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RESUMEN

RESUMEN

El presente trabajo surge de la necesidad de comercializar los productos y/o servicios del Grupo de
Trabajo de Bioinformatica en la Universidad de Ciencias Informaticas (UCI), basado en Modelos de
Negocio que le permitan mejorar su manera de entregar valor a los clientes y a la empresa, por esta razén
se plantea como objetivo principal desarrollar Modelos de Negocio para comercializar productos y/o
servicios del Grupo de Trabajo de Bioinformatica en la UCI.

Sin el avance de la Bioinformatica no fuera posible realizar proyectos que aspiren a desarrollar
medicamentos y productos novedosos permitiendo la contribucion de otras ramas de las ciencias basicas.
Su adecuado desarrollo brinda la posibilidad de colocar dichos productos biotecnolégicos nacionales en el
mercado mundial mediante los Modelos de Negocio.

Estos Modelos de Negocio toman en consideraciéon los procesos que ocurren al iniciarse el negocio,
especificamente en la fase de inicio, por ello se hace necesario considerar los diferentes procesos para la
gestion de los proyectos informaticos.

Para el estudio de la misma se cuenta con la Guia de los Fundamentos de la Direccion de Proyectos
(PMBOK) y para lograr un mejor entendimiento de la investigacion se exponen una serie de conceptos
asociados al dominio del problema en cuestidn, se realiza un estudio del arte, un diagnostico de los
proyectos productivos y estrategias de comercializacion del Grupo de Trabajo de Bioinformética y luego se

plantean los Modelos de Negocio desarrollados.

Palabras claves: Bioinformatica, Gestion de Proyectos, Modelos de Negocio, PMBOK.
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INTRODUCCION

INTRODUCCION

En la actualidad el comercio es una actividad de la economia de los pueblos, destinada a relacionar los
sectores de produccion y consumo, se realiza tanto en el area nacional como internacional. Aunque ha
sufrido diversos cambios y evoluciones, no deja de ser una actividad para intercambiar bienes, servicios e
informacién, no solo beneficia a los que realizan el intercambio como tal, sino a toda la humanidad, es
visto como una herramienta esencial para la creacion de riqueza y por ende la generacién de bienestar

econdémico.

Las actividades comerciales agregan valor a los productos y son la base para la creacién de riquezas en
un pais, motivo suficiente para que constituyan un factor fundamental en el desarrollo de cualquier
economia. Como se explico el comercio ha ido evolucionando en gran medida desde su surgimiento, lo
cual hace que no se vea como una actividad mas dentro de la economia y se le confiera gran importancia,
es por ello que significa mucho mas que comprar y vender productos, implica invertir en instrumentos que
permitan acercar la mercancia al consumidor, que atraigan y estimulen al publico a realizar la compra. La
creacion del ambiente adecuado para la compra, la promocion del producto y los servicios de venta son
actividades necesarias para lograr éxitos en mercados competitivos. Es por ello que existen mecanismos,

estrategias y planes para su puesta en practica, ejemplo de estos es el plan de negocio.

Toda organizacién interesada en garantizar una buena gestiébn comercial, debe poseer un plan de
negocio, donde se describe el negocio, se analiza la situacién del mercado y se establecen las acciones
gue se realizaran en el futuro, junto a las correspondientes estrategias para implementarlo, que ademas
de dejar claro su objetivo pueda usarse como herramienta de venta y le permita evaluar la viabilidad de
sus ideas y concretar un seguimiento de su puesta en marcha. Para lograrlo es necesaria la integracion de
una estrategia que sea capaz de crear valor a través de la recogida, organizacién, seleccién, sintesis y
distribucién de informacién al mismo. Un mecanismo que le permita realizar una adecuada planificacion de
negocio y contribuya a la creacion de valor de sus productos, esto es posible lograrlo a través de los

Modelos de Negocio. (1)

Los Modelos de Negocio son quizds uno de los aspectos mas discutidos y menos entendidos en la

actualidad, han sido definidos y categorizados de diversas maneras, contindlan evolucionando y nuevas e
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interesantes variaciones pueden ser esperadas, permitiendo aprovechar las diferentes fortalezas y
debilidades de sus competidores. (2)

Cuba apuesta desde hace algunos afios porque el sustento de su economia esté basado en las
producciones intelectuales, por lo que actualmente el campo de la informéatica estd dando grandes pasos
de avances, rama que puede aportar mucho en los ingresos del pais por conceptos de produccién de
software. Para lograr que el pais inserte satisfactoriamente dichas producciones de software en el
mercado internacional es necesario que se logre una adecuada gestion de las mismas, fundamentalmente
gue se realice de forma correcta la fase de inicio de la gestién de proyectos. Dentro de la industria cubana
del software, la Universidad de Ciencias Informaticas (UCI) desempefia un papel esencial para llegar a
alcanzar este objetivo, pues como centro de estudio de nuevo tipo intenta convertirse en lider nacional de

este campo.

La UCI desde sus inicios comenz6 a insertarse con mucha fuerza y de forma creciente en la industria del
software y en solo siete afios ha ganado en seriedad, organizacion y ha alcanzado prestigio tanto a nivel
nacional como internacional. Dentro de los numerosos proyectos que se desarrollan en la misma, se

encuentran los proyectos para la produccién de software de calidad para la rama de Bioinformatica.

En el Grupo de Trabajo de Bioinformatica de la universidad existen varias aplicaciones ya terminadas, sin
embargo, su nivel de implantacién aln es bajo, lo cual imposibilita tener una mayor retroalimentacion del
trabajo desarrollado y un posicionamiento entre los cientificos. Algunas de estas aplicaciones como
alasGrato, alasBioSyS y T-Arenal, se encuentran listas para ser comercializadas en diferentes mercados,
pero no cuentan con una estrategia que les permita centrarse en los diferentes mercados de
Bioinformatica. Es por eso que resulta tan necesaria la creacion de Modelos de Negocio que contribuyan a
identificar nuevos clientes dispuestos a probar estas aplicaciones y permitan medir la satisfaccion de los

mismos.

Al carecer de este mecanismo se tiene una pobre vision acerca de los beneficios que generaran los
productos desarrollados en el Grupo de Trabajo de Bioinformatica, no se explotan las posibilidades de

contraer clientes y por tanto su utilidad se ve afectada. Los lideres de dichos proyectos estan conscientes
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gue deben utilizar Modelos de Negocio para mejorar los productos que desarrollan y que posteriormente

seran comercializados, pero no tienen conocimiento de cuéles deben de aplicar en cada caso.

La situacién expuesta desencadena el siguiente problema cientifico: ¢Qué caracteristicas deben tener
los Modelos de Negocio que respondan a las necesidades de comercializacién del Grupo de Trabajo de

Bioinformética?

Para ello la investigacion centra su objeto de estudio en los Modelos de Negocio para comercializar
productos informéaticos, y el campo de accidén en los Modelos de Negocio para comercializar productos

y/o servicios del Grupo de Trabajo de Bioinformatica en la UCI.

El objetivo general perseguido es desarrollar Modelos de Negocio para comercializar productos y/o

servicios del Grupo de Trabajo de Bioinformatica en la UCI.

Para cumplir con este objetivo se plantean una serie de objetivos especificos:
1 Caracterizar los diferentes Modelos de Negocio de los productos y/o servicios de software, asi
como su vinculacion con los diferentes procesos de Gestion de Proyecto.
2 Diagnosticar los proyectos productivos y estructuras de comercializacion del Grupo de Trabajo
de Bioinformética en la facultad 6, para determinar los esquemas de negocio utilizados.
3 Elaborar Modelos de Negocio para comercializar los productos y/o servicios del Grupo de

Trabajo de Bioinforméatica en la facultad 6.

Para dar cumplimiento a los objetivos trazados es necesario cumplir las siguientes tareas de
investigacion:
1 Andlisis del estado del arte de los Modelos de Negocio empleados en el Mundo y en Cuba.
2 Valoracion de las principales tendencias en la aplicaciéon de los Modelos de Negocio.
3 Vinculacion de los Modelos de Negocio con los procesos de la gestion de proyectos.
4 Valoracion de los principales mercados, productos y competidores de los 3 principales productos
del Grupo de Trabajo de Bioinformética.

5 Entrevista con especialistas de empresas comercializadoras de software o expertos en el tema.
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6 Aplicacion de las propuestas de los Modelos de Negocio.

Con el desarrollo de la investigacion se espera obtener el siguiente resultado: Modelos de Negocio para
comercializar productos y/o servicios del Grupo de Trabajo de Bioinformatica.

El presente documento esta estructurado en 3 capitulos:

En el Capitulo 1 Fundamentacion tedrica, se hace un estudio del estado del arte de los temas a tratar,
permitiendo comprender los aspectos tedricos y asuntos de interés mas relevantes para crear la base de

lo que se abordara en los capitulos siguientes.

En el Capitulo 2 Estrategias de comercializacion, se hace un diagndstico de los proyectos productivos y
estructuras de comercializacién del Grupo de Trabajo de Bioinformatica. Ademas, se realizan entrevistas a
especialistas de empresas comercializadoras de software o0 expertos en el tema y se exponen los

elementos para construir los Modelos de Negocio.

En el Capitulo 3 Propuesta de los Modelos de Negocio, luego de realizar una investigacion de algunos
de los Modelos de Negocio existentes y las estrategias de comercializacién, se presentan las dos
propuestas de Modelos de Negocio, se escoge 1 y se le aplica a 3 de los productos y/o servicios del

Grupo de Trabajo de Bioinformatica desarrollados en la facultad 6.

Finalmente, esta investigacion estd encaminada a proponer Modelos de Negocio que se utilicen para
lograr que los productos y/o servicios de Bioinformética, cuenten con su propio Modelo de Negocio para

su comercializacion.
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CAPITULO 1 FUNDAMENTACION TEORICA

1.1 Introduccion

El mundo se abre constantemente, cada dia aparecen nuevos competidores en el panorama internacional
y se presentan nuevos paradigmas en el comercio mundial. Sin embargo, las tendencias mundiales de
distribucion se mantienen, los ricos se hacen mas ricos, los pobres tienen mas dificultades para integrarse
a la comercializaciéon a nivel mundial y en algunos casos las tendencias de comercio son negativas en

relacion al crecimiento de las poblaciones.

Cada dia se experimenta una aceleracion hacia la mejora en el desempefio empresarial, las
organizaciones que desean mantenerse bien posicionadas en el mercado internacional buscan cada vez
mas la forma de no quedarse rezagadas, siendo necesario realizar estudios que les permitan mantener

una adecuada actualizacion del tema antes de proponer alguna estrategia.

1.2 Modelos de Negocio

“No hay crisis, lo que hay son Modelos de Negocio inadecuados, y no hay clientes malos sino Modelos de
Negocio inapropiados para esos tipos de clientes. Al final, el mejor recurso econdmico con el que
contamos en el mundo empresarial es la creatividad humana, y hay que aprovecharla. Para ello
necesitamos, entre otras cosas, Modelos de Negocio mas competitivos, ya que, aunque las empresas lo

hayan hecho muy bien, siempre tienen que renovarse”. (3)

Hablar de Modelos de Negocio es recurrente hoy en dia; sin embargo aplicarlos adecuadamente es un
hecho que pocos se aseguran de brindar, el éxito de una organizaciéon depende en gran medida de cémo
se adapta su disefio a las prioridades de sus clientes. Se refiere a la planificacién que se realiza respecto
a los ingresos y beneficios que se desean obtener, donde se establecen diferentes formas para atraer a

los clientes, son aplicables a cualquier tipo de software y tienen como objetivo darle promocion a éste.

El concepto de “Modelos de Negocio” manifiesta aquello que una compafiia ofrece, cuales son sus

clientes objetivos, cuando lanzara sus productos y cOmo generara sus ingresos y beneficios. (4)
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Son el mecanismo por el cual la empresa crea valor y lo transforma en ganancias, en general como un
negocio trata de generar ingresos y ganancias. Resume la forma en que la compafiia planea servir a sus
clientes. Implica el desarrollo de la estrategia de negocios y su aplicacion. (5)

En fin, los Modelos de Negocio son una configuracion Unica de elementos que abarcan las metas,
estrategias, procesos, tecnologia y estructura de la organizacion, concebidas para crear valor para los

clientes y por ende, competir exitosamente en un mercado en particular.

Metas

Estrategias )
*Valor para el cliente
Modelos
Procesos ~\ de — *Competir exitosamente
’ Negocio en el mercado

Tecnologias —"1

Estructura

Figura 1. Concepto de Modelo de Negocio.

Fuente: elaboracion propia.

Este responde a las siguientes cuestiones: (5)
+ ¢ CoOmo seleccionara sus clientes?
+ ¢ Como define y diferencia sus ofertas de producto?
+ ¢ COmo crea utilidad para sus clientes?
+ ¢ COmo consigue y conserva a los clientes?
+ ¢ COmo sale al mercado (estrategia de publicidad y distribucién)?
+ ¢ COmo define las tareas que deben llevarse a cabo?
+ ¢ COmo configura sus recursos?

+ ¢ Como consigue el beneficio?
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Al Modelo de Negocio lo caracterizan 6 funciones fundamentales: (6)
» Articular la propuesta de valor.
» Identificar un segmento del mercado.
» Definir la estructura de la cadena de valor en la empresa.
» Especificar los mecanismos de generacion de ingresos.
« Definir la posicién de la empresa en el exterior de la cadena de valor.

* Formular una estrategia competitiva.

Se utilizan para poder disefiar, promover, lanzar, analizar o administrar mejor las empresas, mediante
ellos se describe la realidad competitiva, sirven a sus creadores como una guia general para evaluar
nuevos productos y son una herramienta flexible y adaptable segun el negocio que se trate. Los objetivos
principales que persiguen son lograr mayor rentabilidad en la venta de nuevos bienes o servicios, que la
empresa sea mas competitiva en sus mercados de interés, superar a la competencia y atraer a

inversionistas.

Por otro lado, estos tienen ventajas y limitaciones que no deben ser olvidadas al utilizarlos: (7)

* Son esquemas que pueden funcionar o no, segun la forma como se planteen y sean aceptados en
el mercado o dentro de la propia empresa. Su éxito depende en gran parte de la convergencia de
aceptacion y momento adecuado de ejecucién de las ideas en ellos propuestas, asi como de los
recursos asignados para promoverlos.

* Pueden ser de gran ayuda para promover nuevas ideas en los mercados, especialmente entre
nuevos inversionistas y quienes llevaran a cabo los proyectos.

» Pueden sustentarse en conceptos econémicos sélidos o ser producto de la novedad. El tiempo de
su validez no es totalmente predecible. Estdn sujetos a la copia a medida que se utilicen mas y
sean mas exitosos.

* Suponen gue los clientes y la competencia actuaran de determinada forma, lo que puede o no
ocurrir en la realidad por mucho tiempo.

El desarrollo de una organizacién dependera mas de sus habilidades y fortalezas que del resultado
promedio, antes de realizar un Modelo de Negocio debe tenerse en cuenta el mercado en el que se

desarrolla la firma, la capacidad financiera, las caracteristicas de los clientes, el andlisis de la competencia
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y de los riesgos, todos estos aspectos deben ser considerados para definir una estructura que potencie las
fortalezas de la organizacion y optimice su rentabilidad. Es decir, la organizacion tiene que disefiar un plan
de negocio que incluya estrategias y planes de accion para enfrentar las dificultades del mercado y
aprovechar las oportunidades que le deparen, un plan que sea flexible para que pueda adaptarse a los
cambios del pais y del mundo. (8)

1.2.1 Tipos de Modelos de Negocio

Con la llamada revolucion de la red Internet, han surgido diferentes Modelos de Negocio, bien sea por
adaptacion o por innovacion. Entre ellos se encuentra el mas basico y antiguo que es conocido como el
modelo del tendero, consiste en instalar un negocio en el lugar donde deberian encontrarse los clientes

potenciales y alli desplegar la oferta de productos y/o servicios. (9)

El modelo del cebo y el anzuelo, se introduce en el mercado a inicios del siglo XX, supone la oferta de un
producto basico a bajo precio, incluso soportando pérdidas (el cebo), para después cobrar precios
excesivos por los recambios o insumos asociados (el anzuelo). Es muy comdn en el negocio de las
impresoras, que tienen un costo muy bajo en comparacion al de los cartuchos de tinta.

El sistema de tuberias de distribucion, en este modelo la empresa 0 negocio establece o forma parte de
un sistema y otros que distribuyen o compran un producto a través de su sistema, le pagan una comision.
Ejemplos: Compariias de bienes raices, concesionarios de automoviles y estaciones de servicio.

La subasta es otro tipo de Modelo de Negocio en el cual los compradores y vendedores se relinen o son
conectados en linea. Los precios son determinados segun cuanto los compradores estén dispuestos a
pagar, la ventaja para el vendedor radica en la competencia que se establece entre los compradores por
hacerse del producto subastado, llegando a pagar un precio superior, en la mayoria de los casos, al valor
de mercado. Ejemplos de ellos son las ventas de mercadolibre.com, priceline.com, ebay.com. También
existen las llamadas subastas inversas donde ocurre lo contrario, los que ofertan un producto o servicio
acuden ante un comprador o grupo de estos y son los que compiten, por vender sus productos, aqui la

ventaja es para el comprador que obtiene muchas veces precios inferiores a los del mercado.

En la actualidad en el mundo del software se utilizan los Modelos de Negocio que presenta Michael A.

Cusumano en su libro "El negocio del software™, estos son: basados en productos o Venta de Licencias de
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Software, una vez que el software ha sido desarrollado toda la venta incremental tiene costo muy bajo,
aqui las empresas tratan de alcanzar volumen en sus ventas, las licencias de software pueden ser
vendidas al publico en general o a las empresas. Las grandes barreras para triunfar con este modelo
estan dadas por la capacidad de inversion de la empresa en promocionar su producto.

Otro Modelo de Negocio es el basado en servicios, su objetivo principal es vender productos a la medida
de los clientes, ofrece soluciones a medida. Presenta dos ventajas fundamentales, no necesita una
inversion en promocion tan importante y un buen servicio es dificil de imitar por las compafiias
competidoras, por lo tanto, si su organizacion alcanza un buen nivel de servicios sus barreras de
proteccion seran altas. Su desventaja es que el costo de brindar este servicio es sumamente alto porque

es muy intensivo en mano de obra especializada.

El dltimo Modelo de Negocio que describe Michael A. Cusumano es el hibrido donde las organizaciones
generan una parte significativa de sus ingresos por venta de servicios y otra parte por ventas de licencias,
en general estas organizaciones no tienen una gran innovacion en software y continlan recibiendo

ingresos por productos lanzados en el pasado y que han sido altamente aceptados por el mercado.

Las nuevas tecnologias e Internet son un gran suceso para hacer negocios, brindan la posibilidad de
mejorar los resultados de las organizaciones, de aprovechar nuevas oportunidades de negocio y ventajas
competitivas, ademas de ayudar a incrementar los ingresos y la captaciéon de nuevos clientes. Para ello
han surgido diferentes Modelos de Negocio en Internet, aunque cada companiia tiene sus caracteristicas
propias, se aceptan generalmente estos modelos, con algunas variantes introducidas o combinaciones
entre ellos. Los conocidos son: (10)

» Modelo de corretaje: Los corredores son creadores de mercados, ellos atraen a compradores y
vendedores y facilitan las transacciones. Incluye mercados de intercambio, cumplimiento de
compral/venta, sistema colector de la demanda, corredor de subastas, corredor de transacciones,
distribuidor, agente de busquedas y mercado virtual.

Ejemplo: Amazon.com y eBay.
» Modelo de publicidad: Es una extension del modelo tradicional de transmisién de medios en Sitios

Web, provee contenidos y servicios mezclados con mensajes publicitarios en formas de banners.
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Los banners pueden ser la principal o Unica fuente de ingresos para el medio. Funciona solamente
cuando el volumen de trafico para visitas es muy grande o altamente especializado.

Ejemplo: Yahoo y Google.

Modelo infomediario: La informacion sobre los consumidores y sus habitos de consumos son
valiosos, especialmente cuando es analizada cuidadosamente y utilizada en campafias de
mercadotecnia dirigida. La informacion recolectada independientemente sobre productores y
productos es util para los consumidores cuando estan considerando realizar una compra. Algunas
firmas funcionan como intermediarias de la informacion asistiendo a los compradores y/o
vendedores para que comprendan el funcionamiento de un mercado particular.

Ejemplo: Double Click y Cool savings.

Modelo del comerciante: Mayoristas y minoristas de bienes y servicios, en donde las ventas pueden
ser basadas en listas de precios o por medio de subastas.

Ejemplo: Amazon.com y Apple iTunes Music Store.

Modelo fabricante o directo: Capacidad de la Web para permitir a una organizacion que crea un
producto o servicio alcanzar a los compradores directamente y por lo tanto comprimir el canal de
distribucién. Puede ser basado en la eficiencia, mejora del servicio al cliente y un mejor
entendimiento de las preferencias del cliente.

Ejemplo: Dell Computer.

Modelo de afiliacion: Provee oportunidades de compra en cualquier lugar que las personas puedan
estar navegando. La afiliacibn suministra puntos de compra y clic hacia el comerciante, es un
modelo de pago por rendimiento, si un afiliado no genera venta, no representa costos para el
comerciante.

Ejemplo: Barnes & Noble.

Modelo de comunidad: La viabilidad del modelo de comunidad esta basada en la lealtad del
usuario, los que hacen una alta inversién de tiempo y emociones. Los ingresos pueden estar
basados en la venta de productos y/o servicios secundarios o por contribuciones voluntarias.
Ejemplo: WCPE.org.

Modelo de suscripcién: Se hace un cargo a los usuarios de manera periédica - diario, mensual o
anual — por suscribirse al servicio, las cuotas de suscripcién son cobradas sin tomar en cuenta las

tareas de uso. Los modelos de suscripcion y publicidad son combinados frecuentemente.
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Ejemplo: Listen.com y Classmates.

» Modelo de utilidad: EI modelo de utilidad o bajo pedido esta basado en la medicién de uso, método
de pago inmediato. A diferencia de servicios de suscriptor, los servicios medidos estan basados en
las tasas de uso real.

Ejemplo: International Business Machines (IBM).

Todas las organizaciones deben continuar evolucionando sus Modelos de Negocio, las innovaciones en
ellos pueden ofrecer importantes ventajas competitivas, por lo que siempre se debe tratar de encontrar el
mas adecuado.

Actualmente la Industria del Software en el mundo se desarrolla de una forma acelerada y los ingresos por
exportacion de software a nivel mundial han aumentado, se esta atravesando el ciclo de cambios mas
acelerados y profundos de toda la historia, para enfrentar esta realidad es necesario desarrollar
habilidades para lograr realizar Modelos de Negocio que le permitan tener una mejor vision y capacidad

para identificar las mejores oportunidades del mercado.

1.2.2 Tendencia de los Modelos de Negocio en la rama de Bioinformatica

Los Modelos de Negocio representan hoy en dia una de las herramientas clave para el éxito continuado
de los negocios. Asi, un estudio publicado por la empresa multinacional IBM en el 2008 basado en
entrevistas a directores generales de mas de 1.000 compaiiias en 45 paises, muestra cdmo una gran
mayoria de dichas empresas tratan de adaptarlos y dos tercios afirman estar implementando grandes

innovaciones, para intentar ser asi mas competitivas y exitosas.

Cada vez son mas las empresas biotecnoldgicas que acuden a la Bioinformatica para gestionar todo su
conocimiento mediante diversas técnicas, este campo ofrece hoy dia muchas posibilidades de innovacién
y de negocio, pero es muy exigente ya que para aportar soluciones de calidad es necesario un gran

esfuerzo que va desde la investigacion basica a un alto nivel de calidad de gestidn de proyectos.

A nivel mundial existen diversas empresas Bioinformaticas que desarrollan numerosos Modelos de
Negocio para su comercializacién. Dentro de esas empresas se encuentra Era 7, que desarrolla una

continua actividad de investigacion e innovacion, que les permite aportar valor a los servicios de
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tecnologia de la informacién que ofrecen al mundo biomédico. Su Modelo de Negocio se basa en brindar
servicios de analisis y anotacion de grandes cantidades de datos de secuencias de ADN, las aplicaciones
Web a medida, los servicios relacionados con Internet, el desarrollo de herramientas colaborativas y de
gestion del conocimiento. (11)

Sus productos y/o servicios van dirigidos a empresas biotecnolégicas, grupos de investigacion, redes
cientificas, instituciones publicas del mundo de la investigacion y de la biomedicina, hospitales,
fundaciones y asociaciones relacionadas con esta area. Dicho Modelo de Negocio en general es
desarrollado por pequefias empresas como BioSeek y Genomatica que van surgiendo como distribuidoras

de servicios personalizados a las grandes farmacéuticas relacionadas con la Biologia de Sistemas.

IBM se dedica a proporcionar soluciones a compafiias para la mejora de sus procesos de negocio, facilita
a sus clientes los métodos para hacer frente a los problemas empresariales mediante una adecuada
utilizacién de las tecnologias de la informacion. Proporciona dichas soluciones mediante un trabajo
integral que abarca desde los procesos de inicio de investigacion y desarrollo hasta los procesos de
fabricacién, comercializacion y soporte posventa. Su Modelo de Negocio se basa en prestar servicios

profesionales de consultoria de negocio e integracion de sistemas. (12)

Algunas compafias farmacéuticas como Johnson & Johnson, Eli Lilly, Novartis, y Novo Nordisk
desarrollan su Modelo de Negocio basado en crear sus propias tecnologias de identificacion y desarrollo

de farmacos empleando tecnologias globales como las que proporciona la Biologia de Sistemas.

El impacto en la salud publica y la obtencién de patentes y resultados econémicos destacables confirman
la validez del modelo de desarrollo biotecnolégico en Cuba. La complementariedad entre las instituciones
distingue a la industria biotecnolégica cubana, la cual fue calificada a principios de 2009 en un articulo de
la revista Nature como una de las mas prestigiosas y como la mejor establecida del Tercer Mundo, pese al

bloqueo que ejerce Estados Unidos, Cuba logra importantes progresos en esta rama.

En el congreso de Biotecnologia Habana 2009 uno de sus presidentes de Honor a los premios Nobel,

Robert Huber calific6 de unico el modelo aplicado en Cuba que incluye el ciclo completo de investigacion,
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produccion y comercializacién, con repercusion econdémica y social. Valoré de inteligente la decision de
Cuba, pequefio pais en desarrollo, de concentrarse en la biotecnologia y la ingenieria genética. (13)

Uno de los centros desarrolladores en el campo de la biotecnologia en Cuba es el Centro de Ingenieria
Genética y Biotecnologia (CIGB), que esta abierto a la implementacién de una estrategia coordinada para
acelerar el desarrollo de sus proyectos y complementar sus capacidades con las del cliente identificado,
abriendo asi nuevos canales para aquellos mercados mas sofisticados. Un elemento de esta politica es
anticipar en la negociacion la alianza temprana en el ciclo de vida del producto, asi el cliente podra
encontrar en el Portafolio del producto, datos generales sobre la institucién y una ficha resumen de los
proyectos biomédicos en diferentes estados de desarrollo, que se consideran atractivos por sus

caracteristicas para su negociacion. (14)

Otro de los centros desarrolladores que se encuentra en Cuba emergido en la rama de la biotecnologia es
el Centro de Inmunologia Molecular (CIM), dentro de los Modelos de Negocio con el sector privado
concebidos por dicho centro para la explotacion de su propiedad intelectual, se encuentran el
licenciamiento de sus patentes de tecnologias de plataforma, las alianzas de riesgo compartido con
compafiias financieras y farmacéuticas, asi como alianzas de riesgo compartido para la transferencia de
tecnologia y derechos de comercializacion para la nueva compafiia creada, resultando en diversos
acuerdos firmados con compafiias tanto de paises industrializados como de paises en vias de desarrollo.
(15)

Actualmente en la UCI el Modelo de Negocio que se aplica indistintamente a proyectos de exportacion, es
el de realizar software a la medida, que no es facil de adaptar a otro cliente y requiere que todo el costo se
cargue a un unico producto y eso se traduce en aumentos de precio. Los productos desarrollados en el

Grupo de Trabajo de Bioinformatica de la UCI no se comercializan internacionalmente.

Los Modelos de Negocio que existen para comercializar los productos y/o servicios de Bioinforméatica son
diversos, pero no cuentan con un formato definido por el cual se puede regir una organizacion, no existe
una clasificacion clara para todos, pues varian segun las particularidades de cada organizacion y auln
entre empresas de una misma rama suelen encontrarse diferencias, debido a la innovacién acelerada y

los cambios continuos en los mismos, algunos son muy sencillos como el de la empresa que produce un
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bien o un servicio y lo vende a sus clientes, esperando obtener ingresos superiores a sus costos de
operacion y por ende una utilidad, pero desafortunadamente no todo es tan sencillo, la evolucién dinamica
de la economia actual obliga a las organizaciones a innovar en nuevos Modelos de Negocio debido a la
ventaja competitiva que representa encontrar el adecuado y definirlo claramente. Son considerados un
secreto empresarial, por lo que no divulgan su Modelo de Negocio. Es por esto que a raiz de esta
investigacion se crean Modelos de Negocio basados en los servicios que se pueden prestar en la rama

Bioinformatica y en el modelo del fabricante.

1.2.3 La mercadotecnia como clave dentro de los Modelos de Negocio

Los Modelos de Negocio tienen una estrecha relaciéon con la mercadotecnia, dicha relacién tiene como
funcién principal organizar la comercializacién de los productos. La mayor parte de las personas creen que
la mercadotecnia consiste en hacer publicidad para vender un producto a todo aquel que vea un anuncio,
pero en realidad consiste en un conjunto de principios y practicas que se llevan a cabo con el objetivo de
aumentar el comercio, en especial la demanda, estudia los procedimientos y recursos que persiguen dicho

fin.

La mercadotecnia surge como una necesidad para agilizar y aumentar la productividad, se trata de la
disciplina que estudia el comportamiento de los mercados y de los consumidores, analiza la gestion
comercial de las organizaciones, con el objetivo de retener a los clientes a través de la satisfaccion de sus

necesidades. (16)

Se inicia desde las necesidades de los clientes para disefiar, ejecutar y controlar la funcion
comercializadora de una organizacién, busca posicionar un producto en la mente del consumidor y
comienza antes de que el producto o servicio sea disefiado y producido. Sus acciones pueden tener una
vision de rentabilidad a corto o largo plazo, ya que su gestion también implica inversiones en la relacién de
la empresa con los clientes, los proveedores y con sus propios empleados, ademas de publicidad en los
medios de comunicacién. Se esfuerza por incrementar la participacion de la organizacién en el mercado y

la adaptacion del producto al gusto del consumidor.
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Debe desempefiar funciones determinadas orientadas a analizar y comprender el mercado donde se
mueva la empresa, realizar un analisis interno de la empresa para conocer su situacion frente al mercado,
es decir, analizar el volumen de ventas, los productos vendidos y su distribucién, los costes de produccion
y venta, examinar qué productos ofrecer y cdmo responde a estos el mercado, cuédles son los que aportan
beneficios al negocio y cuales no. Para esto, se deberan tomar decisiones que afecten al producto, a la
imagen de la organizacion y a los precios, lo que le permitird a la organizacion ofrecer los productos mas
adecuados a sus clientes y sobre todas las cosas las empresas deben encargarse de disefiar Modelos de

Negocio adecuados para la comercializacion de dichos productos.

En nuestro pais se ha comenzado a reconocer la importancia de esta actividad, el decreto ley 281 del
Comité Ejecutivo del Consejo de Ministros sobre el Perfeccionamiento Empresarial reconoce la
importancia del sistema de mercadotecnia dentro de la empresa, para el logro de los objetivos de la

misma, tratando de satisfacer las preferencias, necesidades y demandas de la sociedad y los clientes.

1.3 Gestion de proyectos
Teniendo en cuenta que los Modelos de Negocio toman en consideracion los procesos gque ocurren en el
negocio y en este caso especificamente en el desarrollo del software, se hace necesario considerar los

diferentes procesos para la gestion de los proyectos informaticos.

Hoy en dia muchas organizaciones gastan sumas enormes de dinero en el desarrollo de su capacidad.
Sin embargo, los resultados obtenidos no siempre justifican este esfuerzo, hay serios indicios de que con
frecuencia para la realizacion de los proyectos no se tienen en cuenta desde el inicio todos los aspectos

de gestion, los cuales son dificiles y necesarios de controlar, para el éxito total de la organizacion.

De todas las guias existentes para la gestidon de proyectos, la presente investigacion se rige por la Guia de
los Fundamentos de la Direcciébn de Proyectos (PMBOK), debido a que es un estandar reconocido
internacionalmente y disponible en 11 idiomas, provee una base formal para fundar proyectos, guiando y

orientando a gestores de proyectos sobre la forma de conducir la construccién de resultados.
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La gestion es la capacidad de la instituciébn para definir, alcanzar y evaluar sus propésitos, con el
adecuado uso de los recursos disponibles. (17)

Comprende determinadas funciones y actividades que se deben llevar a cabo a fin de lograr los objetivos
de la organizacién, implica planificar, organizar, dirigir y controlar, cada una de éstas desempefia un papel
determinante dentro del proceso de direccion completandose mutuamente y formando un sistema de
relaciones de direccién para un buen funcionamiento de la organizacién. Los proyectos cuestan esfuerzo,
tiempo y dinero; por eso, deben definirse y llevarse a cabo tanto para representar una mejora sustancial,
como con el objetivo de cumplir con sus expectativas de calidad, costo y tiempo, el cumplimiento de estos

objetivos es fundamental, para determinar si un proyecto fue exitoso o no.

No existe practicamente ninguna actividad profesional en la que no se realice, en mayor o menor grado
algun tipo de proyecto, realizar un proyecto significa cambiar. Quien consigue gestionar adecuadamente
sus proyectos, tiene mas posibilidades de éxito y por lo tanto, mas probabilidades de sobrevivir, por eso,
las organizaciones no buscan personas capaces de cambiar, de adaptarse a los cambios, si no capaces
de realizar los cambios, de dirigirlos, de llevar la organizacion a su siguiente estado en la evolucion

empresarial y por eso, se buscan profesionales en la gestion de proyectos.

La gestion de proyectos es una de las areas mas importante en los planes de estudio, es parcialmente un

arte, que requiere igualmente flexibilidad y creatividad para lograr el éxito.
* Se puede describir como un proceso de planteamiento, ejecucion y control de un proyecto, desde
su comienzo hasta su conclusién, con el propdsito de alcanzar un objetivo final en un plazo de

tiempo determinado, con un coste y nivel de calidad determinados. (18)

* Es la aplicacién de conocimientos, habilidades y técnicas de planificacién, organizacién y control
para optimizar las actividades de un proyecto y obtener los objetivos propuestos, cumpliendo con el

tiempo establecido, el presupuesto previsto y la calidad requerida. (19)

Permite incrementar el nivel de eficacia y productividad de los proyectos, maximizando el uso de sus
recursos financieros, materiales y de capital humano, dentro de los tiempos establecidos para el desarrollo

del producto final. Establece claras medidas de éxito en los proyectos en cuanto a la calidad, tiempo,
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alcance y costo, permite disciplinar los esfuerzos y los objetivos, pone en practica los planes estratégicos,
aprueba el control del proyecto de principio a fin, ademas brinda la posibilidad de realizar un buen plan y

una mejor utilizacion de los recursos disponibles.

Para facilitar la gestion, los directores de proyectos pueden dividir los mismos en fases, al conjunto de
estas fases se le conoce como ciclo de vida del proyecto, el cual define qué trabajo técnico se debe
realizar, cuando se deben generar, como se deben revisar, verificar y validar cada producto entregable en
cada fase. Ademas, el ciclo de vida del proyecto determina quién esta involucrado en cada fase y como

controlar y aprobar cada una.

No existe una Unica manera para definir el ciclo de vida ideal para un proyecto, estos muy pocas veces
son idénticos, algunos tienen cuatro o cinco fases, pero otros pueden tener nueve o mas, cada fase puede

ser subdividida en dependencia del tamafio, complejidad y nivel de riesgo del proyecto.

Los proyectos en general atraviesan cuatro fases definidas: inicio, planificacién, desarrollo y cierre.

1.3.1 Fase deinicio en la Gestion de Proyectos
De las fases que presenta el ciclo de vida de un proyecto se trata fundamentalmente la fase de inicio,

debido a la importancia de la misma y su vinculacién con los Estudios de Factibilidad.

La fase de inicio es de suma importancia en un proyecto ya que, como su nombre lo indica es donde se le
da inicio al mismo, se inicia el analisis del negocio, surgen las distintas ideas y se repasan las diferentes
oportunidades para justificar la puesta en marcha del producto. Se trata de eliminar ideas que no puedan
llevarse a cabo y se van seleccionando poco a poco, hasta que se llega a pensar que una idea especifica
es buena y puede ser la que permita centrarse en el tema principal, para poder realizar diversas tareas

encaminando el origen de un futuro proyecto.

Muchas personas tienden a confundir las fases del ciclo de vida de un proyecto con los Grupos de

Procesos de Direccién de Proyectos y aungque estan estrechamente relacionados no son lo mismo.

17



CAPITULO 1 FUNDAMENTACION TEORICA

Estos se dividen en cinco grupos, los mismos se muestran en la siguiente figura:

Cierre

Monitoreo y Control

Ejecucion

Figura 2. Grupos de Procesos de la Direccion de Proyectos

Fuente: elaboracion propia.

» Grupo de Procesos de Iniciacion

» Grupo de Procesos de Planificacién.

* Grupo de Procesos de Ejecucidn.

* Grupo de Procesos de Monitoreo y Control.

* Grupo de Procesos de Cierre.

Todos estos grupos de procesos intervienen de una u otra manera en las areas de conocimiento de la

gestion de proyectos, por lo general un grupo de proceso interviene en mas de un area. (Ver Anexo 1)

Las nueve areas de conocimiento de la gestion de proyectos son:
* Gestién de la Integracion del Proyecto:
» Gestién del Alcance del Proyecto.
» (Gestién de Tiempo del Proyecto.

» (Gestidn de Costes del Proyecto.
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+ Gestidn de la Calidad del Proyecto.

+ Gestidn de los Recursos Humanos del Proyecto.

+ Gestidn de las Comunicaciones del Proyecto.

+ Gestion de Riesgos del Proyecto.

+ Gestidn de las Adquisiciones del Proyecto. (Ver Anexo 2)

Alcance

Tiempo —

Recursos
Humanos B~ ~— Calidad

\

“—Riesgo

/

Comunicacion —~

o ‘Integracioén

Adquisicion

Figura 3. Areas de conocimiento de la gestion de proyectos.
Fuente: elaboracion propia.

Dentro de los grupos de procesos de gestidn de proyectos, el grupo de procesos de iniciacién (Ver Anexo
3) se encuentra en la fase de inicio, inicia el ciclo planificar-hacer-revisar-actuar, dicho ciclo esta vinculado

por los resultados, es decir, el resultado de una parte del ciclo se convierte en la entrada de otra.

El grupo de proceso de iniciacién incluye dos procesos de direccién de proyecto, el desarrollo del acta de
constitucién del proyecto y el desarrollo del enunciado del alcance del proyecto preliminar (Ver anexo 4),
estos procesos se desarrollan en el area de gestién de la integracion debido a que el grupo de proceso de

iniciacion interviene Unicamente en dicha area.
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El acta de constitucion del proyecto es la que autoriza la realizacion de un proyecto o en un proyecto

de multiples fases, una fase del proyecto, es un documento en el que se define el alcance, los objetivos y
los participantes del proyecto, se relaciona principalmente con la documentacion de las necesidades de
negocio, la justificacion del proyecto, la comprension efectiva de los requisitos del cliente, y del nuevo
producto destinado a satisfacer dichos requisitos.

Para desarrollar el acta de constitucion se debe tener en cuenta:

« Un contrato de la organizacion del cliente: Marco legal en el cual se desarrolla el proyecto.

* El enunciado del trabajo del proyecto: Descripcion del producto, servicio o resultado que
proporciona el proyecto.

» [Factores ambientales de la organizacion: Factores de la empresa y de los sistemas de la
organizacion que estuvieran relacionados con el éxito del proyecto o pudieran influir de alguna
manera, algunos de ellos son la cultura y estructura de la organizacién, los recursos humanos
existentes, sistemas de gestiéon de la informacion de proyectos.

» Activos de los procesos de la organizacién: Cada uno de los activos que se usan para ejercer
influencia sobre el éxito del proyecto pueden extraerse de los activos de los procesos de la
organizacion, las organizaciones involucradas en el proyecto pueden tener politicas,
procedimientos, planes y guias formales e informales, cuyos efectos deben ser tenidos en cuenta.
Los activos de los procesos también incluyen las bases de conocimiento de las organizaciones,

tales como lecciones aprendidas e informacion historica, procedimientos y pautas.

El acta de constitucion da una visidn preliminar de los roles y responsabilidades, de los objetivos y de los

principales interesados, ademas sirve como referencia de autoridad para el futuro del proyecto.

El otro proceso de direccion de proyectos es el desarrollo del enunciado del alcance del proyecto
preliminar, que es necesario para producir una definicién preliminar de alto nivel del proyecto utilizando el
acta de constitucion, con otras entradas. En este proceso se abordan y documentan los requisitos del
proyecto y de los productos entregables, los limites del proyecto, los métodos de aceptacion y el control
del alcance de alto nivel, ademas establece el trabajo que debe realizarse y los productos entregables que

deben producirse.
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La revision de las actividades de iniciacion al comienzo de cada fase permiten mantener el proyecto
enfocado en los objetivos del negocio que pretende satisfacer el proyecto y que sea detenido si deja de
existir la necesidad de negocio o si se considera que el proyecto no puede satisfacer esas necesidades.

La funcién principal de la gestién de proyectos es la de adaptar rapidamente todos los aspectos de la
organizacion para mantener o desarrollar su competitividad. Cada dia son mas las organizaciones que
orientan sus actividades en base de proyectos, que de forma interna o externa realizan proyectos y
condicionan su supervivencia en el mercado al éxito de los mismos. Numerosas son las técnicas de
gestion de proyecto que se le aplican a casi todas las areas de las organizaciones como la mercadotecnia,

finanzas y los recursos humanos.

1.4 Estudio de factibilidad

Cuando se va a iniciar la realizacién de un proyecto, se debe hacer un estudio para conocer la viabilidad
de implementarlo, definiendo al mismo tiempo los principales elementos del proyecto, esto se logra
mediante un buen Estudio de Factibilidad, que permita adoptar una decision definitiva respecto a los
proyectos. Es una tarea costosa y que precisa mucho mas tiempo, por lo tanto, antes de asignar mas
fondos para sus estudios se podra realizar otra evaluacidén de la idea de un proyecto en un estudio de pre
- factibilidad.

El estudio de pre - factibilidad es una etapa intermedia entre el estudio de oportunidades y el Estudio de
Factibilidad detallado, para su realizaciéon se requiere de un estudio de mercado, programa de produccion,
seleccién de la tecnologia de produccién y tamafio de la planta y una evaluacién econdmico-financiera.
Consiste en un andlisis preliminar de la idea de proyecto, a fin de verificar su viabilidad, en donde la
disponibilidad de informacién determina el nivel de precision y el esfuerzo requerido para el analisis. Su
objetivo principal es el de limitar los costos de un proceso incremental, durante el cual se puede rechazar

la idea del proyecto en cualquier momento, genera una nota de idea de un proyecto.
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Factibilidad se refiere a la disponibilidad de los recursos necesarios, para llevar a cabo los objetivos o
metas, ademas de recopilar datos relevantes sobre el desarrollo de un proyecto y en base a ello tomar la

mejor decision, si procede su estudio, desarrollo o implementacion.

Los Estudios de Factibilidad deben proporcionar todos los datos necesarios para adoptar la decision de
efectuar una inversion, por lo tanto, los requisitos previos de orden comercial, técnico, financiero,
econOmico y ambiental para un proyecto de inversion deberian definirse y examinarse sobre la base de

las demas soluciones posibles que ya se han examinado en el estudio de pre-factibilidad. (20)

La investigacién de factibilidad en un proyecto consiste en descubrir cuales son los objetivos de la
organizacion y luego determinar si el proyecto es Util para que la empresa logre sus objetivos. La
busqueda de estos objetivos debe contemplar los recursos disponibles o aquellos que la empresa puede
proporcionar.

En fin el Estudio de Factibilidad evita desarrollar proyectos que no son factibles, es una guia para planear
los recursos y aterrizar al personal administrativo de sistemas, usuarios y auditores respecto a las

expectativas reales del sistema.

Las actividades a desarrollar en esta etapa son:
* Entender el proyecto.
» Establecer la duracion y tamafio del proyecto.
» Determinar costos y beneficios.
» Determinar la factibilidad del sistema.
* Elaborar un documento con recomendaciones en el cual debe quedar claro si el proyecto es 0 no

factible.

El Estudio de Factibilidad contiene:
» Definicién organizada de los requerimientos de informacion.
* Recursos requeridos para el desarrollo del proyecto.
* Andlisis de factibilidad.

« Alternativas de desarrollo.
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» Cronograma de actividades.

Entre sus objetivos se encuentran:
» Auxiliar a una organizacion a lograr sus objetivos.

» Cubrir las metas con los recursos actuales en las siguientes areas:

Factibilidad Técnica.

Se refiere a los recursos necesarios como herramientas, conocimientos, habilidades, experiencia, que son
necesarios para efectuar las actividades o procesos que requiere el proyecto, cual es el riesgo de
desarrollo y como afectan estos elementos el costo del proyecto. Generalmente se refiere a elementos
tangibles. El proyecto debe considerar si los recursos técnicos actuales son suficientes o deben

complementarse.

Factibilidad Econ6mica.

Intervienen recursos econdmicos y financieros necesarios para desarrollar o llevar a cabo las actividades
0 procesos y/o para obtener los recursos basicos que deben considerarse como el costo del tiempo, el
costo de la realizacion y el costo de adquirir nuevos recursos.

Generalmente la factibilidad econdmica es el elemento mas importante ya que a través de ella se
solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de conseguir y requiere de actividades

adicionales cuando no se posee.

Factibilidad Operativa.
Recursos donde interviene algun tipo de actividad, depende de los recursos humanos que participen
durante la operaciéon del proyecto. Durante esta etapa se identifican todas aquellas actividades que son

necesarias para lograr el objetivo y se evalla y determina todo lo necesario para llevarla a cabo.

Estos Estudios de Factibilidad tienen gran importancia, sirven para realizar estimaciones o andlisis previos
al desarrollo de un proyecto, ayudan a evitar que el proyecto fracase y que se puedan conocer y disminuir
los riesgos y en base a ello tomar la mejor decision. El Estudio de Factibilidad genera un Documento de

Disefio de Proyecto.
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1.5 Conclusiones

En este capitulo se abordaron los elementos teéricos que sustentan el problema cientifico y los objetivos
del trabajo. Para ello, se realizé un estudio del estado del arte de los Modelos de Negocio empleados en
Cuba y en el mundo, ademas de un andlisis profundo de los conceptos fundamentales de la gestion de
proyectos, con el objetivo de lograr un mayor entendimiento del tema a tratar, llegando a la conclusion de
gue estos Modelos de Negocio toman en consideracién los procesos que ocurren al iniciarse el negocio,
en este caso especificamente en la fase de inicio del mismo, por ello se hace necesario considerar los
diferentes procesos para la gestion de los proyectos informaticos. Ademas de que no existe un estandar

de Modelo de Negocio definido para comercializar los productos de Bioinformatica.
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CAPITULO 2 ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

2.1 Introduccion
En Cuba, la informética se activa como una via importante de desarrollo social y econémico, en la cual la

industria de software debera representar un papel primordial.

La UCI se ha convertido en una Industria de Software de alto prestigio a nivel nacional e internacional,
actualmente cuenta con numerosos proyectos productivos, que contribuyen a la informatizaciéon de la
sociedad y aportan considerables ingresos a la economia del pais. Ha impulsado en los ultimos afios las
actividades de mercadotecnia, que no fueron consideradas en sus inicios, en los que se centro en la
calidad de los productos y en ganar en cuanto a capacidad y diversidad de lineas de desarrollo. Cada dia
enfrenta nuevos desafios, debe alcanzar niveles maximos de calidad y satisfaccion de sus clientes, lanzar

nuevos productos, posicionar y consolidar los ya existentes.

2.2 Grupo de Trabajo de Bioinformatica

La disponibilidad de genomas completos, el volumen de informacion ubicado actualmente en las bases de
datos publicas y los ambiciosos proyectos masivos de estudio sobre la interaccién entre proteinas ha
generado un cambio de paradigma. El enfoque clasico, que consistia en conocer una determinada funcion
y buscar el gen responsable, se transformd y cred un nuevo escenario donde se dispone de un importante
namero de genes desconocidos a los que es necesario asignar una funcién. Este nuevo momento dio

lugar al desarrollo de la Bioinformatica. (21)

La misma surge como necesidad de resolver el problema del manejo y procesamiento de la informacion
generada del proyecto Genoma Humano y otros proyectos de secuenciacioén con otras especies, puede
ser definida a grandes rasgos como el uso de las ciencias de la computacion y la informatica para resolver
problemas de las ciencias de la vida, en ella convergen diferentes disciplinas como la fisica, la
matematica, las ciencias de la computacion, las ciencias de la informacién, la ingenieria, la quimica entre
otras. Al tener aplicaciones en la biomedicina y la biotecnologia, es de gran importancia para la sociedad

ya gue permite encontrar soluciones que afectan directamente a la poblacion.
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Algunas de las medidas tomadas en Cuba para lograr adentrarse mas en el campo de la Bioinforméatica
fueron, la creacion del Centro Nacional de Bioinformética en octubre del 2001, institucion dedicada
principalmente a la investigacion, el entrenamiento especializado y la creacién de una plataforma de
servicios de Bioinformatica que pueden ser accedidos a través de Internet. El surgimiento de un grupo de
coordinacion que comenz6 a laborar desde febrero del 2002 y que se encuentra integrado por
instituciones, como el Polo Cientifico del Oeste de la Habana, el Ministerio de Educacién Superior (MES),
la Universidad de La Habana (UH), Ministerio de Ciencia, Tecnologia y Medio Ambiente (CITMA), Centro
de Cibernética Aplicada a la Medicina (CECAM), incorporado en julio del 2002 y el Instituto Superior
Politécnico "José Antonio Echeverria® (CUJAE).

En la UCI existe un Grupo de Trabajo de Bioinformatica que surge con el objetivo de desarrollar software
con un alto valor agregado, para satisfacer las necesidades de herramientas informaticas que presentan
los principales Grupos de Investigacion de los Centros del Polo Cientifico del Oeste de La Habana. Al
mismo tiempo, debe ser capaz de crear sus propias aplicaciones de software y sistemas informaticos en
areas estratégicas, con el objetivo de aportar nuevas herramientas a los grupos de investigacion antes
mencionados, o comercializar los mismos a centros extranjeros que muestren su interés. Debe desarrollar
servicios informéticos, que puedan ser puestos al alcance de los cientificos del pais, principalmente en
areas de computacion, donde existan muchas limitaciones a nivel nacional. Asi mismo, convertirse en el
centro de desarrollo de software para Bioinformatica del pais y ser el punto de contacto de todos los

demas equipos de desarrollo que existan.

Dicho grupo trabaja en tres areas especificas, computacién de alto rendimiento, biologia de sistemas y
disefio de farmacos asistido por computadoras, el mismo ha sido el pionero en la materializacién de estas

ideas.

2.2.1 Diagnostico de los proyectos productivos
La realizaciobn de los proyectos productivos trata fundamentalmente de unir principios técnicos con
principios econdmicos, implica una aplicacion de recursos y representan la base racional para decidir la

implementacién de una organizacion.
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En el Grupo de Trabajo de Bioinformatica se han desarrollado diferentes proyectos productivos con fines
de resolver problemas nacionales, dentro de ellos se pueden mencionar alasGrato, alasBioSyS y T-
Arenal.

e AlasGrato

La Plataforma para la Predicciéon de Actividades Biol6gicas en Compuestos Organicos, tiene como
proposito crear una plataforma que integre diferentes modulos, que le permita a cualquier especialista
interesado en el disefio de nuevos farmacos realizar estudios de estructura, utilizando diferentes técnicas,

calculos de descriptores topoldgicos, topogréaficos e hibridos, asi como busquedas de fragmentos.

Permite de manera integrada, la realizacion de diferentes operaciones, entre las que se encuentran la
prediccién de actividad biolégica por medio de diversas técnicas de Inteligencia Artificial, entre ellas Légica
Difusa y Maquinas de Soporte Vectorial. Ademas, permite la fragmentacion y el calculo de descriptores,
visualizacién y ediciébn de las moléculas, busquedas de fragmentos de moléculas en dos y tres
dimensiones. Todas estas operaciones estan integradas en un Unico entorno, y de esta forma le permite
un mejor desempefio al usuario, quien podra realizar todas sus investigaciones en una misma

computadora.

Surgié como una idea y poco a poco se fue convirtiendo en una investigacién, con nuevas propuestas, por
lo que no se realizé ningun Estudio de Factibilidad, ni un Acta de Constitucion donde se plasmaran los

acuerdos, lo que se realiz6 fue un Estudio de Mercado.

e AlasBioSyS

El Software para la Simulacién y Andlisis de Sistemas Biolégicos comenzé en el 2004 como un proyecto
de investigacion aprobado por el Consejo Cientifico de la UCI siguiendo los requisitos que han planteado
los investigadores del CIM, sirve de apoyo en las investigaciones de aquellos cientificos dedicados al
estudio de la Biologia de Sistemas, permitiendo hacer un estudio completo de los sistemas bioldgicos

siguiendo el proceso de informatizaciéon del pais.
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Muchos software libres se han desarrollado también en esta area, pero son muy basicos y no resuelven
todos los problemas a los que se enfrentan los investigadores. Es por eso que el Grupo de Bioinformatica
de la UCI en conjunto con el CIM, se han dado la tarea de desarrollar una plataforma que integre todos los
algoritmos y herramientas necesarias para poner al alcance de los cientificos una plataforma para la
Biologia de Sistemas tan potente como las reportadas a nivel mundial.

En este proyecto no se realizd un Estudio de Factibilidad, para saber si era rentable tanto
econdmicamente como si se podia cumplir con los objetivos, lo que se hizo fue un Estudio de Vigilancia
Tecnoldgica que es un informe de las tendencias actuales con las cosas que se iban a realizar y con eso
fue que se conocio la factibilidad de lo que se queria desarrollar. Se realiz6 el acta de constitucion con los
antecedentes y estados actuales, con el objetivo general del proyecto, los objetivos especificos, las
entidades que participan en el mismo, las tecnologias y métodos a utilizar en la investigacion, asi como un

estudio del mercado.

e T-Arenal

T-Arenal es un software que reduce considerablemente el tiempo en obtener la solucion de grandes
problemas que puedan ser descompuestos en tareas mas pequefias e independientes. No introduce un
costo adicional, como la compra de nuevos equipos de cOmputo, ya que utiliza las computadoras
existentes que funcionan como estaciones de trabajo en una institucion. Cuenta con un mecanismo de
seguridad que protege la privacidad y permite que el usuario donante de una maquina configure sus
politicas de seguridad. Es multiplataforma, es decir, completamente independiente del sistema operativo y

arquitectura de hardware que tengan las computadoras.

Utiliza varios recursos de coémputo, los cuales pueden ser heterogéneos en cuanto a hardware y software.
El objetivo principal es brindar una herramienta, que funcione como una “supercomputadora virtual”, capaz
de coordinar los esfuerzos entre los recursos disponibles y utilizar de esta forma, gran parte del poder
computacional de las instituciones donde se emplee, para dar respuesta a los proyectos que requieren de

grandes prestaciones de computo.
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Tiene la funcién de organizar y centralizar todos los sistemas de Bioinformatica (creados y los futuros) que
se han estado desarrollando en la universidad en una sola aplicacion, asi como permitir el acceso a ellos

segun sus necesidades mediante los servicios que se implementen.

Es capaz de integrar y compartir varias plataformas T-arenal en un Unico sistema de una manera
transparente, segura, eficiente y fiable, donde cada una de ellas puede ser administrada por entidades

distintas, logrando un gran potencial de calculo.

La plataforma de célculo distribuido T-arenal ya se encuentra en una primera version, la misma esta
formada por servidor, cliente, interfaz de administracion desktop y libreria de desarrollo. Se realiz6 un

Estudio de Mercado pero no el adecuado.

La UCI se presenta en el desarrollo de la Industria del Software como una institucion joven, con una
comunidad de trabajadores inexpertos en el tema, trae consigo la ejecucion de algunos procesos de
manera ineficiente, la universidad no dispone de procesos para la evaluacion dentro de la gestidon de
proyectos de software, lo que en algunos casos provoca la inadecuada seleccidbn de proyectos

productivos.

Antes de iniciar los proyectos seria factible determinar las posibilidades de éxitos que tendra y su posible

impacto en la esfera que se trate.

Para poder exportar internacionalmente los productos de Bioinformatica que existen en la universidad se
debe hacer una evaluaciéon de los mismos, verificar si estan terminados, certificados, si tienen un manual

de usuarios.

Al realizar las entrevistas con los lideres que tuvieron los proyectos diagnosticados, se llegd a la
conclusién que en el inicio en ninguno se tuvo en cuenta la importancia que tiene desarrollar la fase de
inicio adecuadamente, con todos los elementos necesarios. Debido a la falta de conocimientos no se

realiz6 un Estudio de Factibilidad para saber si el proyecto era viable desde los puntos de vista
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economico, legal, técnico, comercial y financiero, por lo que los proyectos comenzaron sin saber si eran

factibles.

A continuacion se hace un resumen del diagnéstico de los tres proyectos productivos escogidos:

Proyectos Acta de Constitucion = Estudio de Mercado Estudio de
Factibilidad
alasGrato No Si No
alasBioSyS Si No No
T-Arenal No Si No

Tabla 1. Diagnostico de los proyectos productivos.
Fuente: elaboracion propia.

En la actualidad se puede decir que la Bioinformatica se ha establecido y lo que inicialmente fue una
esperanza, es ahora una realidad cientifica, productiva y econdmica para Cuba y otros paises, ha ocurrido
un desarrollo sin precedentes en la tecnologia del andlisis y manipulacién de los sistemas biol6gicos,
ademas se han modificado las concepciones para la investigacion en este campo, hace 20 afios se
trabajaba linealmente, hoy en dia todos estos enfoques han cambiado, es posible abordar, con una
eficiencia antes inimaginable, la identificacion, el analisis, asi como la determinacion de la actividad
bioldgica y la sintesis de las moléculas biolégicas, se encuentra disponible la informacién completa de

numerosos genomas, incluido el humano.

2.3 Estrategias de comercializaciéon
El desarrollo de una estrategia de comercializacion parte de un encadenamiento de las oportunidades, los
problemas y los objetivos de mercado de las organizaciones, involucra todo lo que sucede entre la

eleccion del plan de accién, la produccién y el hacer llegar un producto o un servicio a un cliente.

La comercializacion consiste en: (22)
* Llamar la atencion de los compradores potenciales.

» Lograr que los compradores potenciales conozcan el producto.
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* Lograr que el producto sea accesible en los lugares correctos y el momento adecuado.
» Hacer el producto més atractivo o diferente a productos similares.
» Establecer el precio correcto para que el publico lo compre.

» Determinar el precio correcto para que la organizacién tenga ganancia.

Debido a que las necesidades y los deseos de los clientes son dinamicos y cambiantes, los productos y/o
servicios deben estar en la forma, lugar y tiempo oportunos, por lo que es necesario realizar un estudio
permanente de los clientes y la satisfaccion que los productos y/o servicios provoquen en ellos, deben
comunicar la calidad necesaria y exacta que el consumidor esta exigiendo, para su elaboracion es

necesario que se utilicen los materiales adecuados para satisfacer tal exigencia.

El grupo de mercadotecnia de la empresa cubana ALBET Ingenieria y Sistemas S.A tiene como mision la
comercializacién de soluciones integrales, productos y servicios en el campo de las tecnologias de la
informacion y las comunicaciones en el mercado internacional. Surge en el 2005 con la responsabilidad de
comercializar los productos y/o servicios de la UCI, es decir, ser la interfaz comercial de la universidad,
fundamentalmente para garantizar la insercion en el mercado internacional, todo lo que ellos realizan es
sobre la base de diferentes esquemas de comercializacion. Entre los objetivos principales de esta
empresa se encuentran aumentar el crecimiento de las exportaciones, la ampliacion de los productos y/o
servicios y la diversificacion de los mercados. Comercializa principalmente con entidades de Venezuela y

con otros paises como Argentina, Canada y Espafia.

ALBET utiliza varias formas de comercializacion:

+ Consultoria, que recoge todo lo que se realiza con los diferentes componentes de las soluciones
integrales.

+ Comercializacion de tangibles (bienes); que puede ser equipamiento para montaje de centros de
datos, de redes, ofimaticos (impresoras, computadora, laptop) y productos de software, que
pueden ser licencias. Todo esto constituye una solucion integral con diferentes componentes, esta
es la manera que utilizan para vender la solucién como tal y también venden productos.

* Solucién Tecnolégica Integral (STI), en la que se le ofrece al cliente una STI con transferencia

tecnoldgica incluida para que se sienta mas seguro y se decida a comprarlo, bajo un precio, que se
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puede conformar siguiendo las condiciones generales del comercio Cuba-Venezuela, que se
realiza anualmente.

* En la comercializacion del Software Libre ALBET utiliza el modelo de un desarrollo conjunto con
una entidad el cual se usa fundamentalmente para los nuevos mercados. Cuando ellos entran en

un nuevo mercado tratan de buscar aliados en esos paises, y con éstos se aplica el modelo.

En una entrevista realizada a Daisy Oropesa de la oficina de ALBET explicaba detalladamente en qué
consistia este Modelo de Negocio “ Nosotros tenemos experiencias de contratos de este tipo; nos dan
anticipo y también ponen esfuerzo de desarrollo, conformamos un producto, nos dividimos la participacion
de este producto y salimos a venderlo. Si lo vendemos nosotros, pues es esta participacion mas un
margen comercial que se fie, si lo vende la entidad extranjera es el margen comercial (que se lo gano él
porque es el que esta vendiendo) y la participacion en funcién del esfuerzo que se hizo durante el
desarrollo. Esa entidad extranjera puede darnos anticipos, pero si no los da entonces nosotros ponemos el
riesgo de desarrollo, y la entidad el riesgo que tiene que dar para ese desarrollo; entonces el porcentaje
de participacion seria diferente, y a la hora de la venta se aplica lo que son las regalias: Aqui hay
diferentes modelos, porque no es que cada vez que vendamos un producto haya que transferir la
cantidad; para ello se hacen conciliaciones semestrales con la entidad asociada; donde se muestran los
estados de resultados y se demuestra cuanto se vendio y luego la entidad que vendid, procede a transferir

las ganancias a la otra.”

La comercializacién es una estrategia que debe ser relevante, satisfacer las necesidades de diversos
compradores o el mismo comprador en diversas situaciones que compren, es un modelo coherente,
flexible, unificador e integrador de decisiones que determinan y relevan el propdsito de la organizacion,
seleccionando los negocios actuales o futuros de la misma, tratando de responder adecuadamente a las
oportunidades y amenazas surgidas en el medio externo de la organizacién, teniendo en cuenta las

fortalezas y debilidades.

Todos los cambios existentes en la actualidad tienen como limite la creatividad y la innovacién, deben
reflejar descubrimientos y servir como guias, todo esto tiene que ver con la estrategia de comercializacién,

lo que implica tener una vision sobre el futuro, ademas tener claro el negocio actual y futuro, no se puede
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decidir sin saber a dénde se quiere llegar. Una manera de llevar a cabo la estrategia de comercializacion,
es empleando los Modelos de Negocio, ambos tratan de llegar al cliente antes que el competidor.

2.4 Elementos para construir un Modelo de Negocio

Crear un Modelo de Negocio es uno de los pasos mas decisivos que se puede dar para poder ser una
organizacion exitosa, ayuda a plasmar las ideas en un soélido plan detallado y es un recurso que se utiliza
para persuadir a los interesados de que la idea es factible y rentable, muestra como los productos y

servicios seran valiosos para los clientes y generaran ingresos que le permitan sobrevivir y crecer.

Es muy importante conocer y fundamentar el Modelo de Negocio que se utilizard, no debe comportarse
como un documento rigido, debe ser flexible permitiéndole a la organizacion adaptarse a los cambios del
entorno, constituir una guia que permita corregir el rumbo de la organizacion hacia los objetivos
propuestos, concentrarse en el mercado y donde se pueda vender muchas veces lo que se realizd solo
una. Tratar de que sean exitosos, innovados y adaptados a la propia realidad para lograr que los
especialistas, armados de conocimientos y de voluntad de avanzar, concentren sus esfuerzos en
proyectos que prueben ser desde su comienzo, econémica y comercialmente atractivos y que reporten
ingresos en cortos periodos de tiempo, evitando asi el desgaste de tiempo y recursos en proyectos que

posteriormente no tengan un mercado asegurado.

Su creacion involucra llegar al conocimiento profundo de la realidad, de las necesidades, las fortalezas y
debilidades, incluye la seleccion de clientes, las ofertas de productos, decidir qué tareas se realizaran
internamente y las que seran contratadas, y cdémo se producirdn las ganancias. Es una mejor manera de
hacer negocio que las alternativas existentes, sin conocer estos aspectos es casi imposible poder llegar a
ese futuro deseado. Atrae a inversionistas, clientes y socios, su objetivo principal es encontrar una forma
en la que los tres puedan obtener ganancias, requiere determinar que hara y que no hara la organizacion,
cdmo creard una propuesta atractiva y de valor a los clientes, su resultado mas bien es la descripcion del

negocio y cémo trabajara en términos econémicos.

Para el desarrollo del mismo se debe tener en cuenta una serie de elementos que responden a preguntas

sobre el cliente, la ganancia y el valor afiadido:
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« Seleccidn del cliente.
¢,Cuél es el publico objetivo o los clientes potenciales?
¢ Tiene relevancia la oferta con el cliente?
¢ Como se obtendréan los clientes?
* Propuesta de valor.
¢ Cuales son los beneficios que distinguen la oferta?
¢, Coémo afiadir valor a la oferta para que sea percibido por los clientes?
¢, Qué estrategia publicitaria se utilizara?
» Diferenciacion y control
¢,Coémo se protege el flujo de efectivo?
¢Se cuenta con una ventaja competitiva sustentable?
» Alcance del producto y actividades del negocio.
¢ Cudl es el alcance de las actividades?
* ¢Qué actividades se llevaran a cabo por los recursos propios de la empresa y cuales se
contrataran a recursos externos?
¢, Como se diferencia la oferta de productos y/o servicios de los de la competencia?
» Disefio organizacional.
¢, Cual es la estructura organizacional de la empresa?
+ Captura de ganancias.
¢, COmo la empresa hace una ganancia y cOmo se protege esa ganancia?
» Valor de los recursos.
¢, COmo se utilizan de manera éptima los recursos humanos, materiales y financieros?
¢ Por qué alguien querria trabajar en la empresa?

¢, Cémo se aprovecha su talento?

Deben tenerse bien detalladas las caracteristicas del producto o servicio a ofrecer, sus funcionalidades
basicas y los soportes tecnoldgicos que utiliza. Es imprescindible seleccionar el tipo de cliente que
permitird hacer una ganancia, y tratar con cautela al cliente dificil que tiene demandas irrazonables, en

lugar de tratar de hacer que todos los posibles clientes estén contentos, se debe enfocar en el cliente
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correcto y ofrecerle un producto que le afiada valor a un precio razonable, con una buena ganancia para la

organizacion.

Las especificaciones del valor Unico y distintivo del nuevo producto o servicio a lanzar desde la éptica del
cliente, explicando la diferenciacién con la oferta actual de los productos del resto de los competidores del
mercado. EI mercado es otro de los aspectos que se debe tener en cuenta, realizando un estudio del
volumen de ventas, rentabilidad y evolucién del mismo, asi como las tendencias y el ritmo del crecimiento

histérico y futuro.

Ademas, debe especificarse la estrategia de mercadotecnia a seguir para captar los clientes deseados,

donde se establecen los medios a utilizar para la comunicacion.

No se debe realizar un Modelo de Negocio sin tener claro la propuesta de valor que se desea ofrecer a los
clientes y tampoco se puede realizar un producto sin antes analizar la competencia, es por ello que se
hace tan necesario realizar un Estudio de Factibilidad previo, para conocer la viabilidad de implementarlo,
si se cuenta con los recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos o metas, en fin debe proporcionar
los elementos necesarios que permitan adoptar la decisién de efectuar la inversién para evitar desarrollar

proyectos que no sean factibles para la organizacion.

El prestigio alcanzado por la Bioinforméatica cubana en varios paises, es muy importante para
internacionalizar sus productos y/o servicios, para ello es necesario que los cientificos cubanos, sean los
usuarios mas convencidos y satisfechos con las posibilidades que brindan estas aplicaciones,

aumentando asi la credibilidad y confianza en el software, factores clave en el proceso de compra.

2.5 Conclusiones

Esta universidad a pesar de la situacibn econémica que enfrenta el pais, traza estrategias para cumplir
con una serie de contratos que satisfacen las necesidades del cliente, todo esto es logrado gracias a la
experiencia con que cuenta la institucién por parte de un grupo de profesores, ingenieros y estudiantes
gue investigan y se esfuerzan por dar lo mejor de si a la hora de desarrollar un producto o brindar un

servicio. En este capitulo se realiz6 un diagnéstico del inicio de diferentes proyectos productivos del
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Grupo de Trabajo de Bioinformética, asi como un analisis de las estrategias de comercializacién que se

emplean en la UCI. Ademas, se dieron a conocer los diferentes elementos para poder construir los
Modelos de Negocio.
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CAPITULO 3 PROPUESTA DE LOS MODELOS DE NEGOCIO

3.1 Introduccion

La clave para alcanzar los objetivos de la organizacion consiste en identificar las necesidades y deseos
del publico objetivo y entregar los servicios deseados de una forma mas efectiva y eficiente que la
competencia.

Para poder arribar a los Modelos de Negocio para comercializar los productos desarrollados en el Grupo
de Trabajo de Bioinformatica, se debe tener presente el nivel de innovacién y la aplicacion de los
resultados obtenidos en la investigacion, debido a que la Bioinformética es una rama interdisciplinar, con
grandes exigencias, es necesario un gran esfuerzo y tener una adecuada formacién para poder ofrecer

productos y servicios competitivos que sean aceptados en el mercado.

3.2 Arribando a los Modelos de Negocio

El desarrollo de Modelos de Negocio como estrategia para comercializar los productos de Bioinformatica
producidos en la UCI, tienen gran importancia pues ayudan a incrementar los ingresos y las exportaciones
del pais, logran que dichos productos y/o servicios sean conocidos a nivel mundial, sirven para darle un
mayor valor afladido a estos, contribuyen a ahorrar tiempo, con lo cual se reducen los costos y ayudan a

mejorar la interfaz comercial de ALBET, siempre y cuando el producto y/o servicio tenga éxito.

Luego de una exhaustiva busqueda de los diferentes Modelos de Negocio, se desarrollan dos modelos
gue se consideran apropiados adecuandose a las caracteristicas del Grupo de Trabajo de Bioinformatica y
a las del pais, competitivos y adaptables a las prioridades que existen actualmente en el mundo de la
Bioinformatica, donde se evidencian las metas, estrategias, procesos, tecnologias y estructura de la

universidad que le permiten satisfacer las prioridades de los clientes y generar ingresos para el pais.

Estos Modelos de Negocio se basan en una continua actividad para comercializar los productos y/o
servicios de Bioinformatica desarrollados en la UCI, donde se tienen en cuenta las caracteristicas del
producto y servicio, en qué consisten, los servicios que brindan, si seran personalizados o no, si cumple
con las necesidades del mercado al que va dirigido y si son atractivos. Ademas, se estudian los diferentes

mercados en esta rama para tener conocimientos de las necesidades actuales y futuras que existan, y se
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puedan segmentar en funcion del tamafio de las entidades a las que se orienta su publico, de forma tal
gue la universidad siempre esté actualizada con las principales necesidades existentes y de los servicios
gue preste, dependiendo de su complejidad se haran de forma gratuita o se cobrara segun el esfuerzo
requerido.

Para su aceptacion fueron sometidos a diversos andlisis que realizaron los lideres de cada proyecto y
expertos de ALBET con el interés de una futura comercializacion, considerando estos elementos, no solo
de los productos descritos en los Casos de Estudio, sino en todos los de Bioinformatica, pues los modelos
son adaptados, segun los cambios que ocurran en el mercado. Su éxito depende de la aceptacion en el

mercado, tratando de esperar el momento adecuado para insertarlo.

Para aplicar un Modelo de Negocio factible se propone tener en cuenta algunas reglas basicas, basadas
en la experiencia de la investigacion, consultas con lideres de proyecto y entrevistas realizadas con
especialistas de ALBET:

» Después que quede manifiesto el deseo de la contraparte potencial, se debe firmar el Acta de
Constitucion.

» Cada proyecto debe llevar la designaciéon de un equipo de negociacion preparado para discutir en
detalles el estado de la tecnologia o la investigacion, de la competencia y las estimaciones de
mercado.

* Quedan fuera de las negociaciones los bienes tangibles o instalaciones productivas,
pertenecientes en propiedad al Estado Cubano.

» Al comercializar el producto y/o servicio se hace necesaria la presencia de un especialista de
Bioinformatica para facilitar el enlace entre el productor y el mercado.

* Los recursos humanos que participen en la elaboracion del proyecto deben recibir una capacitaciéon

sobre las herramientas, tecnologias e informacién que van a utilizar.

En la elaboracion de estos Modelos de Negocio se persigue lograr mayor rentabilidad en la venta de los
servicios, que la universidad sea mas competitiva en sus mercados de interés, que supere a la

competencia y poder atraer mayor cantidad de inversionistas.
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Al realizar el diagnostico de los proyectos productivos del Grupo de Trabajo de Bioinformética se percibio
gue utilizan el Software Libre (SWL) para el desarrollo de sus aplicaciones ya que esto les permite
modificar, adaptar o corregir el software y cualquier empresa puede dar soporte sobre un determinado
producto, pues el codigo es visible para todos. El producto implementado sobre una plataforma libre como
Linux le confiere una gran robustez en cuanto a los mecanismos de seguridad que implementa para su
funcionamiento, ya que este Sistema Operativo es practicamente inmune a casi todos los virus que

existen en la actualidad.

Esto presenta la base para la construccion de Modelos de Negocio mas adaptados a las necesidades del
mercado, necesariamente relacionados con el desarrollo de aplicaciones a la medida, donde los productos
de SWL pueden segmentarse en funcién del tamafio de las entidades a las que se orienta su publico

obijetivo.

En términos practicos, el empleo de Modelos de Negocio basados en SWL beneficia a toda la universidad,
reduce los costos, promueve la solidaridad y la colaboraciéon entre las comunidades y contribuye a la

independencia tecnoldgica.

Es por ello que para crear el Modelo de Negocio para Bioinformética se tomé en cuenta el Trabajo de
Diploma Modelos de Negocio para Comercializar Software Libre. Basado en todo lo anteriormente
explicado, en un analisis de los diferentes Modelos de Negocio identificados en la busqueda y las formas
de comercializacién de la universidad, se elaboran dos Modelos de Negocio que pueden ser aplicados a

los proyectos productivos del Grupo de Trabajo de Bioinformatica.

Modelo 1: Servicios asociados al producto.

Como la tendencia moderna es que las herramientas que se emplean para la realizacion de los productos
de Bioinformatica sean de cdodigo abierto, no es conveniente su venta (distribucién) a usuarios finales,
pues ellos tendrian la posibilidad de redistribuir a su vez dicho cédigo y a la larga no generaria ingresos de
manera sostenible. Con este modelo se propone brindar el producto gratis y cobrar por los servicios
asociados a dicho producto como pueden ser servicios profesionales, soporte y personalizacion. Dentro

de los servicios profesionales tenemos el de consultoria y capacitacion.
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A continuacion se describen cada uno de ellos:

Soporte: Consiste en mantener el software instalado y actualizado.

Consultoria: Puede estar ofertada con la implantacion del software, cuando se actualiza y se introducen
nuevas funcionalidades o simplemente para aumentar habilidades de los usuarios. Brindar toda la
informacion referente a las funcionalidades de los diferentes componentes del software.

Personalizacién: Proporcionada por las comparias expertas en el proceso de compilar e integrar
productos de cddigo abierto implantados en el sistema de destino.

Capacitacion: Se puede brindar mediante cursos y encuentros con la persona que va a comprar el

software.

Modelo 2: Uso de la Internet para brindar servicios.

Este modelo puede considerarse una variante del Modelo 1 © Servicios asociados al producto ~ ya que
soportaria toda la misiébn comercial del negocio utilizando un Sitio Web que muestre al cliente los
productos y servicios asociados a ellos (descritos anteriormente). Se basa en una comunicacion directa
con el cliente, conociendo su satisfaccién con el servicio, colocando diferentes informaciones y agregando
valor en toda su gestién. Esto seria una adaptacion del modelo del fabricante descrito en el epigrafe 1.2.1

del capitulo 1.
Para poder determinar cual de estos Modelos de Negocio se aplicar4 a los proyectos productivos del
Grupo de Trabajo de Bioinformatica, debe seguirse una estrategia que permita conocer las condiciones

del mercado y del producto en general.

Universidad de Ciencias Informaticas

Esquema para arribar a los Modelos de Negocio del Grupo de Trabajo de Bioinformatica

Producto y
Servicios: «  Nombre del producto / servicio: Nombre del producto / servicio al

gue se le va a aplicar el modelo.

* Descripcion del producto / servicio: Descripcion de las
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caracteristicas principales del producto / servicio.

* Problema que resuelve: Principal problema que va a resolver el

producto / servicio.

* Funcionalidades del producto: Servicios que puede realizar el
producto.

» Alcance del producto / servicio: ¢ Qué se quiere lograr en el futuro?

* Propuesta de valor: Beneficios que distinguen al producto / servicios

de los de la competencia.
» Grado de culminacién: Versiones del producto

* Herramientas: Herramientas utilizadas para la realizacion del

producto / servicio.

Mercado: » Entrada al mercado: Forma que entrara al mercado.

* Competencia del Producto: Productos y/o servicios que existen con
caracteristicas similares.

* Cliente al que beneficiara: ¢ A qué clientes va dirigido el producto /
servicio?

* Precios entre los productos / servicios con los de la competencia:
Estudio de los diferentes precios existentes en el mercado de los

productos de Bioinformatica.

Seleccién del

Cliente: * Obtencidon de los clientes: ¢Qué clientes tienen las necesidades

gue satisface este producto / servicio?
* Comunicacion con los clientes: ¢(Como se relacionara con los

clientes?
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Recursos:
* Recursos humanos: Recursos humanos con los que cuenta el

proyecto para su elaboracion.
* Recursos técnicos: Recursos técnicos necesarios para el desarrollo

del proyecto.

Capacitacion del
Personal: * Preparacion que necesitan los recursos humanos para llevar a cabo

el producto / servicio.

Planes de

Publicidad: * Planes de publicidad: ¢Qué estrategias utilizara para darle
promocién al producto / servicio?

Ventajas y . . . -

Desventajas: Ventajas del producto / servicio: Ventajas del producto / servicio con

respecto a otros productos / servicios de Bioinforméatica.
» Desventajas del producto / servicio: Desventajas del producto /
servicio con respecto a otros productos / servicios de

Bioinformatica.

3.3 Aplicacién del Modelo de Negocio atres productos de Bioinformatica

La estrategia expuesta anteriormente serd aplicada a tres de los proyectos productivos del Grupo de
Trabajo de Bioinformatica, que coinciden con los productos, para demostrar que no solo pueden satisfacer
necesidades nacionales sino que también pueden ser comercializados a nivel internacional, lo que
determinara en gran medida en conocer qué Modelo de Negocio de los propuestos se adecua a las

condiciones del mercado y a las caracteristicas y atributos de los productos.

3.3.1 Caso de Estudio alasGrato

Producto y Servicios:
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Nombre del producto / servicio: Plataforma para la Prediccion de Actividad Biol6gica de
Compuestos Organicos, cuyo servicio general es la prediccion de actividades biolégicas de
compuestos organicos.

Descripcion del producto / servicio: La plataforma para la prediccion de actividad biolégica de
compuestos organicos es un proyecto de software que permite trabajar con moléculas y proteinas
empleando técnicas de inteligencia artificial para la prediccion de actividad biol6gica, con modelos
desarrollados a partir de una base de datos de compuestos con actividad reportada. El sistema
contara con un servidor donde se coordinaran las peticiones realizadas por los clientes.

(PG), Arboles de Regresion (AR) y Minimos Cuadrados parciales (PLS).

Problema que resuelve: Resuelve la necesidad de predecir actividades biologicas de los
compuestos organicos.

Funcionalidades del producto: Puede prestar servicios relacionados con el desarrollo de
modelos de relacién estructura quimica, actividades bioldgicas por técnicas de inteligencia artificial
como Loégica difusa (LD), Maquina de Soporte vectorial (MSV), Redes Neuronales (RN),
Programacion Genética

Alcance del producto / servicio: Tiene previsto una base de datos de compuestos organicos con
informacién estructural y biologica, visualizacion y edicion de estructuras quimicas que sirva como
interfaz amigable con el usuario, calculo de descriptores topoldgicos, topograficos y quimico-
cudnticos, tanto atbmicos como moleculares. Médulo de prediccién de propiedades bioldgicas de
compuestos organicos, basado en técnicas de estadistica avanzada y de ayuda a la toma de
decisiones y una plataforma de servicios en la Web.

Los servicios asociados pueden ser el soporte de la herramienta, actualizdndola y dandole
mantenimiento al sistema. Se puede personalizar a las caracteristicas del centro donde se
instalar4. Capacitando al personal con las nuevas funcionalidades que puedan desarrollarse y
brindando consultoria por las dudas con los nuevos atributos.

Propuesta de valor: Integra todas las funcionalidades en una sola plataforma, que de forma agil y
sencilla facilita el trabajo para el disefio de farmacos a los investigadores.

Grado de culminacién: Version 1.0 terminada y certificada por Calidad, ha sido registrada por el
Centro Nacional de Derecho de Autor (CENDA).
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» Herramientas utilizadas para la realizacion del producto / servicio: OpenUP/Basic, Visual
Paradigm. Se escogié como lenguaje de programacion Java, plataforma JEE, gestor de BD
seleccionado PostgreSQL, y el servidor de aplicaciones Tomcat. UML para describir la
arquitectura, Eclipse como entorno de desarrollo, Subversién como sistema de control de versiones

y como framework Hibernate.

Mercado:

* Entrada al mercado: El producto se ha presentado en diferentes eventos relacionados con la
ciencia y la tecnologia, principalmente con la Bioinformética, que le brindan prestigio para su
salida, ademas la empresa encargada de su promocion es ALBET. Puede ser comercializado en
mercados de la region que tengan ciertos avances en la biotecnologia como México y Chile,
buscando alianzas estratégicas con empresas de esta regién. En México existen 90 de las

empresas biotecnoldgicas méas importantes y en Chile 21. (23)

*+ Competencia del Producto: Dentro de los productos similares a la plataforma para la predicciéon
de actividad biol6gica de compuestos organicos, se pueden encontrar Hyperchem, Corina que
permiten la prediccién de actividad biologica y el calculo de descriptores. Codessa y Dragon que
realizan la predicciébn de actividad biolégica y la edicion y visualizacion molecular. Ademas de
ACCelirys y Tripos Associated, ambos creados por consorcios internacionales y cuentan con una

licencia privativa.

* Cliente al que beneficiara: El producto va dirigido a los Centros dedicados al disefio de farmacos
y a las universidades e instituciones que se dediquen a este tipo de investigacion.

* Precios entre los productos / servicios con los de la competencia: No se han podido
determinar, pues el precio se ajusta de acuerdo con las caracteristicas del servicio asociado a

ofertar.

Seleccion del Cliente:
+ Obtencién de los clientes: Centros dedicados al disefio de farmacos, Centros de Quimica

Farmacéutica, Universidades e Instituciones que se dediquen a este tipo de investigaciones.
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« Comunicacién con los clientes: Debe colocarse datos de contacto en todas las publicaciones
promocionales, ademas de realizarse encuestas para conocer la satisfaccion del cliente y asi sirva

de mejora a nuevas versiones.

Recursos Necesarios:

* Recursos humanos: El equipo de trabajo esta compuesto por 4 profesores, se sugiere que se
vinculen estudiantes que sean de tercer afio hasta quinto y que estén distribuidos segun sus roles
en el proyecto.

* Recursos técnicos: Se cuentan con algunos medios auxiliares de trabajo, conexion a Internet, se
necesita un archivador para guardar documentacion referente al proyecto. Se sugiere el empleo de

una PC por cada dos estudiantes.

Capacitacion del Personal:
» Capacitaciéon del personal: Los miembros del proyecto deben desarrollar conocimientos que no
posean sobre las herramientas que van a utilizar. Se sugiere que se realicen diferentes cursos
impartidos por especialistas para orientar a los estudiantes y que exista asesoramiento para la

comprension de los temas de la Bioinformatica.

Planes de Publicidad:

* Planes de publicidad: Los servicios seran comercializados a través de acuerdos con el cliente, se
sugiere que se creen canales para la atencién a los usuarios via telefénica, correo electrénico ante
dudas, que participe en eventos nhacionales e internacionales con relacién a la Bioinformatica.
Propiciar su participacion en eventos de la regién en paises como México y Chile, asi como los

paises pertenecientes al ALBA.

Ventajas y Desventajas:
* Ventajas del producto / servicio: Todas las operaciones de la prediccion de actividad biologica
por medio de las diversas técnicas de Inteligencia Artificial, la fragmentacién y el calculo de

descriptores, visualizacion y edicion de las moléculas, busqueda de fragmentos de moléculas en
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dos y tres dimensiones, estan integradas en un Unico entorno y de esta forma le permite un mejor
desempefio al usuario, que podra realizar todas sus investigaciones en una misma computadora.
Desventajas del producto / servicio: El producto cuenta con un equipo de desarrollo pequefio,
necesita tener instalado Java, ademas de una plataforma de servicios y un gestor de bases de
datos.

3.3.2 Caso de Estudio alasBioSyS

Producto y Servicios:

Nombre del producto / servicio: Software para la Simulacion y Andlisis de Sistemas Bioldgicos.
Descripcion del producto / servicio: El software permitira simular todo tipo de problema biolégico
gue pueda ser reducido a un problema de dinamica de poblaciones, que integre todos los
algoritmos y herramientas necesarias para poner al alcance de los cientificos una plataforma para
Biologia de Sistemas tan potente como las reportadas a nivel mundial.

Problema que resuelve: Necesidad de una aplicacion informatica que permita modelar, simular,
realizar analisis de los sistemas biolégicos de una manera facil y almacenar la informacion de los
estudios o de los sistemas que son utilizados en las investigaciones.

Funcionalidades del producto: Este producto puede prestar servicios de simulacion, estimar
pardmetros, andlisis cuantitativos, analisis de estabilidad y de base de datos. En un futuro puede
orientarse a prestar servicios como analisis de sensibilidad y cualitativos.

Alcance del producto / servicio: Permitird crear modelos de sistemas biologicos, efectuar
simulaciones de dichos modelos matematicos en ambientes distribuidos, realizar meta analisis
sobre los resultados obtenidos en las simulaciones, haciendo uso de técnicas de mineria de datos,
analisis de bifurcaciones en una y dos dimensiones. Ademas de almacenar toda la informacion en
una base de datos y mostrar todos los resultados de los analisis de forma grafica.

Puede prestar servicio de soporte para el mantenimiento y la actualizacién de los médulos del
sistema basico que son simulacion de servicios, estimacion de parametros, analisis cuantitativos y
de estabilidad, ademas de las base de datos, afiadiéndole a peticiébn de usuario los médulos
nuevos que iran surgiendo, realizar servicios de capacitacién para estos nuevos mdédulos logrando
una vinculacion cientifica con paises con alto desarrollo de temas Bioinformaticos como los

europeos, ademas de emplear un servicio contratado de algin centro aliado como el CIM o el
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CIGB. Por ultimo, puede prestar servicios de consultoria para retroalimentarse con las sugerencias
del cliente.

Propuesta de valor: Plataforma que integre todas las funcionalidades que ha solicitado el cliente
final y que ponga en manos de los investigadores una solucion que esté a la altura de su nivel
cientifico y los ayude en sus investigaciones, eliminando el trabajo manual que las maquinas
puedan hacer de forma automatica.

Grado de culminacion: Version 1.0 terminada y certificada por Calidad. Ha sido registrada por el
CENDA.

Herramientas utilizadas para la realizacién del producto / servicio: Metodologia de desarrollo
OpenUP, lenguaje de programacion Java, gestor de base de datos MYSQL y Postgre SQL,
herramientas de desarrollo NetBeans 6.0, Eclipse, DB Designer 4.0 y Matlab 7.0 para GNU/Linux y
herramientas acopladas a la aplicacibn mysql-connector-java-3.1.13, Matlab 7.0 para GNU/Linux,

Weka y T-Arenal.

Mercado:

Entrada al Mercado: El producto ha participado en diversos eventos nacionales e internacionales,
en Férum de Ciencias y Técnica, congresos, talleres de Bioinformatica, los cuales han contribuido
a su desarrollo y prestigio. Como tendencia se dan elementos gratis, con algunas funcionalidades,
para demostrar su eficacia puede ser comercializado el servicio en mercados donde existen
ciertos avances en la simulacién de Sistemas Biol6gicos, como México y Brasil segun estudios
realizados en el informe de vigilancia tecnolégica de biologia de sistemas. (24)

Competencia del Producto: Existen diversos productos similares al Software para la Simulacion y
Andlisis de Sistemas Biologicos, dentro de ellos se pueden destacar a E-Cell y BioSPICE, los
mismos modelan y simulan procesos. También se puede encontrar Virtual Cell que no tiene
ninguna funcionalidad definida que lleve a cabo el analisis de los resultados obtenidos. Ademas de
ByoDyn, Cellware, ImmunoGrid y Bionetgen.

Cliente al que beneficiara: El sistema se realiza para una institucioén del polo cientifico y siguiendo
el proceso de informatizacién del pais.

Precios entre los productos / servicios con los de la competencia: Como se ha sefialado, las

empresas competidoras brindan sus productos, de manera gratis en Internet, pero los precios
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fijados son los asociados a los servicios y se pactan directamente con el cliente, tomando en
consideracién sus requerimientos.

Seleccion del Cliente:

Obtencién de los clientes: Clientes que se dediquen al estudio de la biologia de sistemas.

Comunicacion con los clientes: Debe colocarse la direccion de correo electrénico de la empresa
encargada de comercializar todas sus publicaciones de promociones. Realizar encuestas sobre la
satisfaccion de las necesidades del cliente, para mejorar las versiones futuras del mismo y ofrecer
un Portal como via de comunicacion para la publicacion de informacion del grupo y el conocimiento
de los clientes, como una etapa de presencia en Internet. (De esta manera se apuesta por la

mejora del producto y servicio).

Recursos Necesarios:

Recursos humanos: El equipo de trabajo del proyecto esta formado por 11 estudiantes, aunque
esta cifra es variable, pues muchos de ellos son estudiantes que se graduan, cambian de
proyecto o se les da baja del mismo por bajos rendimientos docentes 0 en el propio proyecto. Se
cuenta en estos momentos con 6 especialistas en diversas especialidades, de ellos 3 informéaticos,
1 radio — quimico, de la UCl y 2 fisicos pertenecientes al CIM, por lo que se cuenta con un equipo
multidisciplinario. Se sugiere una distribucién de estudiantes por afio y roles, que garantice una
continuidad en cuanto a los roles principales como el rol de programador y analistas.

Recursos técnicos: Maquina virtual de Java 1.6 o superior. Se cuentan con algunos medios
auxiliares de trabajo, conexién a Internet, se necesita un archivador para guardar documentacién

referente al proyecto. Se sugiere el empleo de una PC por cada dos estudiantes.

Capacitacion del Personal:

Capacitacion del personal: Es necesario que sus desarrolladores reciban cursos de capacitacion

en cuanto al lenguaje de programacién empleado.

Planes de Publicidad:
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Planes de publicidad: Cuenta con Plegables y CD en inglés y espafiol, videos de promocion
donde se evidencian los médulos desarrollos hasta la actualidad y lo que permiten realizar cada
uno, ademas del manual de usuarios. Para versiones posteriores deberan de actualizarse estos
planes de publicidad, se sugiere que se desarrollen canales para la atencién a los usuarios

mediante el correo electrénico.

Ventajas y Desventajas:

Ventajas del producto / servicio: El primer beneficio que le brinda el sistema desarrollado al
usuario es que pondra en sus manos un software al que no puede acceder porque no se encuentra
disponible en el mercado mundial, ya que las compafiias que desarrollan estos software siguen
como principio de negocio la realizacion de alianzas estratégicas con empresas dedicadas a la
simulacién de sistemas biolégicos y no la comercializacion de los mismos.

En la actualidad, la tendencia de los software que se dedican al estudio de la Biologia de Sistemas
es enfocada a la modelacién y a la simulacion, la mayoria o se dedica a una o a otra funcionalidad,
muy pocos incluyen ambas. Es por ello que alasBioSyS incluye modelacién, simulacion y un
analisis utilizando técnicas de Inteligencia Artificial, ademas de una base de datos para almacenar
la informacion tanto del sistema en estudio, como de los resultados obtenidos.

Desventajas del producto / servicio: Si el cliente no desea usar la libreria de java y quiere
trabajar con el asistente matematico Matlab o con los gestores Postgre y MYSQL, debe de

instalarlo.

3.3.3 Caso de Estudio T-Arenal

Producto y Servicios:

Nombre del producto / servicio: Plataforma de Tareas Distribuidas.

Descripcion del producto / servicio: Un sistema que permita el trabajo con varios servidores a la
vez. Modificacion del cliente permitiendo que el usuario configure una serie de parametros que
faciliten la integracion de su maquina al sistema.

Problema que resuelve: Las investigaciones cientificas que se realizan, principalmente en la rama

de la Biotecnologia, necesitan potencia de cOmputo para el procesamiento y andlisis de tantos
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datos, que normalmente en computadoras personales demorarian dias, semanas 0 meses para su
culminacion.

* Funcionalidades del producto: Integracion de las potencialidades de computo existentes en las
maquinas enlazadas en la red permitiendo conocer el horario de uso de su maquina, recursos que
se podran utilizar, implementacion de una interfaz escritorio de administracion y el montaje de
diferentes aplicaciones sobre la misma.

* Alcance del producto / servicio: Brindar una herramienta, que funcione como una
“supercomputadora virtual’, capaz de aunar y coordinar los esfuerzos entre los recursos
disponibles y utilizar de esta forma, gran parte del poder computacional de las instituciones donde
se emplee, para dar respuesta a los proyectos que requieren de grandes prestaciones de computo.
El principal servicio que se puede brindar es el de personalizacion atendiendo a las caracteristicas
donde se pueda aplicar sin tener que dar el producto. También se pueden aplicar los demas
servicios como capacitacion sobre su empleo en las distintas organizaciones, mediante cursos
preparados por especialistas del Grupo de Trabajo de Bioinformatica, soporte sobre las
herramientas de software libre y consultoria ante inquietudes en su aplicacion.

* Propuesta de valor: Reduce considerablemente el tiempo en obtener la solucién de grandes
problemas que puedan ser descompuestos en tareas mas pequefias e independientes, no
introduce un costo adicional, como la compra de nuevos equipos de cOmputo, ya que utiliza las
computadoras existentes que funcionan como estaciones de trabajo en una institucion. Cuenta con
un mecanismo de seguridad que protege la privacidad y permite que el usuario donante de una
magquina configure sus politicas de seguridad.

*+ Grado de culminacién: Versiébn 1.0 y 2.0 terminadas y certificadas por Calidad. No se ha
comenzado el registro de la versioén 2.0.

* Herramientas utilizadas para la realizacién del producto / servicio: Cualquier sistema
operativo, Java Runtime Environment (JRE) versién 1.6, sistema de Gestibn de Base de datos
MYSQL 5.0 o Derby Data Base.

Mercado:
+ Entrada al mercado: Puede entrar como un producto independiente con sus servicios asociados

(descritos anteriormente) o integrandole otras aplicaciones. Existen muchos proyectos que
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desarrollan la tecnologia Grid sobre la cual estd realizado el producto y estos se encuentran
ubicados en paises altamente desarrollados, aunque se argumenta la posibilidad y beneficios de
su empleo en paises subdesarrollados. (25)

Se sugiere que continle participando en eventos en paises de América Latina ya que en
comparacion con otras regiones del mundo, el desarrollo de la biotecnologia en el sector
empresarial de esta region ha empezado relativamente tarde, la causa principal de su atraso ha
sido la resistencia de sus empresas tradicionales frente al campo tecnoldgico y la falta de
capacidad de 1&d en las empresas. (23)

Competencia del Producto: Varios son los programas que existen que pueden ser utilizados para
aprovechar los recursos de computo presentes en una institucion. Sin embargo, la mayoria se
basan en versiones compiladas para diferentes sistemas operativos con el propdsito de utilizar
computadoras heterogéneas. Entre los principales competidores que tiene T-Arenal se encuentran
Condor y Berkeley Open Infrastructure for Network Computing conocido como BOINC.

Cliente al que beneficiara: Centros que realizan proyectos en los que se necesita realizar una
gran cantidad de célculos que demoran un tiempo excesivamente largo en una sola computadora.
Quimicos, investigadores moleculares y cientificos del area de neurociencia. Centros de
Investigaciones Moleculares y Centros de Neurociencias.

Precios entre los productos / servicios con los de la competencia: Los precios estan sujetos a
los servicios que se pueden ofertar en los contratos y estos estan sujetos a la relaciéon productor /

cliente, no contando con ninguna referencia en este momento.

Seleccion del Cliente:

Obtencién de los clientes: Clientes que necesiten analizar un gran volumen de datos en los
proyectos del Grupo de Trabajo de Bioinformatica.

Comunicacion con los clientes: En los materiales de publicidad debe aparecer la direccion de
correo electronico de ALBET, asi como la direccion de sus principales contactos. Se sugiere
realicen encuestas sobre la satisfaccion de las necesidades del cliente, para mejorar las versiones

futuras del producto y los servicios que lo acompafan.

Recursos Necesarios:
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* Recursos humanos: Grupo de profesores y estudiantes de la facultad # 6 de la UCI que trabajan
en los proyectos relacionados con el area de la Bioinformatica.
* Recursos técnicos: Maquina virtual de Java 1.6 o superior. Se cuentan con algunos medios

auxiliares de trabajo y conexioén a Internet.

Capacitacion del Personal:
» Capacitacion del personal: Los miembros del proyecto deben desarrollar los conocimientos que
tienen sobre el tema, y lo que no sepan deben estudiarlo individualmente o consultar a expertos en

el tema. Se sugiere que se impartan cursos de Base de datos y de Java.

Planes de Publicidad:
* Planes de publicidad: Debe publicitarse todas las funcionalidades del producto no solo para la
Bioinformatica si no de todas las industrias donde se necesite trabajar con grandes volumenes de

datos. Que participe en eventos nacionales e internacionales con relacién a esta area.

Ventajas y Desventajas:

* Ventajas del producto / servicio: Comparada con homodlogos existentes presenta diversas
ventajas, es multiplataforma, la implementacion de aplicaciones distribuidas sobre t-arenal es muy
simple, solo es necesario reprogramar la clase Data Manager, encargada de dividir el trabajo en el
servidor y la clase algoritmo, encargada de realizar el procesamiento en los clientes. Es facil de
instalar, pues cuenta con instaladores del tipo Wizard los cuales no brindan complicaciones
adicionales. Esta es una gran ventaja pues permite que los usuarios comunes utilicen el sistema o
incorporen sus maquinas al mismo. Otros sistemas parecidos han sido desarrollados en C++ u
otros lenguajes que requieren de configuracion, compilacibn y complicados procesos de
instalacion. El sistema resulta muy facil de mantener. Si se quiere actualizar los clientes basta con
poner la actualizacién en el servidor y este los actualiza de forma automéatica. De esta misma
manera se pueden migrar los clientes de un servidor a otro.

+ Desventajas del producto / servicio: Depende de la Maquina Virtual de Java que debe estar

instalada en cada ordenador.
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Debido a las caracteristicas que presentan los proyectos productivos, la universidad y las condiciones del
mercado, de los dos Modelos de Negocio elaborados se empleard como estrategia de venta el Modelo
“Servicios asociados al producto” pues para poder aplicar el Modelo "Uso de la Internet para brindar
servicios”, primeramente debe realizarse un estudio de las limitaciones que presenta, como el ancho de
banda y la velocidad de la red en la UCI. Al software ser un bien intangible y en la mayoria de los casos
puede distribuirse via Internet, ejemplo Microsoft, Adobe y Dell, se hace necesario considerar analizar la

integracion de los servicios para la esfera de Bioinformatica empleando para ello la Internet.

El Modelo de Negocio "Servicios asociados al producto™ se ajusta a las necesidades del grupo de trabajo
de Bioinformética, porque toma en consideracion la venta de los servicios asociados al producto, como la
capacitacion y la personalizacién, dichos productos estan realizados en software libre y no restringe la
distribucion del producto, por parte del usuario. La solucién de codigo abierto es flexible para estos tipos
de servicios que para el uso de software propietario y puede ser llevado a cabo dentro de la propia
compafiia o a través de un proveedor de servicios externo. Ayuda a mejorar la imagen comercial de la
universidad, aprovechando el prestigio que tiene el pais, siempre y cuando el producto y los servicios
asociados tengan éxitos. Ademas, aporta un gran valor afiadido a los clientes y a su vez aumenta el
margen comercial para la universidad.

Este Modelo de Negocio tiene la desventaja que los ingresos son a mediano plazo, por las previas

inversiones que se deben asumir.

El "Uso de la Internet para brindar servicios”, es un Modelo de Negocio que le proporciona al cliente la
posibilidad de poder estudiar las caracteristicas del producto y obtener el servicio en linea. Logra que la
comunicacion con el cliente sea directa y minimiza los costos.

Una de las limitaciones que presenta es que se debe tener un buen nimero de maquinas para poder

atender todas las peticiones de manera rapida y un ancho de banda adecuado.

Para demostrar la eficacia de este Modelo de Negocio, se cont6 con la aprobacion de los lideres de
proyecto productivo del Grupo de Trabajo de Bioinformatica y con la de el Director de Proyectos de
ALBET, Ray Guardarrama Mieres (Ver Anexo 6).
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3.4 Conclusiones

Luego del andlisis y estudio de los Modelos de Negocio y de las diferentes maneras de comercializacion
empleadas en la universidad, se lleg6 a la conclusion de que era necesario elaborar nuevos modelos y no
utilizar uno de los ya existentes, para aplicar dicho modelo a tres proyectos productivos del Grupo de

Trabajo de Bioinformatica.

Es muy importante y necesario que los desarrolladores de software conozcan que el éxito de los mismos
depende en gran medida de como se adapta su disefio de Modelo de Negocio a las prioridades de sus
clientes, es decir, la planificacion que se realiza respecto a los ingresos y beneficios que se desean

obtener, donde se establecen diferentes formas para atraer a los clientes.
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CONCLUSIONES GENERALES

En el presente documento, luego de un exhaustivo andlisis de los diferentes Modelos de Negocio
existentes para la comercializacion de los productos y/o servicios de Bioinformatica, se desarrollé un
Modelo de Negocio para comercializar los productos y/o servicios del Grupo de Trabajo de Bioinformatica
en la UCIl. Ademas, se le dio cumplimiento a los objetivos especificos y se arrib6 a las siguientes
conclusiones:

* Se pudo constatar la vinculacion entre los Modelos de Negocio con los diferentes procesos de
gestién en una empresa, demostrando la necesidad de realizar adecuadamente las actividades de

la fase de inicio en los proyectos.

« Se analizaron las estructuras de comercializacion de la UCI, para dar paso a la creacion de
Modelos de Negocio que se ajustaran a las necesidades de los proyectos del Grupo de Trabajo de
Bioinformatica.

+ Se determin6 que el Modelo de Negocio que mas se adapta a las caracteristicas de las licencias
con las que trabajé la herramienta de software libre es el de ” Servicios asociados al producto "y

fue aplicado a tres casos de estudio para ver el grado de ajuste y aceptacion.
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RECOMENDACIONES

A partir de los resultados o beneficios que proporciona este trabajo de diploma, se proponen las siguientes
recomendaciones:

» Realizar un Estudio de Factibilidad en los proyectos que ya estan en sus primeras versiones, antes
de iniciar otra version.

» Aplicar este Modelo de Negocio a todos los productos y/o servicios de Bioinformatica que se

guieran comercializar para obtener mayores beneficios para la Universidad, asi como para el pais.

* Realizar un estudio profundo de las limitaciones del Modelo de Negocio “Uso de la Internet para
brindar servicios”, para tratar de que en un futuro los servicios de Bioinformatica sean realizados

mediante dicho modelo.
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Anexo 1: Interaccion entre los Grupos de Procesos y las Areas de Conocimientos.

] Grupos de Procesos
Areas de

R Iniciacion | Planeamiento Ejecucion Control Cierre

1.- Integracion

2.- Alcance

3.- Tiempo

4.- Costes

5.- Calidad

6.- Recursos
Humanos

7.- Comunica-
ciones

8.- Riesgos

9.- Adquisicio-
nes
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ANEXOS

Anexo 2: Descripcion general de las Areas de Conocimiento de la Direccion de Proyectos y

de los Procesos de Direccion de Proyectos.

DIRECCION DE PROYECTOS

4. Gestion de la Integraclon
del Proyecto

4.1 Desarroliar o Acta de
Caratitucion del Proyecto

4.2 Desarrollar el Enunciado o
NG o Pro Telrmires

4.3 Dessarrollar ol Man ce Geshon
ol Provecto

4.4 Dirgle ¥ Gestionar iy Cecucion
ol Proyeces

4.5 Suparvisar y Contolar al Trabao
del Proyecte

4.4 Controd Integyado de Cambos

4.7 Comrar Proyects

5. Gestion del Alcance
del Proyecto

5.1 PManificacion del Ncance
o jo| NCae

3 )

SA Vanficeodn dd Aldance
ne

3 Contred de! Alcance

6. Gestion del Tiempo

del Proyecto

.1 Definiodn de les Actividedes

6.2 Estaniecimiento de fa
Secuonca de b Actividades

6.3 Eslmacyin Oe Recursos de
las Astradades

6.4 Estimacin o2 18 Duraain de
s Acthddudes

5.5 Desanolo d¢ Cronogyama

Controd 8l Cronegrama

€
4]

7. Gestion de los Costes

del Proyecto

74 Estrackin de Cosies
1.2 Proparscion de Presupuesto
o Costos

1.3 Control ce Cosles

8. Gestion de la Calidad
del Proyecto

1 Planécacion de Coldad
Realizar Asoguramiento
y

g
8.

8.3 Pl i par Corvirol che Cadded

9. Gestion de los Recursos
Humanos del Proyecto

9.1 Panificacion de los Recursos

Hurancs
9.2 Mgur ol Equpo di Peopacto
4.3 Dessareainr of Equipo ael

Proyecto
9.4 Genticnar ol Equigo dal Proyecto

10. Gestion de las

Comunicaclones del
Proyecto

10.1 Flanificackin de fas
Corvianicazionas

10.2 Distrisacidn oe la formaditn

10.3 Imformar &f Rercdmianto

10.4 Gestionar 2 los Interesados

11. Gestion de los

Riesgos del Proyecto

111 Panitcacion de & Gesticn
e Resgos
11.2 ldentificackin do Riesgos
11.3 Andlisis Cushitativo de Riesgos
1.4 Andlisis Cuart kaiivo de Riesgos
11.5 Manificaode de s Respuests 8
l0% Risagon
11.6 Seguimento y Consol
ol Riosgon

12. Gestion de las

Adquisiciones
del Proyecto
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12.2 Plarsficar ta Corraticidn

da Ven MOS
12.4 Seiecdon de Vendedores
12.5 Mwvristracidn del Contrana

12.6 Clerre cel Contrato




ANEXOS

Anexo 3: Descripcion General de la Gestion de la Integracion del Proyecto.

GESTION DE LA INTEGRACION
DEL PROYECTO

4.1 Desarrollar el Acta de 4.2 Desarrollar el Enunciado 4.3 Desarrollar el Plan de
Constitucion del Proyecto del Alcance del Proyecto Gestion del Proyecto
Preliminar
1 Ertracies 1 Entrinchas 1 Eraracias
1 Contratn (Cuancln COMressonda 1 ALIA O consitucin Ol peoyecto 1 Ervanciac oel acance ol privecio
2 Enunciado 0l Latao del proyects 2 Enurcado del radxgo el peayecto gredminas
3 Facres ambientaes of la empessa 3 Facwres arbaniaes oo & smpresa 2 POeso O drecoin 0 prryecios
A Actvos de Lok procissds de la A Activos de ke proceacs de le 3 Fadoees ambartades da la empeesa
mmm CIEANZACON e rganacion e 4 ACTv0S 00 s prooesos de I
2 Bermmamienmss y Tecncas 2 Honsmeortas y Téocss R nizacitn
A Nétodos de selecocn del proyecio d Metcdologia de drecaon de proyectos 2 Merramienias y Téonicas
2 NG0ICOgie 08 dretsdn OF Proycs 2 Seleva 3¢ nireacin & b gstin 1 MGI0ACR @ O Chechan Of proyeckn
3 Ssmma 0a nfomna odn 0015 gesion 48 proyectns 2 SERMa 00 IDMacin o6 13 gesiin
O DecyICle 3 Juo0 06 eypeTos O proyc i
A Mo 00 aegentos A Saldes 3 oo s partns
ISsas 1 Enanoato O akanos del proyecin 3 Saidas
1 Acts de corstilucién del proyecia profmine 1 Pan de gratén del proywcio

4.4 Dirigir y Gestionar la

! 4.5 Supervisar y Controlar
Ejecucion del Proyecto

el Trabajo del Proyecto 4.6 Control Integrado

b rian Bt de Cambios
- AN
1 Fan de gesson ool proyectn .1 Plan de geston dal proyectn 1 Ertraces
2 Acciones comectivas agrobadas .2 Informad on sobee of sendimienio dod " 1 r‘; 4 < sovech
3 Acciones preventhas apoo badas trabyo =3y '" W r'? ﬂ,"‘ P
A Solciudes de camiio aprcbados Sl bitniree dey raamiten e oo ﬂ" S":.:,:_: ::S:‘,:ﬁ rendimienio el
B Roporacion de dofodios apmtoda 2 Harramientas y Téenicas - vabeo
= b Regaraciin de defectos. safchada == 1 Metodologia de deeccion de proyecios — A LOC0NES provertivas soom andodss
«7 Proceciriento do dierve administativo .2 Sauma de informacsdn de b gesticn S ACCIONGS OO % OCOrTe 3o
< S S CIONES COMreCives racorrendadas
2 Hersamienias y Técnicas de proyecios £ RRpcmoitn de 0afpcios recomendads
1 Matodologha ce diracodn o proyecios A2 b del valor ganado 7 Productos entregables
.2 Ssoma de infomadcidn de a gesion A 1100 3= esparios 2 Herramientas y Técnices
‘ﬁi‘ RroyRcos .3 Sasdas 1 Metodologa oa o O 02 (OVSCKS
3 Saa 1 Azciones comectivia recomendadas 2 Satema de infonmec e I gt
1 Productos entragaties 2 ASCINES pravenivgs reconeenc das O pooyeCios
2 Cambios sORCELa00s 3 Proyecciones 3 Miciode epertos
3 Solciialin da Cambag rephe meniacies 4 Rgaracdn 00 cofedios Moomendass 2 Sofldes
A ACO0N 65 COMBCIVGS | pEmentadas 5 Carvbics sobshados > - PO
£ AcGon e praventivas i plasr e as ,l SONGRUES O DIV S DN
6 Repanaciio e delics Mplermartals 2 Solbditudes de cambio rechazadas
T Ieformaciin sotve of rendim ienma del 3 P‘__d" C‘C gesten Ll,c proyecto
(DU TDONre
trabaio A Druncac del aicance oel proyedo
(pCIu Isciores)
S5 AN GOTecives aprcbades
5 Accones pravertivies aprobadss
A Entracas 2 Heemamanitas v Tédencas : 2:::::':‘::;:‘;“ Yorouce
1 Plan de gretdn dal proyecto 3 MO 00 Crecniin o RO iL ey
2 Docurentaciin del conbialo Py
3 Faciores amuentsies de v 2 SEema de fomacinde la
oTgresy sl da proyecios
A AcUvos de los procesos de 3 Ao de eepenas
OREsnacn 3Ssldes
S rformaciin sobre o

1 Procediminmo o clarme adminstosive

2 Procedimesnto Os cherms o Comew

3 Prod  SrVIGO 0 reenditado fingl

4 ACINVOS 34 102 Sroces0s 08 1B
COPSANLOICION (LS RZAO0%E)

rendamienio el trabeyo
B Produckis entregsties
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Anexo 4: Area de Integracion.

PMBOK 2004

Area Grupo Proceso Contenidos del Modelo
C=conceptos, S=salidas
Desarrollar el C: Decisién de emprender el proyecto
Acta de C: Estudio de Viabilidad (queda fuera del
Constitucion proyecto)
Integracion Iniciacién S: Acta de Constitucidn del Proyecto

Desarrollar el
Enunciado
Preliminar del
Alcance

S:Enunciado Preliminar del Alcance del
Proyecto
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ANEXOS

Anexo 5: Encuestas realizadas a lideres de proyecto del Grupo de Trabajo de

Bioinformatica.

1. ¢Como se empieza el desarrollo de los proyectos productivos del Grupo de Trabajo de
Bioinformatica?

2. ¢Se realizé un estudio de factibilidad antes de emprender el proyecto?
Si No

¢ Como se realiz6 dicho estudio?

3. ¢Se realizé el Acta de Constitucion del proyecto?
Si No

4. ¢Se realiz6 un plan de proyecto?
Si No

¢, Como se comercializan los proyectos del Grupo de Trabajo de Bioinformética?
¢ Existe algiin Modelo de Negocio para comercializar los productos del Grupo de Trabajo de

Bioinformatica?

La encuesta anterior fue realizada a los lideres de los proyectos productivos del Grupo de Trabajo de
Bioinformatica escogidos para la investigacion para conocer por esta via aspectos importantes sobre la
fase de inicio de los mismos, asi como, conocer si existe algin Modelo de Negocio para comercializar

dichos proyectos.
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Anexo 6: Aval de los lideres de los proyectos productivos.

Universidad de las Ciencias Informaticas, 12 de mayo de 2010

A Quien pueda interesar:

Por la presente hago constar que como lider del proyecto AlasGrato tengo la constatacion del

trabajo realizado por las estudiantes Yadira Gonzaler Chacon y Sulay Batista Campoy, en la

busqueda de modelos de negodio que se adecuen a las caracteristicas de lo realizado por

nuestro proyecto y sus posibilidades de comercializacion

Aprecio gque en la construccion del mismo se han tomado en consideracion los clientes
potenciales, el valor que podemaos ofrecerle y el nivel de sostenibilidad def modelo, entre otros
elementosque nos ayudan en la concepcion de futuras versiones de los productos y servicios
existentes. Ademas, en su propuesta nos han sugerido acciones a seguir gue nutren nuestro

trabajo

Sy otrg asunto que tratar,

Ing. Julio Omar Prieto Entenza

Lider de proyecto
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Universidad de las Ciencias Informaticas, 12 de mayo de 2010

A quién pueda interesar:

Por la presente hago constar que como lider del proyecto T-Arenal tengo la constatacion del
trabajo realizado por las estudiantes Gonzalez Chacon y Sulay Batista Campoy , en la busqueda

de modelos de negocio que se adecuen a las caracteristicas de o realizado por nuestro

proyecto y sus posibilidades de comercializacion,

Aprecio que en la construccion del mismo se han tomado en consideracion los chientes
potenciales, el valor que podemaos ofrecerle y el nivel de sostenibilidad del modelo, entre otros
elementosque nos ayudan en la concepcion de futuras versiones de los productos y servicios
existentes. Ademas, en su propuesta nos han sugerido acciones a seguir que nutren nuestro

trabajo

Sin 0110 asunto que tratar,

Ing. César Raul Garcia Jacas

Lider de proyecto '
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Universidad de las Ciencias Informaticas, 12 de mayo de 2010

A quién pueda interesar:

Por la presente hago constar que como lider del proyecto Q‘M tengo la constatacion
del trabajo realizado por las estudiantes-'!J}N ﬁ&; Ehncany ch.’; BT &»M

en la busqueda de modelos de negocio que se adecuen a las caracteristicas de lo realizado por

NUESIro proyecto y sus posibilidades de comercializacion.

Aprecio gue en la construccion del mismo se han tomado en consideracidn los clientes
potenciales, el valor que podemos ofrecerle y el nivel de sostenibilidad del modelo, entre otros
elementosque nos ayudan en la concepcion de futuras versiones de los productos y servicios
existentes. Ademas, en su propuesta nos han sugerido acciones a seguir que nutren nuestro

trabajo

Sin otro asunto que tratar,

Ing. ’yd-w;/ ,ﬂowg% "/1 “’CJ

Licler de proyecto /W
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Anexo 7: Aval de Tesis de Diploma.
AVAL DE TESIS DE DIPLOMA

Fl trabajo de diploma Madelos de negocic para comercializar los productos del Grupe de
Bioinfermatica de la Universidad de Ciencias Informaticas desarrollado per Yadira Gonzalez
Chacdn y Sulay Batista Campoy constituye la primera investigacion del tema de los madelas de
negocio para la comercializacion en este sector. La tesis aporta zlgunos elementos que
permiten un acercamiento a las posibles variantes parz Iz comercializacién futura de estos
productos y una propuesta teniendo en cuents los mismos.

Para su aplicacidn prdctica en la empresa, se requerira profundizar en el estudio del mercado,
los principales competidores, asi comoe la identiticacion de las ventajas competitivas existentes,
de ferma tal gque se tengan mas criterios para definir la mejor via para comercializar estos
preductos, y evaluar la factibilidad de cada modelo.

No cbstante consideramos que este trabzjo, constituird una primera referencia en este
proposito y la infermacion recopilada vy los andlisis expuestos serdn Gtiles para acelerar estas
definiciones.

A

VL

MsC Ray Guardarrama Mieres

Directer de Proyectos p.s.r

Albet Ingenieria y Sistemas S.A.

CIRECCION DE PROVECISS 7

A
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GLOSARIO DE TERMINOS Y SIGLAS

Glosario de Términos

BD: (Base de Datos), es un conjunto de datos interrelacionados, almacenados con caracter mas o menos
permanente en la computadora, puede ser considerada una coleccion de datos variables en el tiempo.
Fases: Representa un ciclo de desarrollo en la vida de un producto de software. .

Herramientas: Instrumento que ayuda a realizar un trabajo, es decir, para fabricar artefactos.

JAVA: Lenguaje de programacion de alto nivel orientado a objetos.

Modelo: Esquema que se toma como pauta a seguir.

MYSQL: Sistema de gestor de base de datos.

Negocio: Cualquier ambiente o entorno en cual estda enmarcado el problema.

Postgre: Sistema de gestor de base de datos.

Producto: Es cualquier cosa que puede ser ofrecida al mercado para su compra, para su utilizacién o
para su consideracién. Es cualquier bien, servicio o idea capaz de motivar y satisfacer a un comprador.
Recursos: Conjunto de elementos disponibles para resolver una necesidad o llevar a cabo una tarea.
SGBD: Es el software que permite la utilizacion y/o la actualizacion de los datos almacenados en una o
varias bases de datos por uno o varios usuarios.

Sistema Operativo: Conjunto de programas que se integran con el hardware para facilitar al usuario, el
aprovechamiento de los recursos disponibles.

Software (soporte 16gico): los componentes intangibles de una computadora, es decir, al conjunto de

programas y procedimientos necesarios para hacer posible la realizacion de una tarea especifica.
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Siglas

AR: Arboles de Regresion

CECAM: Centro de Cibernética Aplicada a la Medicina
CIGB: Centro de Ingenieria Genética y Biotecnologia

CIM: Centro de Inmunologia Molecular

CITMA: Ministerio de Ciencia, Tecnologia y Medio Ambiente
CUJAE: Instituto Superior Politécnico "José Antonio Echeverria”
EDT: Estructura de Desglose del Trabajo

IBM: International Business Machines

ISCTN: Instituto Superior de Ciencia y Tecnologia Nuclear
LD: Légica Difusa

MES: Ministerio de Educacién Superior

PG: Programacion Genética

PLS: Minimos Cuadrados parciales

PMBOK: Guia de los Fundamentos de la Direccion de Proyectos
PMI: Project Management Institute

STI: Solucion Tecnoldgica Integral

SVM: Maquinas de Soporte Vectorial

UCI: Universidad de Ciencias Informaticas

UH: Universidad de La Habana

UML: Lenguaje de Modelado

CENDA: Centro Nacional de Derecho de Autor
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