacion de materiales
promocionales para mostrarlos en

ferias.

Fuente: Elaboracion propia.

» Cuentos Infantiles

Proyecto a ciegas.

Tabla 8: Modelo de Negocio para Cuentos Infantiles.

Fases Elementos
Fase 1: Estudios previos respecto al producto
A- Tiene como propdésito digitalizar los cuentos infantiles clasicos, para acercar a los
nifos de nivel preescolar a la cultura universal.
B- Definir la propuesta de valor:
e Se puede ofrecer como bien Unico.
Fase 2: Definir tipo de producto
- Multimedia educativa
Observaciones: esta fase para este tipo de producto ya esta determinada.
Fase 3: Seleccionar el tipo de licenciamiento
- Software Libre. Licencia GPL
Observaciones: esta fase para este tipo de producto ya esta determinada.
Fase 4. Definir o identificar tipo de cliente
- Consumidores privados
- Empresas o entidades con fines de lucro
- Gobiernos o entidades sin fines de lucro
Observaciones:
Fase 5: Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar
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Elementos Niveles

Alianzas

Recursos tecnolégicos - Bajo
- Medio
- Alto

Gestion de disefio - Bajo
- Medio
- Alto

Gestion de contenidos - Bajo
- Medio
- Alto

Gestion de medias - Bajo
- Medio
- Alto

Observaciones: no tiene sentido estimar la infraestructura, ya que todos los

recursos fueron utilizados y puestos a disposicion del proyecto, sin un analisis

previo. No obstante, para finalizar el producto es necesario un alto nivel de gestion

de disefio.
Fase 6: Definir el modelo de venta
Mundo virtual Mundo fisico
- En internet abundan las aplicaciones de | - Se puede utilizar el Modelo de venta
este tipo. Una vez que se tenga un sitio de accesorios.
con un nivel de integracién por internet,
pudiera brindarse como valor agregado a
un producto o como forma de publicitar el
know how del centro FORTES.
Fase 7: Definir las formas de publicidad

Mundo virtual

Mundo fisico

- Se pudiera dar a conocer el producto con
promocién digital, si la empresa Albet

tuviera el primer nivel de integracién con

- Alianza con empresas, distribuidoras
o comercializadoras de materiales

escolares (mochilas, libretas, gomas,
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internet, que es Presencia vy reglas) que pudieran poner la
Comunicacion. imagen del producto.
- Realizacion y distribucion gratuita de

demostrativos.

Fuente: Elaboracion propia.

3.6 Conclusiones

A partir del andlisis de las experiencias de comercializacion del Software Educativo en la UCI y las tendencias
actuales en cuanto a qué productos se desarrollan, se llegé a la conclusiéon que la produccién del Software
Educativo en la universidad pasé de una etapa en la que se producia de forma erratica y aleatoria, a una
especializacion en aplicaciones para la gestion de contenidos educativos y del aprendizaje. Se disefiaron las
fases por las que debera transcurrir el proceso de modelacion de negocios para la comercializacion de
productos y/o servicios de Software Educativo en la universidad, pero para lograr esto se debieron tomar en
cuenta diversos criterios, entre ellos se encuentran saber si es un proyecto a la medida, a riesgo o0 a ciegas y
en funcién de esto pues identificar los elementos que se deben tener en cuenta en cada fase. Se dedujo
ademas que las formas de captar a los clientes en la universidad todavia son insuficientes y es necesario
realizar acciones puntuales para la divulgacion de las potencialidades, no sélo a clientes corporativos y

gubernamentales sino a los agentes privados nacionales.
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Conclusiones Generales

A partir de la recopilacion de informacién dentro de la red nacional e internacional, se elabord el marco teérico
de la investigacion donde se enunciaron conceptos y caracteristicas basicas de aquellos elementos que se
relacionan con la comercializaciéon del Software Educativo. Se identificaron los diferentes Modelos de Negocio
gue existen a nivel mundial y que pudieran utilizarse tanto en el mundo fisico como en el virtual dependiendo
del tipo de software, llegando a la conclusién que el comercio electrénico es una via rapida y factible para
comercializar productos y/o servicios y que el proceso de comercializacion del software se financia a través de
la concesion de licencias.

Se analiz6 con vision critica las experiencias de comercializacion del Software Educativo a nivel mundial y
nacional, donde a partir del andlisis realizado se dedujo que los Modelos de Negocio predominantes a nivel
nacional no estan orientados al producto sino a los servicios y que a partir del estudio realizado a las
empresas internacionales, se pudo deducir que es provechoso y util contar con mas de un Modelo de Negocio
en la comercializacién del Software Educativo y que entre las formas mas comunes de comercializacion a
través del comercio electrénico se encuentran el Modelo de Corretaje, el Modelo de Publicidad y el Modelo
Directo.

Se analizaron las experiencias de comercializacion del Software Educativo en la UCI, las tendencias actuales
en cuanto a qué productos se desarrollan y se disefiaron siete fases por las que debera transcurrir el proceso
de modelacién de negocios para comercializar Software Educativo, lo cual permitira mejorar y agilizar la toma

de decisiones antes nuevas oportunidades.
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Recomendaciones

Potenciar la comercializacion via electrénica de los productos que se desarrollan en la universidad.
Profundizar en el andlisis estadistico de los indicadores de las necesidades de infraestructura tecnologica
y capital humano, necesario para producir un Software Educativo.

Profundizar en los aspectos correspondientes al costo de la gestion de medias, gestién de contenidos,
gestion de disefio y desarrollo, a fin de obtener una estimacion mas exacta del mismo.

Trabajar en la realizacion de productos estandarizados de forma que se facilite su comercializacion.
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Anexos

Anexo 1: Planilla de apoyo para el proceso de modelacién de negocio.

Fases

Elementos

Fase 1:

Estudios previos respecto al producto

o0 P>

Estudiar el mercado.

Analizar la competencia.

Definir qué problema resolvera y a qué usuarios ira dirigido.

Definir la propuesta de valor:

e Ofrecer un bien o servicio Unico y/o exclusivo.

e Ofrecerlo a un menor precio que el que predomina en el mercado.

e Ofrecerlo con una calidad superior a la de la competencia.

Fase 2:

Definir tipo de producto

Productos multimedia
Juegos

Plataformas educativas
Contenidos educativos
Otros

Observaciones:

Fase 3:

Seleccionar el tipo de licenciamiento

Software Libre

Software Privativo

Observaciones:

Fase 4:

Definir o identificar tipo de cliente

Consumidores privados
Empresas o entidades con fines de lucro

Gobiernos o entidades sin fines de lucro

Observaciones:

Fase 5:

Estimar la demanda de la infraestructura a utilizar

Elementos Niveles Alianzas
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Recursos tecnolégicos

- Bajo
- Medio
- Alto

Gestion de disefio

- Bajo
- Medio
- Alto

Gestién de contenidos

- Bajo
- Medio
- Alto

Gestién de medias

- Bajo
- Medio
- Alto

Observaciones:

Fase 6:

Definir el modelo de venta

Mundo virtual

Mundo fisico

Fase 7:

Definir las formas de publicidad

Mundo virtual

Mundo fisico

Fuente: Elaboracion propia.
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Glosario de Términos

Bienes: se pueden definir como un elemento tangible (que se puede palpar). Con su produccién se persigue,
colmar las necesidades de los clientes y la maxima satisfaccion al consumirlo.

Cadena de valor: se enfoca en la identificacion de los procesos y operaciones que aportan valor al negocio,
desde la creacion de la demanda hasta que es entregada como producto final.

Comercio electrénico: también conocido como e-commerce, consiste en la compra y venta de productos o
de servicios a través de medios electronicos, tales como Internet y otras redes informaticas.

Consorcio industrial: grupo de empresas que llevan a cabo de manera conjunta un proyecto financiero o
industrial.

Depreciacion de los equipos: es la pérdida de valor contable que sufren los activos fijos por el uso a que se
les somete y su funcién productora de renta. En la medida en que avance el tiempo de servicio, decrece el
valor contable de dichos activos.

Diversificacion: situacion en la que la empresa produce bienes y servicios que no estan relacionados en
ninguna fase de la cadena productiva ni en la comercializacion.

E-gestidn: es una aplicacion en red que ayuda a gestionar los recursos de la empresa, desde la peticion de
un presupuesto hasta el cobro de la mercancia, incluyendo con ello las comisiones a comerciales, remesas
bancarias, enlaces a contabilidad, entre otras.

E-learning: es educacion a través de las tecnologias de la informacién y otros elementos pedagdgicos
(didacticos) para la formacion, capacitacion y ensefianza de los usuarios o estudiantes en linea. Literalmente
e-learning es aprendizaje con medios electrénicos: ensefianza dirigida por la tecnologia.

Estandarizacion: es la redaccion y aprobacién de normas gue se establecen para garantizar el acoplamiento
de elementos construidos independientemente, garantizar la calidad de los elementos fabricados y la
seguridad de funcionamiento.

Estrategia: en un proceso regulable, es un conjunto de reglas que aseguran una decisién 6ptima en cada
momento.

Hosting: es el negocio de alojamiento, servicio y mantenimiento de uno o0 mas sitios web.

Incentivos financieros: el incentivo suele emplearse en la industria como medio para alentar al empleado a

alcanzar la meta de otra persona, es posible que no se sienta interesada en reducir los costos o en el
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aumento de la produccién; pero se le puede persuadir de alcanzar esa meta por medio de este. Requiere que
cada individuo realice un mejor trabajo que el de al lado.

Infraestructura: es el conjunto de elementos o0 servicios que estan considerados como necesarios para que
una organizacion pueda funcionar o bien para que una actividad se desarrolle efectivamente.

Margenes operativos: representa el porcentaje de las ventas que supone el margen del negocio en si
mismo, antes de descontar intereses, gastos extraordinarios e impuestos. Mide el beneficio obtenido en la
actividad por cada unidad monetaria facturada.

Modelo de venta: parte del Modelo de Negocio que se especializa en fijar los precios, la forma de distribucién
y la forma de obtener beneficios por la venta de un producto y/o servicios.

Mundo fisico: acciones que se realizan de persona a persona.

Mundo virtual: acciones que se realizan a través de medios electrénicos, tales como Internet y otras redes
informaticas.

Partner: es un anglicismo del mundo de los negocios. Traducido al espafiol significa, socio, compafiero de
juego, colaborador.

Propuesta de valor: es la forma en que se le brinda un beneficio tangible al cliente.

Realizacion exitosa de un producto: debe entenderse como el cumplimiento con el cronograma de
desarrollo, la eficiencia en el proceso productivo (0 sea, que no se derrochen recursos) y la obtencién de un
beneficio por la venta.

Redituable: que rinde periédicamente utilidad o beneficio.

Servicios: es todo un sistema de actividades que tiene un negocio, buscando con ellas suplir necesidades del
cliente y la maxima satisfaccion del mismo.

Servicios intangibles: servicios que no incluyen casi ningun elemento fisico.

Tangible: material o bien de valor monetario.

Transacciones: es una actividad que consiste en entregar una cosa para recibir otra a cambio.

Utilidad: satisfaccion o beneficio que se puede obtener al realizar una transaccion econdémica, es la base del
valor que un individuo confiere a los bienes y servicios que consume.

Valor afiadido: se trata del excedente global generado por la empresa, que se puede determinar como la
diferencia entre el valor de produccion y el coste de aprovisionamientos externos. En funcion del cliente, se
refiere a bienes adicionales que no se contemplan en el precio del producto y el cliente lo percibe como un

regalo.
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Glosario de Abreviaturas

CIP: Centro de Informética Psicopedagdgica.

CNEP: Confederacion Nacional de Escuelas Particulares.
FORTES: Centro de Tecnologias para la Formacion.
IEEE: Instituto de Ingenieros Electricistas y Electronicos.
ISDI: Instituto Superior de Disefio Industrial.

ITS: Institute for Telecommunication Sciences.

MINED: Ministerio de Educacion.

ONG: Organizacion No Gubernamental.

RAE: Real Academia Espafiola.

TIC: Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones.
UCI: Universidad de las Ciencias Informaticas.

UCP: Universidades de Ciencias Pedagdgicas.
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