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Resumen Ejecutivo

El presente Plan de Negocios tiene la finalidad de estudiar la implementacion de un Dataoerder
nueva linea de negocios de la empresa GEOCOM Uruguay en la ciudad de Montevideo.

GEOCOM Uruguay S.A. es una empresa uruguaya fundada en 1997 que brinda soluciones globales
innovadoras en Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones a nivel kieaé ypresencia
internacional en ocho paises. Entre sus principales servicios se destacan la venta de Hardware y
Software, mantenimiento y soporte integral, desarrollo de Software estandar y a medida, servicios
de contingencia, outsourcing, consultoriagesoria.

Actualmente cuenta con una sucursal en la ciudadSdatiago de Chilg emplea a mas de 290
profesionales.

Los Directivos de GEOCOM Uruguay, han tomado la decision de implementar una nueva linea de
negocios en la capital del pais. La misnexalia el nombre comercial de GEOCENTER y actuara bajo
la raz6n social de GEOCOM Uruguay S.A.

La empresa desarrolla su actividad comercial dentro de la industria de las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion (TIC), dentro del segmento de la infoatista Tl, la cual ha mantenido
un crecimiento sostenido y se encuentra en continuo desarrollo.

La propuesta de valor de GEOCENd&RIste en ofrecer un servicio integral de alta calidad y nivel
internacional que asegura y garantiza la absoluta cordadiioperativa del negocio de los clientes
ante cualquier incidente no controlable. Es el primer datacenter privado del pais certificado TIER |
homologado por el Uptime Institute, que garantiza la total disponibilidad de la informacion en todo
momento, cm infraestructura tecnoldgica de Ultima generacién y multiples proveedores de
comunicacion para que la informacion esté siempre accesible. Esta propuesta se efewdiaate

tres servicios: Maquinas Virtuales VPS, Hosting Dedicado y Collocatitmu® de los servicios

tiene tresproductos asociados.

El valor de mercado de la industria TIC en el que GEOCENTER desarrolla su actividad fue determinado
en 700 millones de USD anuales mientras que el sector especifico de los dataastéers
representado por 20 millones. El publico objetivo de GEOCENTER seran las empresas que son clientes
cautivos de GEOCOM que buscan beneficios como: outsourcing o tercerizacion de infraestructura TI,
contar consitios de contingencia, reduccion de castpdeslindarse de l@sponsabilidacisociada a
mantener un datacenter mediantena infraestructura de Tl de calidad.

Segun la investigacién realizada, dichas empresas destacan como determinante el reconocimiento,
calidad de servicio y knetnow quebrinda GEOCOM.

Los segmentos de clientes identificados son: Financieros y Seguros, Retail y Salud.



En pos de la exitosa implementacion del proyecto GEOCENTER, se considera fundamental concretar
las siguientes actividades: procesamiento ininterrumpido d@Bgos, monitoreo y control de
aplicaciones, atencién personalizada para procesos de ventas y postventa, mantenimiento de
infraestructura, consultoria y asesoramiento.

A los efectos de dar a conocer la propuesta de GEOCENTER a los diferentes segmigmtssgdee
realizaran actividades promocionales tales como eventos puntuales para dar a conocer los
beneficios de los servicios, material de marketing para reforzar la propuesta de valor y
asesoramiento continuo a los clientes a través de la fuerza nlasve

En primera instancia, se utilizaiina estrategia de ventas para atraer clienteasadaen una

OF YLI 3 RS O2yOASyiAlT | OAsy O2y ¥202 Sy St Syi{iSy
ante un eventual siniestro que impacte en su continuidpdrativa por pérdidas de informaciokn

segunda instancia, para captar clientes, se apelara a la analogia con respecto a los seguros por
siniestros expresando que todas las empresas pueden ser parte de las estadisticas ya que es una
cuestion de azaA suvez, para aquellos clientes cautivos que posean sus servidores propios alojados

en las empresas, se les ofrecera el mejor precio de Collocation del mercado de manera que una vez
instaladas y a medida que sus equipos se tornen obsoletos renueven sus @ luego

ofrecerles los servicios de virtualizacion. Por ultimo, para retener clientes se priorizara el servicio
postventa para mantener relaciones comerciales a largo plazo.

Respeto a la intensidad competitivase concluye que los servicios de dataier tienden a ser un
commodity, por lo que existe un alto nivel de competencia y es clave obtener atributos diferenciales
que se destaquen frente a otras ofertas del mercado.

En lo que respecta a la inversién, serdcesarios USD 1.108.479 provengsiate capitales propios
de GEOCOM Uruguay. La tasa de retorno requepriéae definié es del 15% anual.

La viabilidad del proyecto fue analizada a 5 aftasestructura de costos se conforma por costos
variables como costo energético por servidor, Batae incentivos y gastos de mantenimiento. En
base a investigacion empirica se definieron costos fijos generados por la energia necesaria para el
funcionamiento.

Se sensibilizaron dos variables de precios de servicios que conforman el 70% de los.ingreso

El VANes de522.172,53a tasa interna de retorno (TIR) es @d%Yy el periodo de repago es de
afos. Adicionalmentese calculdé la TIR terminal para mostrar un indicador mas ajustado a la
realidad obteniendo un I%

En resumen, luego de habanalizado el escenario en el cual este proyecto se llevaria a cabo,
considerando tanto las variables favorables como desfavorables y teniendo en cuenta la experiencia
de GEOCOM Uruguay en el mercado, se concluye y recomienda la concrecion del mismo.
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l. Identificacion de la oportunidad
I.I Justificacién de la oportunidad

GEOCOM Uruguay S.A. fue fundada en el mes de abril de 1997 por un grupo de experimentado
personal jerarquico y de Direccion de NCR Co. y AT&T, empresas multinacionales que giran en el
ramo de la Informética y las Comunicaciones. Desde sus inicios GEO@ddvsbluciones globales
innovadoras en Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones a nivel local y tiene presencia
internacional en ocho paises. Participa en diversos sectores del mercado como lo es el gobierno,
retail, finanzas, industria, utilities galud. Entre sus principales servicios se destacan la venta de
Hardware y Software, mantenimiento y soporte integral, desarrollos de Software estandar y a
medida, servicios de contingencia, outsourcing, consultoria y asesoria. Su casa matriz se encuentra
en la ciudad de Montevideo, en la calle Dionisio Oribe 3071. Cuenta con una sucursal en Santiago de
Chile y una préxima a abrirse en Colombia. Actualmente emplea a mas de 290 profesionales.

Con el objetivo de adaptarse a las necesidades actuales dehderGEOCOM esta implementando
una nueva linea de negociBEOCENTER. Este es el primer Datacenter privado de nivel internacional
certificado TIER 1l Esta implementacion responde a una decision estratégica de GEOCOM para
satisfacer las necesidades Batacenter de sus clientes cautivos y evitar que éstos sean seducidos
por la competencia, en una primera instancia con servicios de Datacenter y posteriormente con otras
propuestas de servicios que actualmente les vende GEOCOM.

¢ Por qué la necesidad den Datacenter en Urugua®/

La necesidad se ha puesto de manifiesto por diferentes actores de la industria de las Tecnologias de

la Informacién y Comunicacidjue consideran critica la continuidad operativa de su negd2®

acuerdo a la investigacion de cpaf, los consultado¥ I YA FAS& G Y 1jdzS S& dzy dGR2f
un Datacenter propio en su empresa porque destinan muchas horas de trabajo al mantenimiento de

los servicios, motoreo y enla definicionde diferentesrequerimientos @ los serviciosTambiénse

expusola inquietud por la responsabilidad asociadaleterse cargo de un centro altos con

sistemas de seguridad precarios, altos costos de infraestructura, asignacion de rexefessoy a

la pérdida derivada decosto de oportunidadgoor invertir tiempo y dinero en advidades que no

forman parte de sweore business

Asimismogexiste unacreciente yfuerte dependencia a la tecnologia y se obsgywaejemploen la
adhesion de las empresas afd@turacion electronicasurgimiento ded historia cliniceelectrénicay
exigencias del BCU en el rubro financipara la implementacion den plan de continuidad de
negocio.

L TIER IlI: Certificacion internacional otorgada a los Datacenters segun sus niveles de confiabilidad y disponibilidad. Implica
la redundancia en todos sus componentes, lo que garantiza la continuidad operativa inimggtaurfuente: Uptime
Institute. Ver Anexo IV:Clasificacion los TIERS en el Datacenter

% \erAnexo IXTrabajo de campo



El no acceso de la informacién en determinado momento puede ocasionar fuertes impaclas
vida de los ciudadanos &d rutinas diariasEs ejemplo de esto la ocupacion recieatediciembre

2015 del Datacenter de la IMM que fue bloqueagor el indicab dejandoinoperable todos los
servicios de la comuna y las areas vinculadas a los ciudddane$ corte de energia @l UTE
ocasionado por un rayo que cay6 en Melilla que afecté a 800.000 personas.

La posible ocurrencia de incidentes tales como fallas eléctricas, incendios, inundaciones, afectacion
de sistemas informaticos, sabotajes, errores humanos, entre otpade afectar tanto al
equipamiento informatico donde se almacena la informacioén critica de una empresa, como al acceso
de los empleados a las instalaciones. Las interrupciones del servicio, pérdida de la informacion y
objetivos son s6lo algunos factores quev@n impactados tras un desastre, pero el impacto mas
destacable, ademas del tecnolégico, es el financiero. De acuerdo con datos de IBM de aquellas
empresas que han tenido una pérdida de registros automatizados por un desastre, solo el 6%
sobrevive a largplazo, 51% cierra en menos de un afio y 43% nunca vuelve 4 abrir.

Ante esta situacionel segmento interesado havaluado distintas ofertas disponibles en Uruguay
que ofrecen servicios de Datacentpero no satisfacesusexpectativasPor esto surgeal necesidad
de que exista un proveedor privado, confiable, flexible y de nivel internacional.

¢ Por quéelegir GEOCENTER

Porquecuenta con los atributos que mas se ajustan a las necesidades del segmento investigado.
GEOCENTER se destaca por utilizar anRSt 2 &/ I RNGnStddo/ubalzaimplia 6feérta en
conectividad, donde serd el cliente quien seleccionara el carrier diseléninterese para su negocio,
pudiendo optar por tener elaces de multiples proveedoresstk genea una ventaja frente atms
Centros de datogon modelos mas limitados donde los servicios de comunicaciones vienen dados
por el propio proveedor del servicidsimismo, cuent&on el respaldo de GEOCOM que es garantia
de confianza, cota certificacién TIER Il que es garamifaeficiencia (primer y Unico Datacenter
privado del pé&s homologadgor el Uptime Instituté), con precios competitivos, profesionales en el
mismo predio que garantizan tiempos de respuesta eficieptesicacion estratégica

El know how que hoy pos€eEOCOM en todas las areas de IT, asi como el personal que conforma la
empresa, hacen que la incursién en esta nueva linea de negocio sea simplificada. En base a
entrevistas realizadas, se destaca que estos clientes fieles a la empresa desde hace nef$ode 15

se comprometen con los servicios del futuro Datacenter de GEOO@ND proyecto cuenta con

més de 1.500m2 de areas de servicios, en donde 400m2 son destinadas a tres Salas de alojamiento

® Diario EI PaisSeguridad de la informacion. AccedidoBdniembre e 2015, desde
http://www.elpais.com.uy/informacion/adeonrtomenzeocupacionesmm-negocia.html

4 Top ManagementEntendiendo la importancia del plan de recuperacion de desastres. Accedido el 19 de Setiembre de
2014, desdénttp://topmanagement.com.mx/entendiendda-importanciadel-plande-recuperacionde-desastresdrp/

® Carrier neutral Datacenter: Datacenter que permite la interconectividadnddtiples proveedores de redes de
telecomunicacion. (Fuente: Wikipedia)

®Ver Anexo IVClasificacion de los TIERS en el Datacenter

" Ver AnexoXIV:Ubicacion geografica y plano Sala 1
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de servidores. A efectos de este Plan se tomara en cuentgplamentacién del negocio Unicamente
para la Sala 1, ilustrada en el Anexo XIV. Las restantes Salas seran utilizadas en las siguientes fases de
crecimiento del negocio, segun se indica en el Anexo XI.

I.Il Sector especifico de la propuesta

GEOCENTER desarrolla su actividad comercial en la industria de las Tecnologias de la Informacion
(TIC), dentro del segmento de la Infraestructura de TI. Esta industria en Uruguay, y de acuerdo a su
contribuciéon en el PBI nacional, se encuentra en crecimignen continuo desarrollo. Uruguay

ocupa el primer puesto en América Latina en cuanto al desarrollo de la TICs y el puesto 48 a nivel
mundial. De acuerdainformes de Uruguay XXI, la industria de la Tecnologia de la informacion tiene

un PBI sectorial @ 700 millones de ddélares. Es un mercado que se encuentra fuertemente
concentrado con 32 empresas que facturan mas de 5 millones de ddlares y representan el 75% de la
facturacion total.

En referencia al sector especifico de los Datacenters, en el 2a0Bmerican National Standard
Institute - Telecomunication Industry Association (ANIB\) aprob6 el estandar TIA 942 el cual es
concebido como una directriz para los disefiadores y técnicos instaladores de Datacenters. Este
estandar clasifica a los Centrds Datos en diferentes grupos llamados TIER el cual indica su nivel de
fiabilidad en funcién del nivel de disponibilidad. El Uptime Institute, organizacion ubicada en EE.UU.
es la entidad que certifica los datacenters del mundo de acuerdo a esta ctagifica

I.1ll Actores de la industria

Los actores mas destacados de la industria en la cual GEOCENTER llevara adelante su actividad son:
Proveedores:De software, hardware, administracion de servidores, energia, fibra Optica, aire
acondicionado, seguridagcomunicacione$.

Clientes:organizaciones en la que la continuidad operativa y la criticidad de la informacion es clave
para el desarrollo de sus negocios.

Accionistasinversionistas que se ven afectados en los resultados financieros de la empresa.
Conpetencia directa e indirecta:empresas proveedoras de servicios de Datacenter locales e
internacionales

Entidades gubernamentalesiorganismos gubernamentales reguladores que impactan en el
funcionamiento de la industria de las TIC: AGESIC, URSEC, Bislbygatrizaciones intervinientes

en el negocio de datacenter tales como Presidencia de la Republica, DGI y Poder Legislativo.

En el Anexo XVIII se detalla el cuadro de Stakeholders, con las expectativas de dichos actores ante la
posibilidad de la implemeacion de GEOCENTER.

8 VerAnexo Vi Tabla de proveedores
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I.IV Andlisis de la intensidad competitiva

Para realizar el andlisis de la intensidad competitiva se utilizard la herramienta de analisis de las 5
Fuerzas de Porter

Poder negociador de los cliente$anto el sector financiero/seguros, como retail y salud son
empresas en su mayoria superan los 35 servidores y 20li@ddes. Los sectores de retail y salud no
estan concentrados por lo que su poder de negociacidBAKD; y el sector financiero/seguta@ne
mayor grado de concentracion por lo que su poder de negociacion es ALTO.

Poder negociador de los proveedoreEntre los principales proveedores, lo que refiere a
Comunicaciones existen 3 proveedores (ANTEL, Claro y Movistar). En el caso ajsi€idyaANTEL

tiene el monopolio. Esto significa que el poder de negociaciéon de dichos proveed@&eF@sCon
respecto a la energia y combustible que alimenta los generadores, los Unicos proveedores en el pais
son UTE y ANCAP respectivamente, por B €jupoder de negociacion en estos rubros también es
ALTO Por ultimo, existen otros proveedores como ser servicios de Software, Equipamiento de
Hardware, Administracién de Servidores, Seguridad, sistemas de refrigeracion, en donde la oferta de
proveedores es mayor, y por tanto el poder de negociacion es considevieiolO

Amenaza de nuevos competidor&e identifican las siguientes barreras de entrada:

Fuerte inversion en tiempo de implantacion y en capital para iniciar este negocio

Poseer know how yeconocimiento en el rubro

Costo de cambio para un cliente desde el actual Datacenter en el que esta operando a uno nuevo.
Este costo implica asumir riesgos inherentes a la operativa de la instalacién y su adaptacion, traslado
de equipos, adaptacion a la ena gestién, nuevos procedimientos, tiempos de respuestas, entre
otros.
Enlos sectores salud yretail, los cloud providers significan uafia amenaza de nuevo competidor
no asi para los sectores financiero/seguros por las limitantes legatesonclye que la amenaza de
nuevos competidores ddEDIAALTA

Amenaza de productos sustitutos

Posibilidad que las organizaciones alojen la informacién critica en los servidores propios dentro de
las instalaciones de su empre$ax A y K.2 dza S £ 0

Desarrollo de nuewvasoluciones tecnoldgicas que logren satisfacer la necesidad de continuidad
operativa del negocio, sin la necesidad de los servicios tradicionales que ofrece un Datacenter.
La amenaza de los productos sustitutos en la actualidddESIAALTA

Rivalidad atre competidores existentedNo existe oferta de servicios de datacenter en el mercado

local que cuenten con las certificaciones de disefio que tienen ANTEL y GEOCENTER. Hay disponibles
soluciones en nubes publicas para aquellos sectoresnquiienenlimitaciones en aquirirlos pero

carecen de algunostributos que valoran los clientes a la hora de elegir un dataceries. servicios

°Porter, M. (1982). Estrategl@ompetitiva: Técnicas para el analisis de los sectores y de la competencia. México: CECSA.
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tienden a convertirse en un commodity y existe un lider actual del mercado que se proyecta que
compite en precios perouenta con caracteristicas de rigidez, burocracia y fallas en los tiempos de
respuesta. En referencia a las barreras de salida, se identifica que estas son altas, principalmente por
contar con infraestructura de altos costos, costos fijos altos, y exiatatec eventuales contratos
vigentes a mediantargo plazoSe concluyentoncesque la rivalidad entre competidores @4 TA

El desafio frente a dicha rivalidad es lograr diferenciarse tomando en cuenta los atributos que los
clientes valoran a la hora déegir los servicios de Datacenter. Esto sera analizado en el capitulo del
perfil del consumidor.

A partir del andlisis realizado en base al modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, se concluye que la
intensidad competitiva de la industria &EDIOCALTO Eneste sentido, cabe acotar que si bien los
servicios de Datacenter se consideran un commodity, y esto implica un alto nivel de competencia, en
el presente trabajo se velard por destacar los atributos diferenciales de GEOCENTER para obtener
una ventaja cometitiva.

Por dltimo, pese a ser una industria poco atractiva, mediante el andlisis FODA se observa que existen
fortalezas Unicagiue permiten el desarrollo de GEOCENTER para que sea un negocio ré&siasie

son: primer y unico Datacenteprivado certificado Tier 1ll, know how de GEOCOM, ubicacion
SAGNF GSTIAOLYT O2yFALYI I RS t2a OftASydiSa Sy D9h/h
técnico con expertise en el area, cartera de clientes y flexibiliiad.

I.V Analisis de tendetias y variables criticas

El aumento de los volimenes de datos y su almacenamiento son variables criticas las cuales las
empresas deben gestionar. La proteccién de la infraestructura y el seguimiento de los estandares de
seguridad que brindan losrganismos de la industria marcan hoy tendencia en este rubo.
tecnologia de la Nube estd impactando en las estrategias y cambiando los modelos de negocios
actuales haciendo crear a las compafiias una ventaja competitiva que sea sustentable. Ademas, la
nube esta creando las cadenas de valor de las empresas y les permite a las mismas la posibilidad de
respuesta eficaz a la demanda de los clientes. De acuerdo a datos IHS iSupply se estima que para el
afio 2017 se alcance la cifra de 1.300 millones de usudeécalmacenamiento Cloud, lo que implica

un crecimiento de un 52% con respecto a la actuafidad

Otra tendencia que se viene marcando fuertemente, es la tercerizacion del centro de cémputos de
una empresa. Esto ofrece varios beneficios: disminuciérodms, foco en el negocio de la empresa

y optimizacion en la gestion de la informacion, debiddaaespecializacion de los Degaters.
Actualmente Uruguay ocupa el puesto nimero 36 en el mundo del TOP 100 del Informe elaborado
por Tholons sobre destinate outosourcing. De esta forma, Montevideo se convierte en la tercera
ciudad de Sudamérica con las mejores condis para tercerizar servicios.

%yerAnexo VHAnalisisFODA y posicionamiento de GEOCENTER por atributos
Ver Anexo XX¥odelo econémico financiero
™ ver Anexo VIII: Tendencias de respalddaemube.
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[.VIMercado

Como ya se menciong, la Industria de las TIC alcanza los 700 millones de dolares anuales, segun
dltimo informe de Industria TIC de Uruguay *XXPara identificar el tamafio del sector en el que
estan insertos los centros de datos en Uruguay, se investigé en la Direccién Nacional de Aduanas el
monto de servidores importados en los ultimos 3 afiesde dato, permite visualizar el dinero que
invierten las empresas uruguayas en montar su infraestructura para desarrollar servicios de
datacenter. La suma de los montos indicados, alcanza los 20 millones de délares &stalssctor

esta compuesto pojugadores reconocidos con fuerte influencia en el mercado, lo que implica un
riesgo extra que se debe asumir al integrar el miskBur. o tanto, se identifica ese importe como
tamafio del sector de datacenters en Uruguay. El puablico objetivo de GEOCENhE&Ssampresas

gue buscan los siguientes beneficios: outsourcing o tercerizacion de infraestructura de Tl, contar con
sitios de contingencia ya sea por estrategia de la empresa o porque la normativa lo reimiésées

en deslindarse de la responsattéld que implica tener un Datacenter en la propia empresargar

con una infraestructura de Tl de calidad.

Para investigar el mercado de consumidosegealizé una encuesta de 30 casos a consumidgres

8 Trial Run Para llevar a cabo éste ultimo, seoodinaron 8 entrevistas en profundidad a diferentes
gerentes de Tl de rubros donde se considera la informacién como recurso critico: organizaciones de
salud, empresas de intermediacion financiera, de retail, de redes de pagos, de redes de cajeros y de
la Administracién Central. En el transcurso de la entrevista, se ofrece un contrato de compromiso de
servicio y un precio asignado para contratar los servicios de GEOCENTER. En el 87.5% de los casos,
aceptaron la propuesta y en el 12,5% restante la desestimporque ya tiene compromiso asumido

con otro datacenter. Se sefiala, que 4 de las 8 empresas entrevistadas son clientes de GEOCOM.

|.VIl Cadena de valor

Analisis de Disefio de la Ventas e Mantenimiento
requerimientos Solucién Instalacién y Operacién
o 15% 5% 30%

- Se realiza el relevamiento - De acuerdo al - Puesta en marcha

de necesidades del cliente,
se identifican los atributos
y caracteristicas que debe
cumplir el servicio. Esta
etapa es fundamental para
obtener los resultados
buscados por el cliente. Si
no se realiza en forma
eficiente podra impactar
en forma negativa en el
resto de la cadena.

- Se documentan los

relevamiento, se disefia la
solucién que més se
ajuste a los
requerimientos
planteados.

de |a solucién
disefiada.

- Hardware

- Actividades que

garantizanla
disponibilidad de
acceso a la informacién
en tiempo y forma con
el fin de prevenir,
proteger y reaccionar
ante situaciones no
programadas.

Actividad comercial
orientada a mantener
comunicacion fluida
con el cliente
generando
compromiso,
confianza y fidelidad a
largo plazo.

- Mediante este dislogo

perigdice podrén
surgir nuevos
requenmlenlos que
inicien nuevamente la

requerimientos en forma
escrita y en lenguaje que el
cliente entienda.

cadena de valor.

Gestion de infraestructura: segin los requerimientos del cliente y ejecucién de actividades de monitoreo

Soporte Técnico: segln los tiempos de respuesta definidos por cada cliente

Desarrollo Tecnologico: actividades para estar a la vanguardia con respecto a cambios tecnolgicos y nuevas
necesidades del cliente

Administraciony Marketing: actividades administrativas, financieras, contables, RR.HHy de marketing que
apoyan la cadena de valor

12 Uruguay XXI. La industria TIC en Uruguay. Accedido en Agosto 2014, desde
http://www.uruguayxxi.gub.uy/inversiones/wgontent/uploads/sites/3/2014/09/la_industria_tic_en_uruguay.pdf

13Ver Anexo IX: Trabajo de campo
Ver Anexo X: Trial run
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I.VIII Identificacion del jobto-be-done por la propuesta de valor

La propuesta de valor dGEOCENTER se basa en ofrecer un servicio integral para asegurar y
garantizar la absoluta y total continuidad operativa del negocio de los clientes ante cualquier
incidente grave no controlable. Para lograrla es clave realizar un excelente relevamgnto d
necesidades de los clientes a efectos de ofrecerles una solucion que se ajuste a las mismas y un
servicio de postventa y soporte de alta calidad.

[.IXComportamiento del cliente

A los efectos de comprender el mercado y los diferentes segmentos de clientes, se realizaron
entrevistas en profundidad y encuestas a lideres de empresas referentes de la industria. Las
encuestas realizadas permitieron conocer los segmentos y el comperitomile los potenciales
clientes.

En el analisis de los resultados de las encuestas realizadas se observa que el comportamiento del
potencial cliente se caracteriza por tener servidores propios alojados en la propia empresa. Ademas,
no cuentan con certifacion en politicas de seguridad de la informacién, poseen mas de 35
servidores y cuentan con mas de 20.000 clientes. De la investigacion cualitativa, se obtuvo la
informacién de que los motivos por los que aun no han contratado un centro de datos se debe
principalmente a la falta de confianza y flexibilidad de los proveedores actuales y a la carencia de una
oferta competitiva concreta que muestre un servicio diferencial y que cumpla con sus expectativas.

Actualmente, los clientes estdn en una situaciém donde necesitaran actualizar sus equipos
informaticos dado que generalmente se tornan obsoletos en menos de cinco afos. A el weia
necesidad latente en tercerizar su centro de dedas lugar eficiente que logre optimizar la relacion
calidadprecio. A traes del trabajo de campse ha observado quauln estas empresas no han
tomado la decision de tercerizar, por lo que en este proyectoresdizara una campafia de
concientizaciéon para efectivizar el traslado del centro de datos a un lugar extermampafa estara
basada en una primera instancia en absorgesdualmentelos servidores alojados en [&opia
empresa a través de los servicios de Collocatidnego eventualmente brindar los servicios de
Hosting.

En el Anexo VIl se detalla el graficcon los cinco atributos mas valorados por los potenciales
clientes y como se posiciona GEOCEN®RRespecto a ellos.

Losclientes de GEOCOM, expresan un fuerte compromiso en tercerizar servicios del centro de
cOmputos en su nuevo datacenter. Estoeslica por la confianza y el respeto que tienen en la
empresa desde hace varios afos.

Los entrevistados que aun no son clientes de GEOCOM se pueden clasificar en empresas publicas y
privadas. Las empresas publicas han manifestado que sus centros gatoémseran trasladados al
datacenter de ANTEL mientras que las empresas privadas manejan la posibilidad de contratar
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servicios de un datacenter privado sin descuidar los precios de referencia del actual lider del sector.
Las empresas privadas entrevistadaoinciden en algunos aspectos en cuanto a la percepcion que
tienen de ANTEL como proveedor de servicios de datacenter. Opinan que por tratarse de un ente
publico estd mas expuesto a los paros de actividad debido a la fuerte adherencia de los funcionarios
a las movilizaciones sindicales. Ademas, el hecho de que no cuente con una politica de precios
definida por servicio, genera desconfianza porque consideran poco serio cobrar segin qué cliente se
trate. Otro aspecto clave que se destacd, es que sea pegibl# ante una urgencia y no logre
cumplir con los plazos estipulados en el contrato. Por otro lado, los atributos positivos que sefialan
estan vinculados al bajo precio que ofrecen por sus servicios y los beneficios que logra por ser el
unico proveedor d fibra Gptica en Uruguay.

|.XPerfil del consumidor segun sectores

El alcance del presente plan de negocios es el territorio uruguayo. Se definié que la implementacion
de GEOCENTER se divide en 3 etapas: la primera sera de alcance local con foabieznets
cautivos de GEOCOM (etapa que se desarrollard en este informe). La segunda implica ampliar la
oferta a otros sectores del pais y la tercera consta de la internacionalizacién de los servicios con el fin
de competir a nivel mundial y lograr mayorcafbilidad. En el Anexo Xl se presenta el plan de
crecimiento futuro.

Los perfiles de los consumidores para la primera etapa de implementacion se clasifican en 3 tipos
segun el rubro en que operan: Financiero y Seguros, Retail y Salud, los cualesllasgidetn el
Capitulo II.

Por otro lado, se analizd incorporar otro segmento de mercado definido por las empresas que
realizan actividades en Zona Franca. Se realizaron entrevistas en profundidad con empresas del rubro
y debido a la normativa & la forma en que desarrollan sus actividades se desestimé tenerlas en
cuenta. Las razones de esta decision se detallan a continuacion:

Zona franca cuenta con datacenters intra zona que ofrecen los beneficios impositivos propios de
un enclave por lo que sus presison los mas beneficiosos del mercado.

La mayoria de las empresas de Zona Franca tienen contrato con datacenters intrazona y
manifiestan que cuentan con excelente servicios y atributos tales como carrier neutral, precios bajos,
escalabilidad, entre oty por lo que existe bajo interés en cambiar sus contratos actuales.

I.XI Competencia
La competenci4 en el rubro de GEOCENTER, esta compuesta por diferentes empresas que ofrecen

servicios de Datacentgrcualquier otro servicio que garantice la continuidad operativa y respaldo de
la informacion. A continuacion se detalla el andlisis de los principales competidores locales:

Ver Anexo XlI: Anlisis de la competencia
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ANTELActualmente cuenta con 3 datacenters de escaso metraje, ubicados ennCoRiicitos y
Aguada. Estd construyendo un Datacenter en el Parque Industrial de Pando (Canelones) con
certificacion TIER 1l y con una superficie fisica de 11.000 m2. a@dampmaxima proyectada para

este Datacenter es de 4 salas de 520m2 cada una wun capacidad total de 1000 Racks
aproximadamente. El proyecto construccion alcanzé un 75% de avance. Esto se pudo corroborar en
la visita del equipo a la obra.

De acuerdo al trabajo de campo realizado, se detecté que todos los centros de computstadel E
pasaran a la orbita de este nuevo datacenter de ANTEL a partir de marzo 2016, siendo UTE el primer
organismo que migrara sus datos. Un dato relevante, es que el 42% del total de centro de cémputos
de Uruguay corresponden al Estado. Ademas, sdifib#nque no cuenta con politicas de precios

fija y definida para los servicios de datacenter. El precio varia segun el cliente lo que dificulta realizar
un comparativo de precios. A pesar de esto, se logré identificar el precio del servicio de Galfycati
debido a que opera en forma similar a un commodity.

IBM Uruguay: Tiene un Datacenter ubicado en Jacksonvielle de 155m2 y no cuenta con
certificaciones internacionales. Desde el punto de vista de su ubicacion, existe una nueva amenaza
en cuanto a laeguridad que corresponde a la construccion del Estadio del Club Atlético Pefiarol. Sus
principales servicios son Collocation y Maquinas Virtuales. En cuanto a precios, el Unico que se logré
identificar fue el precio de Collocation, Full rack)8D 3.00@or mes.

Sonda:Actualmente, el datacenter en Uruguay tiene su capacidad completa. La desventaja de dicho
datacenter es la ubicacion fisica ya que se encuentra en el 8vo piso de un edificio en Plaza
Independencia y no cuenta con los niveles minimos der&tag requeridos.

Montevideo COMM:Actualmente la compafiia cuenta con un Datacenters para proveer servicios a
empresas segun las necesidades de las mismas. La desventaja de dicho datacenter es que no cuenta
con accesibilidad adecuada segun lo exigenni@snas internacionales. Su ubicacién es en un
subsuelo, por lo cual en caso de un siniestro puede sufrir graves consecuencias como por ejemplo
inundaciones. Esta situacién no les garantiza a sus clientes la seguridad necesaria de sus equipos.

Dedicado:Su datacenter esta instalado en una oficina en la Torre Plaza, en un décimo piso y no
cumple con las exigencias basicas de seguridad. No cuenta con una politica definida de precios, por lo
gue no se incorporan en este informe.

Servidores del SurOfrecenel servicio contratando datacenters de plaza. Actualmente, contratan
servicio en el DC de ANTEL (ubicado en las calles Arturo Lezama y Colombia en Montevideo).

LatechcoCuenta con tres Dataaters, dos ubicados en zona franca (uno en Aguada Park perotr
WTC Free Zone) y una para el mercado local ubicado en la torre 4 del WTCirkgtesi# ubicado

5 Arrendamiento mensual full rack: USD 1.450

17



en un edificiopor lo que las condiciones de seguridad son escasas. Ofrecen servicios de Collocation
00X oy & TFdzf £ NI O 0 I strasky ivb@empé&sariblE OdzLISNF OAsy RS RSa

En la siguiente grafica se analiza la competencia desde el punto de vista de 5 atributos clave para
funcionamiento y sustentabilidad de un Datacenter y se puntta entre el 1y 6 (siendo 1 bajo y 6 alto)

“'Carrier neutral”: existencia de multiples proveedores que
garantizan esta ininterrupcion.

Flexibilidad: en lo que refiere a politicas, protocolosdetrabajo,
procedimientos, niveles de servicio esperados ytiempos de
respuesta. .
Escalabilidad: implicala posibilidad de crecimientoy ampliacicn
que tiene el datacenter ya existente. 3
Accesibilidad: en lorelativo a niveles de posibilidad de acceso
fisico al datacenter antes incidentes que hagan que se pueda ver
perjudicadasuentrada.

Certificaciones internacionales: es lo que le da prestigio,
seguridad al cliente, y en el caso de los TIERS, los niveles de

disponibilidad al afio. "Carrier neutral®  Flexibilidad Escalabilidad Accesibilidad  Certficaciones
intemacionales

—ANTEL
~ * —GEOCENTER
\\ —lBM
- i —SONDA
—MVD COMM
=== LATECHCO

Cloud Providersl2 & LINAYOALI) £ S& a/f2dzR t NPOGARSNRERE &2y
Googlé®. Si bien la nube (blica ofrece servicios de hosting y alojamiento de datos, no es

el

consideradacompetencia directa de GEOCENTER en los sectores Financiero y Seguros debido a la
reglamentacién del BCU que existe para esta industria, de acuerdo a la normativa especificada en

Anexo V. Por otro lado, en la misma linea de la normativa para estariadpst Decreto 276/013

se exige a los entes estatales que resguarden la informacion ersgbqohibiéndoles de esta forma
utilizar los servidores que ofrecen las nubes empresariales externas, tales como Amazon, Azure
Google.

El resto de los sectorepie forman parte del publico objetivo (Retail y Salud) no tienen normativa o

y

reglamentaciones que les limite contratar servicios de nube publica. De todos modos, de acuerdo a

entrevistas realizadas en profundidad, manifestaron que no es una opcién fEsdegler sus datos

en servidores fuera del pais. Se constataron aqui aspectos tangibles como la importancia del cliente
de tener el staff de soporte fisicamente cerca y la seguridad que esto les brinda, poder llamar a los

técnicos por teléfono y ubicarlosn cualquier momento (teniendo en cuenta la criticidad de la

informacién que maneja el proveedor) y la seguridad que les da el poder realizar un reclamo y
conocer la normativa local para poder actuar en consecuencia. Se destaca otra desventaja de la nube

O2Y2 &ASNJ tF Gt GSyOAlLé 2 NBGFNR2a GSYLRNIf Sa

Sy

en otras partes del mundo, los tiempos de respuesta de la informaciéon solicitada son mas lentos.

Otra debilidad de la nube es la imposibilidad de contrawicios de Collocation, que es en primera

instancia, los servicios que necesitarian para alojar los servidores que hoy mantienen en la empresa.
Esta debilidad es limitada, dado que la vida util del equipamiento de Hardware es de 5 afios, por lo

quelaimJ SYSy il OAsy RS fI S&adNrGS3IAIF RS @Syil a
las relaciones comerciales a largo plazo. @#tmo, las barreras idiométicag culturalescon los
paisessede de los principales Cloftoviders y la diferencia haia con respecto a Uruguagon
otras limitantes

®ver Anexo XlI: Analisis de la competencia
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Il. Modelo de negocios
II.I Segmentos de mercado objetivo

Para el modelo de negocio se identificaron los segmentos financieros, seguros; saaitl, ya que

son los sectores donde se concentran la mayor cantidad de clientes de GEOCOM. Dichos segmentos
abarcan a empresas que gestionan y procesan informacion critica donde la no disponibilidad de la
informacion impacta de forma significativa ea prestacion de sus servicios y sus resultados
operativos.

A continuacion se detalla la composicion de dichos segmentos de mercado objetivo:

Sector Financiero y Segurdsl sector financiero se compone de 65 empresas: 2 bancos publicos, 10
privados y unaran cantidadde instituciones no bancarigm consolidadas en el mercado uruguayo.
Dentro de los bancos privados, lidegaBanco Santander con el 16% del market share, y le sigue
ITAU con el 12%. El sector Seguros se compone de 17 empresas: BSES#éndetbarket share,

Grupo Mapfre 7,8% vy lo sigue Royal Sun Alliance Seguros con 7,7%

Sector Salud En la salud hay dos grandes segmentos: por un lado ASSE, y por el otro lado las
mutualistas y seguros privados. Segun datos de BPS, las tres mutualistasngaatran mayor
cantidad de afiliados son Médica Uruguaya, CASMU y ASESP (entre las tres retinen 386.000 afiliados).
Sector Retail Dentro de este mercado, se subdivide en dos areas: Minoristas de articulos no
comestibles (ventas anuales USD 4.200 millpgesipermercados y almacenes (ventas anuales USD
8.300 millones), segun datos de Uruguay XXI. En cuanto a tiendas de articulos comestibles, el 20% de
las ventas corresponde a las grandes superficies. Dentro de este porcentaje, el market share esta
distribuido de la siguiente forma: Disco Uruguay (Devoto, Disco y Geant: 39%), Tata y Multiahorro
(37%), y Tienda Inglesa con un 18%. El segmento al que se pondes éste Gltimo. Las ventas del

sector de articulos no comestibles corresponden a 10.000 lodadssprincipales empresas del sector

son: Chic Parisien (5,7%), Motociclo (4,5%), Farmashop (2%), San Roque y Grandes Tiendas
Montevideo (1,1% de cada una).

II.1l Propuesta de valor

La propuesta de valor de GEOCENTER consiste en ofrecer un sengcabdetalta calidad/ nivel
internacionalque aggura y garantiza la absolut@ntinuidad operativa del negocio de los clientes
ante cualquier incidente no controlablEs eprimer datacenter privado del paisertificado TIER Il
homologado por elUptime Institute, o que garantiza katal disponibilidad de la informacién en
todo momento, con infraestructura tecnolégica de Ultima generacién y mdltiples proveedores de
comunicacion para que la informacién esté siempre accesible.

GEOCENTER cuenta ¢oralezas unicas que lo diferencian del resto de la competencia: empresa
LINA @I Rl 02y OSNIAFTAOFOAsY ¢L9w LLLZ &SN aOF NNA S
eficientes tiempos de respuesta. A su vez determinante el know how adqudo del negocio y el
personal técnico con el que cuenta.
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[1.1Il Canales de distribucién

Se agregaran los servicios de GEOCENTER a la pagina principal de GEOCOM en donde se hara
referencia a las instalaciones, servicios, certificaciones intemales, expriencia de GEOCOMse

hard énfasis en el soporte técnico especializado. Al mismo tiempo, tanto los clientes como los
potenciales clientes de GEOCENTER podran visualizar en dicho sitio web un video virtual con las
especificaciones técnicas de las instalaes.

Para canalizar la propuesta y que la misma llegue a los segmentos seleccionados se procedera a
realizar ventas personalizadas con los clientes potenciales. Para lograr dicho objetivo, se contara con
un equipo de ventas con fuertes conocimient@enicos en el rubro tanto para realizar la venta
como los servicios postventa que se requieran. En estos casos, los principales canales de
comunicacion y ventas son el contacto personal ya sea en la empresa del cliente o en las
instalaciones de GEOCENT&tRelefonico o a través del sitio web de la empresa.

Para el momento de la inauguracion del local, se realizard un evento de lanzamiento con la
participacién de los proveedores y potenciales clientes vinculados al rubro. El objetivo es dar a
conocer la propuesta de valor y poder tener un acercamiento condifesentes segmentos
seleccionados de finanzas, retail, seguros y salud.

Con respecto al servicio post venta, se contactard a clientes periddicamente a través de correo
electrénico, teléfono o de forma personal.

[1.IV Relacioén con los clientes

Paralanzar la nueva linea de negocios de GEOCENTER y que el mundo empresarial a nivel local tome
conocimiento del mismo, se anunciara el nuevo datacenter en la prensa escrita (formato impreso)
principalmente en el Diario EL Pais y en el Diario ElI Observador.

En una primera instancia, se apuesta a captar a los clientes cautivos de GEOCOM para que contraten
los servicios de GEOCENTER. Se tendra en cuenta el vinculo comercial ya existente con la empresa y
se mantendran las practicas de relacionamiento transmitiéa a los potenciales clientes. Dentro de

dichas practicas se destacan: eventos, reuniones personalizadas de forma periddicas y visitas a las
instalaciones acompafiado de material publicitario y de marketing especialmente disefiado para
GEOCENTER, las caale desarrollaran acorafiando a los objetivos de venta.

II.V Modelo de ingresos

Los ingresos provendran exclusivamente de la venta de los siguientes servicios en la Satask, segu
explicita en el Anexo KIExisten diversas formas de ingreso en fancilel cliente y del servicio
brindado. Se clasifican en:
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Maquinas virtuales VPSservidor fisico virtualizado compartido entre varios clientes. El cliente paga
por el tipo de servidor contratado. Se ofrecen tres tipos de maquinas virtuales VPS de aclasdo
caracteristicas de las mismas.

VP51 1 100 GB 10 Mbps 1 70
VPS5 2 4 300 GB 20 Mbps 2 168
VPS5 3 8 200 GB 40 Mbps 4 280

Hosting dedicado servidor fisico virtualizadbdonde todos los recursos de ese servidor son del
mismo cliente y Unicamente puede ser utilizado por él. El cliente paga el 100% de los recursos los
utilice o no. Dichos recursos se resumen en memoria, disco y proceSalofrecen tres tipos de
maquinasvirtuales dedicadas de acuerdo a las caracteristicas de las mismas.

Server 1 5] 300 GB 5 500
Server 2 24 1024 GB 10 1500
server 3 43 4036 GB 10 2300

Collocation arrendamiento del lugar fisico en donde el cliente coloca su propio equipamiento de
HW. Este servicio podra venderse en los siguientes formataach y full rack.Se ofrecen dos
variables de collocation: rack full y 1/2 rack. Las cantidades Utiles son laadadédespacios para
servidores.

1 Rack 20 1400
1/2 Rack 10 750

Para cualquiera de los servicios mencionados, logogode comunicaciébn son contratados
directamente por el cliente; GEOCENTER facilita el contacto y coordinacién. De los tres servicios a
comercializar, el méas rentable es el Hosting VP&ugae puede sobrevender y obtener mayores
ingresos con el minimeosto.En este tipo de negocios generalmente se cobra un set up que equivale

a la cuota nro. 13, donde se incluyen los costos de instalacion. En esta instancia, considerando que
son clientes cautivos de GEOCOM y que ya han pagado costos de instaladidos demicios, se

decide exonerarlos de este pago. Esto responde a un aspecto de la estrategia de ventas para
atraerlos rgpidamente.

Para los tres servicios se establecio el precio de venta en base al precio de referencia del mercado.

Y Servidor fisico virtualizado: Es un Software gue simula a una computadora y puede ejecutar programas como si fuese una
computadora real que dispone de disco duro, memoria RAM vy tarjeta gréfica. Fuente: Wikipedia
8 Rack: Es un soporte metalico destinado a alojar equipamiento electrénico, informatico y de comunicaciones. Fuente:
Wikipedia.
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Objetivos de vatas. Para fijar los objetivos de venta se elabordé una matriz con las siguientes
variables®: dificultad para vender cada producto y probabilidad de hacerlo. Los datos se completaron
teniendo en cuenta la opinién de expertos en el rubro de datacentersagissicas obtenidas en la
investigacion cuantitativa. Luego se ponder6 en base al esfuerzo de la fuerza de ventas y teniendo en
cuenta la capacidad méaxima de la Sala 1 del Datac@ntesto dio como resultado que en esta
primera instancia, donde se ponecfoen captar clientes cautivos de GEOCOM, la venta de servicios
se dierimine de la siguiente formaod porcentajes fueron redondeados de acuerdo a los resultados
del Mix de Servicios, siendo exactamente los numeros: 9,62% servicios VPS, Bédieado y
38,96% CollocationAsimismo,se fijaron objetivos anuales en base al grado de utilizaciéon de la
capacidad de la Sala 1:

Objetivos
Utilizacion de la capacidad en Salal| 30% 40% 60% 80% 100%

Para realizar los céalculos se consideré un servidor estdndan determinadas caracteristicas
técnicas, en base al cual se reatfizas especificaciones de cada maquina virtual.

I1.VI Recursos clave para la propuesta de valor

Los recursos clave que se identifican son los siguientes:

Recursos humanospersonal calificado y experimentado en tecnologias de la informacién con
guardia horaria 7x24 que garantiza tiempos de respuesta eficieptga atender incidentes
generalmente complejos que requieren urgencia.

Recursos financierogontarcon la disponibilidad de recursos solventes para hacer frente a la fuerte
inversion gue GOCENTER implica.

Recursos _intangiblesibicacién geografica, certificacion TIER Ill, kitow y reconocimiento de la
marca GEOCOM que permiten obtener ventajas diferenciales valoradas por los clientes.
Recursostecnoldgicos:actualizacion del equipamiémtecnoldgico compatible con la evolucién de la
industria, las tendencias del mercado y las necesidades actuales de los clientes.

I1.VII Actividades y procesos clave pdsgropuesta de valor

Se consideran clave las siguientes actividades y procesag@aerar y fortalecer las relaciones con
los distintos segmentos de clientes:

Procesamiento ininterrumpido de datogarantiza la alta disponibilidad de la informacién en tiempo
y forma y sera determinante para influir en los resultados operativasaydieros de los clientes que
contraten los servicios.

¥ ver Anexo XlII: Mix de servicipsaracteristicas técnicas del servidor tipo
2\er Anexo XIV: Ubicacién geogréfica y paia 1
2L ver Anexo XllII: Mix de servicios y caracteristicas técnicas del servidor tipo

22



Monitoreo y control de aplicacionegsegura que todos los programas de aplicacioneSafevare

que impactan en los servicios brindados se comportan tal y como se espera. El objetivo de la
supervisiordel rendimiento es proporcionar a los usuarios finales una experiencia de calidad.
Atencién personalizada para procesos de ventas y postveetdrata de no descuidar bajo ningan
concepto al cliente y estar al tanto de sus nuevas necesidades para &jgstaevos requerimientos

a las mismas.

Mantenimiento de infraestructuragarantiza, asegura y previene de posibles inconvenientedos

los componentes criticos del Datacenter, sin los cuales éste no podria funcionar correctamente.
Consultoria y asesamienta implica ser un socio estratégicte los clientegpara contribuir enel

éxito de sus negocios.

[1.VIIl Socios clave para el modelo de negocios

Existen algunos actores importantes con los cuslE©Q CENTERDbe forjarrelaciones a largo plazo,
de forma de poderobtener sinergias g@ra el desarrollo del proyectd.os socios clave son los
proveedores imprescindibles para el funcionamiento del Dataceptereedor de energia eléctrica
(UTE¥, proveedores de HW y SW, proveedor de comunicaciond§ HA, Claro, Movistar),
proveedores de sistemas de refrigeracion, combustible que alimanitas grupos electrégenos
(ANCAP), sistemas de extincion y deteccion de incendios (Bomberos) y sistemas de seguridad.

[1.IX Estructura de costos

Los principales egsos estan compuestos por:

Inversion inicial:infraestructura de Datacenter, gastd®e equipamiento tecnoldgico, obra civil y
costos de certificaciones.

Costos Variablesosto energético por servidor, salarios e incentivos.

Costos fijos costo fijo deenergia eléctrica, costos de sopopara elmantenimiento ygastos de
Marketing y GAY

Se menciona a continuacion la estructura de cedilos tres servicios que se desarrollaran:

VP51

140.52

1.43

141.94

11.83

VP52

337.24

3.42

340.66

28.39

VPS5 3

562.07

5.71

567.77

47.31

Server 1 843.1 205.35 1048.45 87.37
Server 2 3372.4 821.4 4193.8 349.48
Server 3 5058.6 1232.11 6290.71 524.23

2\/er Anexo VII: Andlisis FODA y posicionamiento de GEOCENTER por atributos. Ver Debilidades.

* Estos gastos estaran compuestos por personal de limpieza y segumdaaol gque su comportamiento tiende a ser fijo.
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Para los servicios de Dedicado y V&S acuerdo a expertosedl rubro, se sugirié realizar la
amortizacion del servidor ehafiog”. El costo de cada uno de los servidores dedicados se obtuvo de
acuerdo a las caracteristicas de los mismos y en base al costo del servidor estdndar propuesto en el
Anexo Xl Para VPSe prorrated su equivalente a cada maquina virtual en base a sus
caracteristicas.

Para el costo energético anual se consider6 el consumo del servidor standard (0.9KW), el costo del
16 Sy atfl®y2¢ 6! PodmMT U

No hay costosle Software porque GEOCOM es partde VMware y puede utilizar en forma interna
los programas gratuitamente. El costo del Sistema operativo es nulo porque se utiliza Linux (SW
libre).

1 Rack 240 3422.52 3662.52 305.21
1/2 Rack 120 1734.08 1854.08 154.51

El costo del servicio Collocation esta dado por la amortizacion del Raglafers?® Para el costo
energético anual se considerd el consumo que soporta un rack de 3.75 KW y el costo del kW en
af £l y2e¢ Entodo &l mforme se dtiliza un TC de $U 30 por dolar estadounidense.

RRHH": el siguiente cuadro muestra los recursos humanos necesariosi@eaad cabo el proyecto.

4 Vendedor USD 3.500%50% =USD 1.750
6 Técnico Senior SW USD 3.500%75%=USD 2.625
6 Técnico Senior HW USD 3.500%75%=USD 2.625
4 Técnico Junior USD 2.500*50%=USD 1.250
4 Administrativo USD 1.800%50%=U5D 900

El motivo por el que no hay personal dedicado a GEOCENTER 100% se explica porque destinan horas
de trabajo a otras areas dentro de GEOCOM. Fisicamente se encuentran ubicados en el mismo predio
y en esta primera etapa los recursos humanos serdn companjidagie se atiende a los mismos
clientes. A medida que vaya creciendo el negocio, la carga horaria aumentara proporcionalmente.
De esta forma, se contratar&lostécnicos senior para el tercer afio, un vendedor, un administrativo

y un técnico junior al cusr afio. Y finalmente al quinto afio dos técnicos senior adicionales. Las
horas de trabajo necesarias para cada una de las incorporaciones se ven reflejadas en el Modelo
Financiero. En el Anexo X¥ detalla el horario del personal técnico y administratin.cuanto al

personal de Seguridade contara con vigilancia 24hs en tres turnos de 8 horas. El costo es incluido

en el Flujo derb de los GAV, como costo fijese utiliza la estructura ya existente en GEOCOM.

2 Costo basado en cotizacion de la empresa Lenovo.

BYTE. Pliego Tarifario. Accedido en Enero de 2015, desde
http://portal.ute.com.uy/sites/default/files/documents/files/Pliego%20Tarifario%20enero%202015.pdf

%% Costo basado en cotizacion de la empresa Anixter.

%’ Los sueldos se calculan en base a los salarios actuales de GEOCOM y se ajustaran en la medida que aumenta la capacidad
de venta.
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lll. Implementacion del modelo

Para la pusta en marcha del Datacenter sera necesario completar las siguientes etapas:
Construccion, Adquisicion del equipamiento, Contratacion del personal, Lanzamiento y Estrategia de
ventas.

[11.I Construccion de GEOCENTER

Para la construcciédel datacenteres clave la ubicacion geogréaficionde se edificarga quela
escdabilidad y expansion fisica, es uno derleguisitos mas relevantes que exigelgpptime InstitLe.

Por este motivo, se realizagn un predio adquirido por GEOCQM el afio 2002, en el beo La
Blanqueada que tiene posibilidad de expansion de 700 m2 con respecto a la obra inicial. A su vez
esta ubicado a metros dél Sy ARIF & Of F aAFAOFIRIF A 02Y2 :udAaySOid2 N
de Herrera8 de OctubreCentenario y Av. Italiggroveyendo unaapida y ampé conectividad con la

trama urbana.La construccion se debe ajustar a los requerimientos solicitados por el ente
certificador de acuerdo al nivel TIER Ill. Los mismos son exigentes e implican un analisis preciso de
cada uno ddos componentes del Datacentdtl proceso de certificaciGnconstruccion acorde a la
normativa se estima entre 1 y 3 afidd metraje total es d&.500m2, dentro de los cuales I&alas

de Servidoreocupan 400m%. GEOCENTER cuenta con 3 salas dessinadaindar servicios de
datacenter El pesente Plarestudiala viabilidad de la implementacién del Datacenter Unicamente

para la sala chica que ocupa 80m2 y puede contener hasta 20 racks. Las dos restantes salas tienen
capacidad de 160m2 y la posibilidée alojar 40 racks cada ufia.

[l Adquisicién de equipamiento

La calidady funcionamientadel equipamientogue compone un datacentass la base donde radica el
diferencialde servicioxon respecto a sus competidordss necesario realizar uiaversioénfuerte

en infraestructura y equipamiento técnicoon caracteristicasde redundancia en todos sus
componentes Esto implica un detalladanalisis y evaluacion de las opws existentes en el
mercado,nacionales o internacionales. Para ello salearan tres proveedores y la Direccion tomara
la decision en base a un estudio de costo/beneficio y variables relevgart@sada componente

El principal equipamiento para el funcionamiento @OCENTERsde el punto de infraestructura

es sistemasde refrigeracion, grupos electrégenos, UPS, sistemas de extincion y detencion de
incendios, sistemas de seguridad y controles de acceso. Desde el punto de vista técnico, se destaca la
adquisicion de los racks, servidores, cableado y sistemas de monildesdro de este tipo de
equipamiento se manejan marcas reconocidas como: CISCO, IBM y #%novo.

8 \/er Anexo XXPresupuestmbra civil y Memoria Bscriptivadel edificio
#\er Anexo XIV: Ubicacion geografica y plano Sala 1
% Ver Anexo XIII: Mix de servicios y caracteristicas técnicas del servidor tipo
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Previo a la puesta en marcha, se realinapauebas de funcionamiento y sincronismaote los
diferentes componentespara no comprometer a los servicios de ldgentes que alojen su
informaciéon en GEOCENTER. Estas pruebas pueden llevar un periodo de hastadeibidses la
relevancia. E importante que todas las fallas posibles ocurran en servicios que no estén en
produccion.

[1.1Il Contratacién del personal

GEOCENTER comenzara a operar con personal interno que sera seleccionado por el Dpto. de RRHH
de acuerdo a las caracteristicas necesarias para cumplir los roles de: Vendedor Senior, Técnico en SW
y HW y Administrativi. El dataenter seguird dependiendo jerarquicamente de la Direccion de
GEOCOMEI personal se evaluara de acuerdo a las politicas de esta empresa, en forma semestral,
monitoreando su desempefio para tomar las medidas correctivas necesarias para cada uno de los
puestcs, teniendo en cuenta las tendencias y necesidades del mercado y de los clientes.

I11.IV Lanzamiento

GEOCOM cuenta con un auditorio con capacidad de hasta 200 personas el cual sera utilizado para
realizar un brindis de lanzamiento de GEOCENTER en gantigparan clientes, proveedores y
empleados involucrados en negocio. Este presupuesto esta contemplado en la inveisit.
Asimismo, la inversién destinada deja un margen importante para realizar una campafia de
Marketing agresiva a los clientesautivos de GEOCOM utilizando medios de comunicacion
personalizados, como por ejemplo folleteria y merchandising.

[1l.V Estrategia de ventas

La estrategia de ventas consta de tres etapas: atraer, captar y retener. Para atraer cleentes s
implementara unacampafia de concientizacion, contemplada en el presupuesto de Marketing,
2NASYdFRF F KFOSNJ SYGdSyRSNJ I f2a Of ASyidSa | dzS
siniestro que impacte su continuidad operativa por pérdidas de informacién. Se tralsabre la
analogia con seguros por siniestrosncientizando que todas las empresas pueden ser parte de las
estadisticas ya que es una cuestion de aarprimer lugar, se pondra foco en los clientes del rubro
financiero ya que son los que manejan magantidad de datos criticos. EBegundainstancia,al

sector Salud y por ultimo al sector retail. Esta etapa de atraer se estima durara 6 Rexseaptar,

se aprovechar@ue las empresas necesitaran alojar sus servidores y se ofrece el mejor precio de
Collocation del mercado. Una vez instaladas y a medida que vayan renovando sus equipos por
obsolescencigse les ofrecerd los servicios de virtualizaciBor Ultimg pararetener alos clientes se
harafoco en el servicio postventa. Se realizaran taggasodicas tales como envio de reportes de
performance y rendimiento de los equipos, tareas de mantenimiento y actualizaciones pertinentes,
paraajustarsealos nuevos requerimientos manteniendelaciones cordiales y de confianza

1 er Anexo X\Perfiles y horarios del personal
32\/er Anexo XVI: Detalle de la inversion
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V. Evaluacion del retmo / riesgo
IV.I Inversion inicial:

Dentro de la inversion inicilse incluye:

Concepto uso Descripcion
Equipamiento infraestructura 290.259 |Equipamiento de infraestrucutra para montar GEOCENTER
Seguridad 2.720 |Equipamiento de seguridad (CCTV, controles acceso)
Eléctrica 30.000 |Acondicionamiento y mano de obra eléctrica
Uptime Institute 40.000 |Proceso certificacionTIER 111
Obra civil 100.000 |Estimado de construccion edilicia de GEOCENTER
Equipamiento técnico 62B.800 |Racksyservidores
Otros 16.700 |Marketing inicial previo a funcicnamiento
Total 1.108.479

Criterio de Amortizaciaria construccion edilicia de GEOCENTER se amortiza fiscalmé&Xai@os
(obra civil) el equipamiento técnicg de infraestructura 5 afios.

Para calcular el capital de giro se consideré el pasivo corriente, la compra de los activos fijos que se
realizar en efectivo y los ingresos por vertBisponibilidades (USD426). Esto da comoesultado
un capital de giro de USD 1.110.800

Para lacompra de equipamiento técnico se tomaron las siguientes decisiones: compra de la totalidad
de los racks en el momentd™y compra de servidores en forma escalonada de acuerdo al aumento
planificado de ventas:

Aol |Afio2 |Aio3 |Aio4 |Afo5S
\ Cantidad de servidores 36 12 24 24 24

V.1l Estructura de financiamiento

La inversion se realizara 100% con Fondos Propios, provenientes de la empresa GEOCOM Uruguay
S.A®

IV.IIl Fundamentos de la proyeccion de ingresos y costos

Los fundamentos & proyeccion de ingresos del presente trabajo se encuentran en el Anexa XIII.
utilizan las mismas politicas de GEOCOM: crédito por ventas y compras a 30 dias.

#Ver Anexo XV Detalle ddla Inversion

% Ver Planilla de Modelo Financiero

¥ para impactar positivamente a los clientes al momento de la visita de las instalaciones

% Ver Anexo K Constancia de estructura de financiamiento de GEOCOM

%" De acuerdo a informacion de la enesa, los ratios de cobranza de los ultimos afios han sido: Afio 2014: 38,61 dias; Afio
2015: 33,07.
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Los fundamentos de los costos, se exponen a continuacion:

Costos variables:

Costoenergético por servidorcada servidor consume 0,9 kW a un precio de $U 3,17 segun tarifario
UTE®. Con respecto a la evolucién de precios de la tarifa de UTE de los afios anteriores, no se
perciben aumentos por dicho servicio sino que hubo una disminucid eosto del KW.

Costos de salarjencentivosy comisionesse estima un 10% anual de aumento sobre los sueldos. Los
incentivos abarcan las guardias (20%) y las comisiones por ventas equivalen a un 3% distribuido en la
fuerza de ventas.

Costos fijos:

Enbase a investigacion empirica se obtuvo un costo mensual fijo en energia eléctt&DaeO00

por mes que incluye el consumo de equipos de aire acondicionados, centrales eléctricas, luz eléctrica
y demas gastos de energia.

GAViincluye los costos degpsonal de limpieza y seguridadmplica USD 3.000 mensuales.

Gastos de Marketingse incluye tres campafias de marketiggle concientizaciéde USD 7000 en

el primer afio YJSD 20.000 en los restantes afos.

Mantenimiento de seguridad y aire acondiciglmase ajusta por un 10% anual por inflacion.

IV.IV Proyeccion de flujos de ingresos y egresos

Se trata deflujos operativos de cajancrementaks para poder evaluar asi el resultado obtenido
exclusivamente por la inversion a realizar. Este flujo muagieimportante evoluciérnya desde el

primer afig aumentando a medida que se va completando la capacidad de la Sala. Asimismo, los
ingresos se ven influenciados por las distintas acciones de Marketing realizadagpgrformance

del equipo de Ventas ewnd servicios de venta y postventa. A medida que el negocio aumenta se va
incorporando tanto personal como equipamiento a comercializar, haciendo que al quinto afio no
haya capacidad ociosa en la Sala 1.

El principal costo variable es el costo energéfiow servidor, que al utilizar servidores de alta
eficiencia son bajos, lo que explica margenes positivos ya desde el primer afio de ejercicio.

Para calcular el flujo final se tomé en cuenta el flujo después de impdégtelsvalor residual.

2016 2017 2018 2019 2020
Flujo Primario -856.005,49 178.440,10| 144.455,27 302.743,23| 430.999,56
IRAE (30%) -14.610,03 -36.113,82 -75.685,81| -107.749,89
Flujo después de impuestos | -856.005,49 133.830,08| 108.341,45% 227.057,42) 323.249,67
Walor residual 1.616.248,34
Flujo Final -856.005,49| 133.830,08| 108.341,45 227.057,42| 1.939.498,01

¥ UTE. Pliego Tarifario. Accedido en Enero de 2015, desde
http://portal.ute.com.uy/sites/default/files/documents/files/Pliego%20Tarifario%20enero%202015.pdf

%9 Se utiliza una tasa de un 30% de IRAE debido a gue el analisis de la inversidn se realiza desde el punto de vista del
inversionista.
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IV.V Evluacién del retorno proyectado vs. el requerido: TIR / VAN

Con los calculos obtenidos se recomienbvertir en la implementacion de GEOCENTER.
Considerando una TRR del 8%e obtuvo unVAN de52217253y unaTIR de34% Cabe aclarar

gue dentro deflujo de fondos se calcul6 el valor residual en base a la proyeccion de 5 flujos futuros
iguales al dltimo afiomomento en el que los ingresos se estabiliZdara realizaeste @lculo se
multiplicé el flujoresultante del afio 2020 por 5.De acuerdo #a opinién de profesionaleson mas

de diez afios de experiencia en el sector Datacemtgy. Diego Bringardello y Sr. José Maria De la
Fuente, se puede considerar que el negocio permanecera funcionando bajo similares condiciones
durante este lapso de déimpo como minimoA efectos de simplificar los calculos, se utilizd el
supuesto de que la tasa de crecimiento sera de un 15% anual hasta finalizar la vida util del proyecto.
Cabe destacar, quenesectores tecnoldgicos que requieren fuertes inversigras su expansion, el
valorresidual puede ligar a suponer mas del 100% delor total de la compafjanientras que en
sectores ya maduros el valor residual supone alrededor déD86 del totdf.

Por otro lado por el tipo de negocio es dable esperaedas ganancias mas significativas comiencen

a visualizarse en el mediano/largo plazo debido a la fuerte inversion inicial y a la creciente tendencia,

&l @ArAaArof Sy RS GSNOSNRTIFNI f2a RIFIG2a RS fla SYLN
espeializadas para elloAdicionalmenteuna vezculminada la primer fase analizada en el presente

Plan para el crecimiento futuro y para la incorporacién de empresas no cautivas de GEOCOM e
internacionalizacion de los servicie®ra necesario realizaiuevas inversionepara cumplir con los

planes de crecimiento proyectado® que implicara ir completando laalascontiguasdisponibles

de GEOCENTHRSto es materia de un nuevo proyecto de inver§ion

TIR terminal

B calculo de TIR del proyecto es elevado y por tal motivo se adiciona el calclll® derminal
debido a que ésta ultimo logra ajustarse a la realidad porque considera que los flujos se reinvierten a
una tasa diferente que la TIR. En eséso se utilizauna tasa de 15%, obteniendo una TIR terminal

del 17%

Célculo TIR Terminal

Aflo Flujo Deflactor Flujo defl.
Afol 856.005,49 1,75] -1.497.158,95
TRR 15% Afo2 133.830,08 1,52 203.538,82
VAN 522.172,53 Ano3 108.341,45 1,32 143.281,57
TIR 34% Afod 227.057,42 1,15 261.116,03
A0S 1.939.458,01 1] 1.939.498,01
Flujo final 1.050.275,48
TIR terminal 17%

“9Seglin lo conversado con el Gerente Comercial de GEOCOM, actualmente el negocio principal de la empresa requiere un
15% de retorno. Para todos los nuevos negocios se exige una tasa igual o superior, no siendo racional arriesgarse a invertir
€n un negocio nuevo que tenga una tasa inferior a la del negocio central.

L Se recibié asesoramiento de profesionales en Finanzadiatricio Boggia y Cr. Bernardo Lopez

“2Blog sobre Valoracion de empresas. Accedido en Enero 7 de 2014, desde
http://valoracionygestion.blogspotom.uy/2014/01/queocurre-cuandoel-valorresidual.html?m=1

“3Ver Anexo XI: Plan de crecimiento futuro
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En el Anexo XX4dé realizan doandlisiscomplementariocondos posiblegscenaris financieros

IV.VI Evaluacién del riesgo

Perbdo de Repagoel mismo se logral quinto afiode realizada lanversion.
Punto de EquilibrioSe realiz6 un punto equilibrio para todos los productos en USD, por lo que fue
necesario uniformizar las unidades de cada servicio, ponderar las ventas y calcular por cada afio de

inversion un punto de equilibrio. En el signie cuadro se observa por servicio y para cada afo
cuanto se debe vender para cubrir los costos.

Calculo de Punto de Equilibio
PE : CF / MCMg
1-CVunit/Pr |y - CV unit/P r venta *
% Ventas |venta % VENTAS PE ANO 1 |PE ANO 2 |PE ANO 3 |PE ANO 4 |PE ANO 5
Hosting VPS 16,22% 63,89% 0,10| 39.306| 37.726| 52.712| 68.365| 84.303
Hosting Dedicado | 78,19% 95,82% 0,75/ 189.511| 181.893| 254.145| 329.616| 409.355
Collocation 5,60% 74,49% 0,04| 13.570| 13.024| 18.198| 23.602| 29.312
TOTAL 0,89| 242.387| 232.643| 325.054| 421.583| 523.570

Andlisis de SensibilidadSe tomaron como variables los precios de los dos servicios que mas
impactan en el modelo de ingresos. Hosting Dedicado 2 yridgoBedicado 3 implican casi el 70% de

las ventas. De esta forma, en el cuadro se visualiza como a medida que aumenta un precio y el otro
permanece constante, varia el VAKLon las variables utilizadas se observa como la variacion del
precio deDedicado 3mpacta en el VAN en mayor medida que la variacién del precio de Dedicado 2
(si varia el precio de Dedicado 3 10Pb, el VAN varia un 432 Si varia el precio del Deatio 2 un

10%, el VAN varim 25,90).

Andlisis de sensibilidad
VAN Precio Dedicado 2
522.172,53 1.200 1.350 1.500 1.650 1.800
2.000 -200.001,32| -64.593,73 70.813,87| 206.221,47| 341.625,07
2.500 251.357,34| 386.764,93| 522.172,53| 657.580,13| 792.987,73
3.000 702.716,00| 838.123,59| 9573.531,19|1.108.938,79|1.244.346,35

Precio
Dedicado 3

Riesgo OperativdExisten riesgos potenciaen cuanto al rendimiento de los distintos componentes
criticos de GEOCENTER. A modo de ejemplo, un corte energético o caida de las comunicaciones
pueden afectar en gran medida a las operaciones que se estan procesando. Otro riesgo que se
visualiza son pmbles desastres naturales que puedan afectar a la construccién edilicia y al
equipamiento interno. Estos dos riesgos se mitigan por dos vias: en referencia al rendimiento,
GEOCOENTER al estar certificado TIER Ill se asegura la redundancia en todopentes
criticos. Esto significa que anl@ caida de alguno de estos principales elementos, el Datecenter no
interrumpe su procesamientoy r otro lado, Uruguay es un pais en donde no ocurren desastre
naturales que pongan en riesgo las instalacion@er ultimo, el riesgo al que méas se debe prestar
atencion es el error humano. Para ello, se cuenta con personal altamente capacitado en exigentes
Politica y procedimientos de Seguridad
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Anexo l:Acuerdo de alcance con el emprendedor

Los estudiantes de la materia Plan de Negocios de la Universidad ORT del Uruguay (abajo
nombrados), y el emprendedor en caracter de proveedor de la idea para el desarrgticesiente
Plan de Negocios (abajo nombrado), acuerdan el siguiente alcance en relacion al objetivo del Plan.

Objetivo del emprendedor

El objetivo principal es estudiar la viabilidad de generar una nueva linea de negocios que consta de la
implementacién deprimer Datacenter Privado certificado a nivel mundial, homologado Tier Il por el
Uptime Institute, en la ciudad de Montevideo.

El emprendedor busca a partir del Plan de Negocios, comprobar que realmente existe la oportunidad
de negocio previamente mermiado en el pais, y por otro lado, definir la rentabilidad que podra
obtener de dicho proyecto frente a la inversion realizada.

Alcance del Plan de Negocios

¢t2R2a f2&a OFLNGdzZ 28 RSt a4/ 2yGSyAR2 adASNAR2¢ ad:
perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos:
Definicion del mercado potencial y publico objetivo
Andlisis del entorno y principales Stakeholders
Comportamiento del Consumidor
Definicion de las ventajas competitivas en las qubasara la estrategia para implementar
dicho modelo de negocios.
Presentacion de los principales aspectos financieros en donde se evalla cada detalle de la
inversion inicial a realizar y su estructura de costos, definiendo un modelo de negocios
acorde a Ig mismos.
El presente informe no profundizard en aspectos estrictamente técnicos de los servicios ofrecidos,
sino que pondra foco en el Modelo de Negocio.
En sefal de conformidad se firma el mismo dia 29 de febrero de 2016.

Los estudiantes:

Laura Aroztegi, estudiante 151649: Firma

Valeria Dias, estudiante 138963: Firma \ /'G{”#b
,///q//rc:g{

Karina Fumero, estudiante 150805: Firma

Los emprendedores:

Empresa GEOCOM Uruguay S.A.

Valeria Dias, Cl: 3.275.9890 Firma A}?{
Mail: vdias@eocomcom.uy Celular: 099 647 973
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Anexo ll:Sugerencias sobre proximos pasos a dar en el proyecto

A continuacion presentamos los principales pasos que serian recomendables para llevar adelante
esteproyecto:

Culminar eproceso de certificacion TIER |l

Efectivizar la @quisicion de equipamientpara comenzar a funcionar

Iniciar la basqueda interna o externa del personal necesario para operar

Realizacion de pruebas y simulacde$ equipamiento

Documentacion de los procedimientos y registros de pruebas

Definir fecha apertura para eltizamiento comercial

Iniciar el elevamiento de los requerimientos de clientes

Realizar controles dealidad (seguimiento y monitoregn las aplicaciones y equipamte)

QY PAL NI NBLI2 NI Sa RS N3 sefitehcrareStgdistRas a 0d clieatés RY & dzLJi
Mantener entrevistas periddicas con los proveedores mas importantes
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Anexo Il Modelo deOsterwaldea

Socios fundamentales

Actividades fundamentales

Proveedores:
UTE
Empresas de comunicaciones
(ANTELClaro y Movistar)
Sistemas de refrigeracion
Combustible (ANCAP)
Sistemas de extincion y deteccion ¢
incendios (Bomberos)

Monitoreo y control de aplicaciones|
Consiltoria y asesoramiento
Mantenimiento de infraestructura y
procesamiento ininterrumpido de
datos

Atencion personalizada para ventag
postventa

Servicios de soporte

Sistemas de seguridad

Recursos fundamentales

Humanos: personal calificado y
experimentado en TIC con guardia
horaria 7x24.

Financieros: contar con
disponibilidad de recursos solvente!
para hacer frente a la inversion de
GEOCENTER
Intangibles:ubicacion estratégica
Certificaciones Tier Ill, know how y
reconocimiento de marca.
Tecnoldgicos: actualizacién del
equipamiento tecnoldgico
compatible con la evolucion de la

industria, tendencias y necesidadeg

de clientes.

Propuesta de valor

Servicio integral de alta calidad y niv
internacional que asegura yarantiza
la absoluta continuidad operativa del
negocio de los clientes ante cualqui
incidente no controlable, mediantg
servicios de Hosting y Collocation

Relaciones con clientes

Material publicitario de y de
Marketing

Web

Eventos organizados para
potenciales clientes

Visitas a las instalaciones

Canales

Equipo de ventas
Contacto personal, telefénico vy sitio
web de la empresa.

Segmentos de clientes

Empresas que gestionan y proceg
informacién critica donde la n
disponibilidad de la informacié
impacta de forma significativa en
prestacion de sus servicios y resultag
operativos.

Sector financiero y seguro, retail
salud.

Costo$

Inversion en infraestructura de Datacenter

Obra civil del Datacenter
Gastos de equipamiento tecnolégico
Costos de certificaciones

Otros costos: sueldos expert{recurso clave), costos mensuales (energia, comunicaciones, sist]

de seguridad y GAV)

Ingreso$

Fee mensual fijo por la venta de servicios (Hosting Dedicado y VPS)
Espacio por rack y % rack (Collocation)




Anexo IV Clasificaciorde los TIERS en el Datacenter

El nivel de fiabilidad de un Centro de Datos est& determinado por uno de los cuatro niveles de
TIER, en funciéon de su redundancia y niveles de seguridad. A mayor nivel TIER, mayor
disponibilidad y por lo tanto mayor costo de construccion y mantenimiento.

El siguiente cuadro muestra los distintos niveles de Datacenter segun la clasificacion del
Uptime Institute que tiene como objetivo asegurar al usuario final el nivel de confiabilidad y
disponibilidad ininterrumpida de la actividad en las instalaciones de los centro de datos. Es una
organizacion imparcial de investigacion de Datacenters de terceros, enfecadejorar su
rendimiento y eficiencia a través de la colaboracién, innovacion y certificacion de los mismos.
Califica segun niveles llamados TIERS. GEOCENTER califica TIER III.

El proceso de certificacion es muy exigente en cuanto a la implementaeimas y costos. A
nivel regional en Argentina existe un solo Datacenter certificado y en Chile cuatro.

Tier %De disponiblidad %De parada Tiempo de parada Anual
Tier 1 99.671% 0.329% 28.82 horas

Tier 2 99.741% 0.251% 22.68 horas

Tier 3 99.982% 0.018% 157 horas

Tier 3 99.995% 0.005% 52.56 minutos

Tier |
Componentes no redundantes
(Aire, UPS, Generador).

Unica via de distribucién
no redundante.

Tier 111

Componentes Redundantes
Unica via de distribucién
redundantes (activa-pasiva)l

Los componentes pueden ser removidos
durante un evento planeado sin
generar interrupciones en el sistema

(concurrentemente mantenible).

Tier Il

Componentes redundantes
(Aire, UPS, Generador).

Unica via de distribucién
no redundante.

Tier IV

Componentes redundantes.
(Aire, UPS, Generador).
Mualtiples vias de distribucién
activas y redundantes.

Los componentes pueden ser removidos
durante un evento planeado
sin generar interrupciones en el sistema.

No susceptible a interrupciones
por un evento no planeado.
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Anexo V Marco Regulatoriolocal

Dentro del marco regulatorio que aplica para esta industria, se consideran las siguientes
reglamentaciones. Essaimpactan directamente al rubro y a algunos sectores que se
analizaran:

Ley 16.906 y decretos: 455/007002/012 declara de interés nacional la proteccion de
inversiones nacionales y extranjeras, y especifica que para los proyectos de inversién en
cualqguer sector de actividad que se presenten y sean promovidos por el Poder Ejesetivo
podré exonerade IRAE entre un 20 y 100% del monto invertido.

Ley 18.331 Proteccién de datos personalegula el derecho fundamental a la proteccion de
datos personalse. Dado que GEOCENTER podria tener acceso a informacion confidencial de
organizaciones a las que alojen sus datos, es fundamental la adherencia a dicha normativa.
Circular Nro. 2229, agosto 2015 emitida por el BQ@bliga a las instituciones de
intermediadon financiera a resguardar y respaldar sus datos en un edificio distinto al
especifico propio.

Circular 222%" también emitida por el BCU, especifica los requisitos especiales para la
tercerizacion del procesamiento de datos en el exterior del pais, ededse exige que una de

las copias del resguardo de informacion en el exterior debe radicarse fisicamente en el
Uruguay de manera que sea accesible a los funcionarios de la Superintendencia de Servicios
Financieros. Asimismo indica que los costos en quecsera el procesamiento de datos en un
lugar diferente al territorio nacional, seran a cargo de la Institucidon que utilice el servicio
externo de que se trafa

Decreto 276/013 indica que los datos de los entes estatales deben residir en territorio
uruguayo.

Se extraen fragmentos de la Circular 2225 del 7 de mayo de 2015 que justifican que las nubes publicas no son
competencia directa para GEOCENTER en sectores financiero y seguros, que son regulados pdwrtéuBCU.

35.4: Requisitos Especialpara la Tercerizacion del Procesamiento de datos en el exterior del pais

oCon relacion al resguardo de informacién en el exterior, una de las copias a que refiere el articulo 492 debera
radicarse fisicamente en el Uruguay y permanecer accesible a lognanas de la Superintendencia de Servicios
Financieros en un plazo no mayor al que fije la referida Superintendencia en funcion del lugar del procesamiento.
cuanto a los requisitos minimos que detalla el articulo 496, las instituciones que proceserrdal exterior
deberan contar, ademas, con una modalidad de operacion y un equipamiento tales que permitan en todo momento
el acceso en linea a toda la informacion financmntable desde las terminales instaladas en el Urugdayo que
respecta alplan de continuidad operacional que alude el articulo 498, éste debera ser probado con resultados
exitosos previo al inicio de la actividad de procesamiento y posteriormente, por lo menos una vez al afo. La
Superintendencia de Servicios Financieros pdid@oner que estas pruebas se realicen bajo la supervidicando

el procesamiento de datos en el exterior sea considerado significativo a juicio de la referida Superintendencia se
debera cumplir con las condiciones establecidas en los literales a.alterdativamente, con la dispuesta en el
tAGSNI§ R®e

Articulo 35.3 Condiciones para la tercerizacion del procesamiento de ddtass costos en que incurra esta
Superintendencia por la supervision del procesamiento de datos en lugar diferente alidenditional, seran de

cargo de la institucion que utilice el servicio externo de que se trata."

“4Banco Central del Uruguay. Normativa del Sistema Financiero. Circular 2225. Accedido el 07 de Mayo de 2015,
desdehttp://www.bcu.gub.uy/Acercade-
BCUNormativa/Documents/Reordenamiento%20de%201a%20Recopilaci%C3%B3n/Sistema%20Financiero/RNRCSF.

paf
“SVer Anexd/: Marco regulatoridocal
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Anexo Vi Tablade Proveedores

En la industria de referencia se destacan los siguientes proveedores segun los segmentos a los
que corresponden:

Microsoft
Software 'BM IEM
GEQCOM
Ishel S.A.
IBM
Hardware HP IBM

Cisco

Oracle
Open Stack
Microsoft

IBM
UTE

AMNCAP
Fibra Optica AMNTEL ANTEL
ASECO
Improtel
Ingetec
Seguridad 5-Video
Anixter Uruguay

AMNTEL
Comunicaciones Mavistar ANTEL
Claro

Servicio de administracion de servidores IEM

Energia

Aire Acondicionado

39



AnexoVII: AnalisisFODAy posicionamientode GEOCENTER por
atributos

Fortalezas de GEOCENTER: lo

- Primery Unico Datacenter PRIVADO certificado TIER 1l

ortunidades del mercado:

- Alta dependencia tecnoldgica
- Know How de GEOCOM - Suceso que impliquen interrupciones operativas en
- Ubicacion estratégica [empresasuruguayas

- Confianza de los clientes en GEOCOM |- Existencia de necesidad latente de tercerizar centro

. {de datos por el riesgo, responsabilidad y costo que

- Precios competitivos E 2
limplica.

- “Carrier Neutral”

- RR.HH con expertise en el area

- Cartera declientes

=Flexibilidad

Amenazas del mercado:

- Desarrollo de ANTEL

- Serviciosen lanube

- Desastre natural que afecte el Gnico datacenter que
GEOCOM tiene.

Del Andlisis FODA se desprende que GEOCENTER posee fortalezas que neutralizan las debilidades detectadas. Al
mismo tiempo, sise aprovechan de forma correcta lagportunidadesdel mercado es posible contrarrestar el
impacto de las amenazas.
Las principales amenazas a nivel de la competencia y las formas de mitigarlas son las siguientes:
{ SNBAOA2a Sy fI+ ydzoSY GSYyRSyOAl 3f206FtAT | Rllosm@asLI2&aAoAf AR
grandes competidores a nivel mundial como Amazon, Microsoft Azure o Google.
En esta primera etapa del proyecto, la nube publica no significa para GEOCENTER un alto riesgo dadas las
caracteristicas del sector al que apunforun ladg buscan cercania con los técnicos, confianza hacia el
proveedor,flexibilidaden los servicios/ garantias postventaPor otro lado, se debe toman en cuenta que el
servicio de Collocation supone el 4% Mix de Servicig no es posible llevarlo a cabo diente servicios en la
nube.
Desarrollo del Datacenter de ANTEL de 11.000mt2 con Certificacion TIER Il que comenzara a funcionar a partir
del marzo/abril de 2016.
Para hacer frente a esta amenaza y teniendo en cuenta que una de las caracteristicas de ANTEL como entidad
publica es la rigidez en sus procedimientos y protocolos, GEOCENTER se propone ser flexible en sus niveles de
servicio y en la eficiencia de tiempds respuesta.
En cuanto a la debilidad de contar con un Unico edificio se considerara oportuna la posibilidad de formar alianzas
con otros Datacenters o con los partners de GEOCOM para poder oficiar de Datacenter backup (Ej. GEOCOM es
partner de IBM).

Atributos valorados por los clientes y posiciéon de GEOCENTER:

i

e
v

E

) \
3
2 = GEOCENTER
1
a T
Tiempo de Soporte Infreestructura  Mulkiples Formacion
respuesta Tx24x360 fisica proveedores personal

comunicackin sopaorte
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Anexo VIl Tendencias de respaldos en la nube

El siguiente grafico muestra la estimacion de crecimiento que tendra el servicio de
almacenamiento en la nube en los proximos afios.

Worldwide Forecastof Personal Cloud Storage Subscriptions

1400 (Millions of Users)

1200
1000
800

600

2012 2013 2014 2015 2016 2017
Source: IHS iSuppli Research, September2012

LosDatacenters tienen que convertirse en un activo estratégico de alto rendimiento siendo
flexibles, seguros, eficientes, escalables, sustentables, entre otras caracteristicas. En lo que
refiere a custodia de informacion principalmente, se considera queidhda y garantia de los

datos que manejan las empresas es critica y clave para no afectar los resultadovopeiati

los negocios. En Uruguasi, sector de retail es quien mas tiende a adoptar esta tecnologia y
crecer en la nube porque les permite loglaescalabilidad, es decir, tener mas capacidad para

el procesamiento de datos en determinadas fechas criticas particulares del negocio en donde
se necesita escalar de forma rapida.

Otra tendencia que se ve en el Uruguay, es la utilizacion de la nublecaso de las startups

ya gue lo que buscan es llevar su negocio hacia el mundo. Por otro lado, ya existen empresas y
sectores del gobierno y existir&@in mas que sigan esta linea en nuestro pais quempbr

esta tecnologia con el objetivo de minimizastos, garantizar la seguridad o para soportar
ciertas actividades puntuales.
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Anexo IX Trabajode campo

Encuestas:

Con el objetivo de validar la informacion recabada en las entrevistas realizadas en profundidad, se realizaron 30
encuestas onlina referentes de IT en empresas lideres en el mercado, donde se obtuvieron los siguientes datos:

Cantidad de clientes

De las empresas encuestadas, el 23%

tiene hasta 1.000 clientes mientras que

un 27% tienen entre 1.000 y 5.000

clientes. El restante 50%uenta con

una cartera de mas de 20.000 clientes.

Es importante sefialar que dentro del

Cantidad de clientes
Rubro = Total general
Hasta 1.000 |Entre 1.000 y 5.000 |Més de 20.000

Financiero y Seguros 2 2 5 9
Retail 4 5 9
Salud 2 2
Publico 1 1 2 4
Otros 1 1 6
Total general 7 8 15 30
aSOG2N) ahiNRra¢g asS SyO2yiNI NRYy
cosmética.

Cantidad de servidores informaticos utilizados

SYLINBala GFrfsSa 02vyz2

El 47% de las empresas encuestad
sefiala que actualmente cuentan col

maés de 35 servidores, esto supone mg

de 1 rack de espacio fisico. Dentro d

este porcentaje, los rubros Retail

Financiero y Seguros son los que pose:

mas servidores dentro de sus

T Cantidad de servidores Tl meme
Hasta 12 |Entre 13 y 18 |Entre 19 y 35(M4ds de 35

Financiero y Seguros 3 6 9
Retail 4 5 9
Salud 2 2
Publico 2 2 4
Otros 4 2 6
Total general 2 4 7 17 30

instalaciones.

En cuanto a ldmportancia de la continuidad operativa de su negociel, 100% de las empresas encuestadas
consideran la continuidad operativa como factor critico del negocio.

Atributos a tomar en cuenta a la hora de elegir un Datacenpara proteger sus datos

Prioridad Atributo

1 Tiempo de respuestaante posiblesincidentes en sus datos

Disponibilidad de soporte 7x24

Multiples proveedores de conectividad "carrier neutral”

Infraestructurafisica (accesibilidad y seguridad fisica del Datacenter)

Formacién delpersonalde soporte

Preparacion ante desastres naturales

Potencia energética por rack

3
i
5
6 Gestidn de la temperatura dentro del Datacenter
7
8
9

Certificaciones internacionales

Rutinas de mantenimiento periédicas

Contar con lugares "puestos" de trabajo para el personal como contingencia

Cercania fisica de la ubicacion geografica del Datacenter

por ultimo la fomacion del personal de soporte.

En cuanto a los cinco atributos mas
relevantes que fueron considerados por las
empresas a la hora de elegir un Datacenter
para la proteccion de sus datos, se destacan
principalmente el tiempo de respuesta ante
posibles incidentesen sus datos, la
disponibilidad de soporte 7x 24, los
multiples proveedores de conectividad
GOF NNASNI ySdziN» £ ¢35 f I
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Certificaciones en politicas o procedimientos de seguridadaaformacion

El 70% manifiesta no tener certificaciones en politicas
procedimientos de seguridad de la informacion dentro de
empresa. Si bien muchos de los entrevistados tienen politic
cuantitativamente soélo el 30% de los encuestados las tidraga

una certificacion de un organismo acreditador.

Empresas con certificaciones en
Seguridad de la Informacion

M No tienen certificaciones

W Tienen certificaciones

Nombre de las certificaciones que la empresa pos@e! 30% que sefiala tener alguna de las siguientes
certificaciones con respecto a la seguridad de la informacion, se dest&001, SOX, PCI, ISO 27001 e ITIL.

La empresa cuenta con:

Situacion actual de la informacién

Bsenvidoresen nube privads

 Servidores propios, alojados en
laempresa

M Servidores contratados y
alojados en Datacenter externo

tener

msenvidoresen nube piblica

W servidores propios, alojados en
otro Datacenter

En cuanto a la intencién de compra, el 70 % de las empre
encuestadas, consideran la posibilidad de evaluar la contratacior
los servicios de GEOCENTER.

Servicios

B Hosting VPS - Servicios de Virtual Private
Server - maguina virtual

B Collocation - Servicios tradicionales de
Datacenter - Collocatian (equipos del
cliente)

¥ Hosting Dedicado - Servicios de Hosting
de DataCenter - equipas de GEOCOM con
uso exclusivo del cliente

Respecto a la consulta sobre el alojamiento de los
servidores de las empresas encuestadas, el 66% tiene
servidores propios alojados en la empresa. El 12%
manifiesta tener los servidores contraiagly alojados en

un Datacenter externo mientras que un 10% opta por
servidores propios pero alojados en otro
Datacenter. El restante 12 % estd compuesto por un 5%
que contratan servicios de Nube Privada y un 7% que
aloja su informacion en la nube plida.

Intencién de compra

 Dispuestos a contratar
GEOCENTER

W No estan dispuestos a
contratar GEOCENTER

Con respecto al 70% de las empresas que
manifiestan la posibilidad de contratar los
servicios de GEOCENTER, el 49% estaria
interesado en contratar Hosting Dedicado.
Le siguen un 39% que contrataria servicios
de Collocation y un 12%  contrataria
servicios @ Hosting VPS (servicios de
Virtual Private Service / Maquinas
virtuales).
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¢Cuanto dinero estaria dispuesta su empresa a pagar por los servicios indicados?:

Sector Servicios de interés | % encuestados Rango mensual (USD)

Hosting Dedicado 60%| Entre 1600 y 2000 por servidor 24 cores

Financiero y Seguros |Collocation 40%| Entre 1000 y 1500 por rack

VPS 0%

Hosting Dedicado A0%|Entre 800 y 1300 por servidor 24 cores
Retail Collocation 50%]| Entre 1000 y 1500 por rack

VPS5 10%|Entre 200 y 500 por MV 4 CPU

Hosting Dedicado 65%| Entre 1000 y 1600 por servidor 24 cores
Salud Collocation 26%| Entre 1000 y 1500 por rack

VPS5 9%| Entre 300y 600 por MV 4 CPU

Hosting Dedicado 2% N/A
Otros Collocation 39% N/A

VPS5 19% N/A

De los potenciales clientes que manifestaron intencién de compra, se les pregunté cuantanedispuestos a

pagar por mes, segun el servicio seleccionado. La tabla muestra el porcentaje de los encuestados por segmento que
han respondido a cada uno de los servicios, y el rango mensual que estarian dispuestos a pagar por ellos. Se utilizé
como baseun servidor estandar con la siguiente configuracion: 24 cores (2 sockets) / 128 GB de RAM / 7,5 TB.

Principales hallazgos de entrevistas:

Gerente de | Con respecto a la valoracion de GEOCOM:

IT de 9 Valora costo / beneficio dentro de un precio razonable.
empresa 1 Se lo considera lider en innovacién y conocimiento.
lider de TO®NARYRI dzyll aS3dz2NARFR AYLINBarz2ylyasSeé

cadenas de | Con respecto a practicas actuales de la empresa:

supermerca | q Bajoscontroles de seguridad de la informacion.

dos. Sector | § No cuenta con sitio de contingencia

Retail. 1 Tiene otros servicios activos con GEOCOM

9 Servidores propios alojados en la empresa

Percepcion que tiene sobre el principal competidor:

1 Ventaja: Lider en comunicaciones y bajascjms. Puede gestionar el precio y ancho de banda.

1 Desventaja: Falta de seguridad a la entrada del DC ante un paro del personal

Expectativa respecto a GEOCENTER

1 Manifest6 interés y compromiso en contratar los servicios de GEOCENTER.

1 Manejé la posibilidadle trasladarse fisicamente a los puestos de trabajo de GEOCENTER vy utilizar los servid(
actuales de la empresa como Contingencia

1 Posicion6 al datacenter de GEOCOM como primero en una lista de Datacenter locales.

1 Opind que los servicios de nube que ofedas multinacionales, como Azure, Amazon, etc. hunca serian una g
para su empresa.

Informacion adicional solicitada sobre la tercerizacion de Datacenter prépiconsultado manifesté que tener

5FdFO0SYyGiSNI Sy I LINEchikllcora@dn eiNSkbda cohtvidalhebt® 8 S B FISND & A S

llamada en un momento inoportund®or ejemplo, se especificé que durante la Noche Buena hace algunos af

fuegos artificiales causaron uimcendio en el localcercano en donde estan algdos sus servidores. Es u

responsabilidad altéener todos los servidores Gnicamente en un mismo lugar ya que pone en riesgo la conti

operativa de la empresa, ge destinan muchos recursos (tiempo, humanos, costasdr lo quele urge contratar

GEOCENTER para deslindarse de los problemas que ocasiona estar continuamente pendiente de un centroyas

que por el momento no ha encontrado un proveedor de Datacenter que cumpla con sus expedeativaltimo, aclarg

que recibié una propuesta deNYEL y desestimé la misma por sus relaciones comercaeSEOCOM ya existentel
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hace afiosy valora la certificaciéon TIER Tlambién aclaré que no esta dispuesto a contratar servicios en el la
publica, por un principio de prudencia de la empresa.

Gerente Con respecto a la valoracion de GEOCOM:

General de | 1 Excelente relacién comercial

empresa TSt aSNWAOAZ2 1jdzS 2FNBOS D9h/ ha S& Ydz2 &dzZLISNRA 2 NE

lider en Con respecto a practicas actuales de la empresa:

cajeros del | q Se tiene cotingencia con el principal competidor de GEOCENTER

pais. Sector| q Cuenta con méas de 35 servidores

Financiero. | q Se tienen politicas de seguridad en la informacion
Percepcion que tiene sobre el principal competidor:
1 Ventaja: Lider en comunicaciones y precios competitivos
1 DesventajaEs poco flexible y burocratico
1469t RNIF 1jdzS GdSy3ary2a dzy LINRBGESYlF RS d2NEBSYyOAl y2
Expectativa respecto a GEOCENTER
1 Destac6 que el servicio y garantia que ofrece GEOCOMn@stnfianza que ANTEL
1 Considea que los servicios de datacenter en una nube no son una opcion para su empresa debido a inconve

experimentados en el pasado.

Informacion adicional solicitada sobre la tercerizacion de Datacenter prBpamnsultado manifesté que su temor a
pérdida de informacién comenzé cuando se incendié un apartamento contiguo a la empresa donde se alojan su
en el afio 2006, porque se dejé prendida una estufa en la noche. En ese momento, tenian contingencia con la ¢
URUDATA. Durante el incendanflaron por teéfono pero no tuvieromespuesta. Afortunadamente, su oficina
sufrié dafios. Si comenzaron a pleantla inquietud de tener un centro de datos mas eficiente que se haga ¢togo.
en dia estan ligados contractualmente con ANTEL hasta @ no obstante no estan conformes con los servic
L2 NJ ddz NAIARSTZ GASYLR A& RS prbcaldadz®a ¢ SYSyt | & lj 6By a dz
Estan dispuestos a contratar los servicios de GEOCENTER a partir del cegeattecon ANTEL.

Gerente de | Con respecto a la valoracion de GEOCOM:

ITen 1 Muy buena relacion comercial desde hace 3 afios

empresa 1 Empresa fuerte y reconocida de origen nacional que esta muy bien posicionads lacal

lider ) Con respecto a practicas actuales de la empresa:

:;‘:Jer:g;a:nz]o 1 Servidores propios alojados en la empresa en donde el 80% de esos servidores estan virtualizados.

vacacionales

1 No se tiene presupuesto de la casa central para planes de contingencia debido a la faltesde endes ultimos 10
afios que puedan afectar la continuidad de negocios y pérdida de informacion critica

Percepcion que tiene sobre el principal competidor:

1 éNunca nos ofrecieron ningln servicio de contingéncia

Gerente de | Con respecto a la valoracion de GEOCOM:
IT de 1 Es Partner exclusivo de IBM
servicio 1 Buena relacion comercial desde hace un afio
descentrali | Con respecto a practicas actuales de la empresa:
ado 1 Posee acuerdos de contingencia con el prinaipatpetidor de GEOCENTER
uruguayo 9 Busca un socio de negocio.
encargado [ qgvdzA SNR t2 YS22NJ LI NY fF SYLINBal o /dzkyd2 YS22NJI
dela Percepcion que tiene sobre el principal competidor:
gestion 1 Ventaja: No necesita licitacion para contratar sus seri¢toecios bajos e interaccion con el Estado. Doble linea
portuaria fibra optica.
9 Desventaja: demoras frente a la implementacion de un nuevo servicio
Expectativa respecto a GEOCENTER
1 Debido a la calidad de servicios ofrecida por GEOCOM, no descart6 la podileilatadratar los servicios de
GEOCENTER, a pesar de que deba abrir una licitacion para ello.
1 Valora la rapidez, calidad de servicio y garantia de la marca GE@G©NM ha encontrado por el momento en otr
proveedor local.
Informacioén adicional solicitada sobre la tercerizaciéon de Datacenter prigpamnsultado manifiesta interés
tercerizar los servicios de Datacetner para trasladar esa responsabilidad a una empresa especializada a ello, s
comprometida.En cuantal respaldo en la nube, por el decreto 276/013 de Presidencia, los datos de los entes p
deben residir en servidores de territorio nacional.
Gerente de | Con respecto a la valoracion de GEOCOM
IT de 1 Mantiene relacion comercial desde hace menos de 2 afios
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empresa 1 Excelente servicio y garantia de cumplimiento
lider en Con respecto a practicas actuales de la empresa:
cadenas de | T No cuenta con politicas de seguridad pero se manifiesta la necesidad de implementarlas
farmacias 1 Cuenta con servimtes propios y esta evaluandontoatar servicios de datacenter que cuenten con alto nivel de
de Uruguay.|  seguridad
Percepcién que tiene sobre el principal competidor:
1 No lo considera como proveedor de servicios de datacenter debido a su rigidez.
1 Solo lo tendria enuenta para evaluar precios de referencia
Expectativa respecto a GEOCENTER
1 Manifesto fuerte compromiso en contratar servicios de GEOCENTER debido a los atributos que le brindan la
GEOCOM
1 Destaco agilidad y rapidez de GEOCOM para atender sus necesidat cliente.
Informacion adicional solicitada sobre la tercerizacion de Datacenter prBpamnsultado manifiesta interés en
tercerizar los servicios de Datacetner para centrarse en su core business, y no destinar recursos en el mantenil
monitoreo de los servicios de Datacenter. Al momento de optar por el proveedor valora la cercania, atencién
personalizda, la confianza y conocimiento de la empresa. Esto le da flexibilidad y garantia de confianza. Por ot
tienen interés en contratar eksvicio de collocation por tener servidores propip®sto egpoco viablesn la nube
publica. Asu vezdestacaron que no tiene sentidoontrataralgunosserviciosde Datacenter en GEOCOM y otros
(hosting)en la nube publica. Por lo que descartan estana opcion como Cloud Providekclaré también que
prefieren trabajar con un proveedor local, conocido y que les brinde seguridad a la hora de urgencias en los tig
respuestaValora en gran medida la certificacién TIER Il que obtuvo GEOCOM.
Gerente de | Se realizo esta entrevista con el objetivo de reléeamecesidadede entes publicos en cuanto a servicios de
Gobierno datacenter.Se obtuvo las siguientes conclusiones:
Electrénico |  Los entes publicosstan obligados por decretdey a utilizar servidores informéticos ubicados en el territorio
de MSR Ex nacional.
Gerente de | § Actualmente cuentan con servidores en el propio ente y sin contingencia.
Proyectos 1 Tiene previsto tercerizar sus servicios de datacenter en el nuevo datackenfeMTEL
de ANTEL [ ¢ Se manifestd que varios servicios de datacenter tienden a convertirse en un commodity, por lo que destacar |
ventajas competitivas es clave para el desarrollo del negocio
1 Por otro lado, se aportd normativa que afectan los servicios de datacddgereto 276/013 de 3 de septiembre de|
2013 en donde se establece que los todo los datos de los entes publicos deben residir en territorio nacional.
1 No es una posibilidad contratar un datacenter privado por las ventajas que ofrece el vinculo direata eompuiesa
publica como ANTEL.
1 Por otro lado manifest6 todo lo que implica tener un centro de datos en las mismas oficinas y los altos riesgg
costos involucrado.
Gerente Se realiz6 esta entrevistan el objetivo de obtener informacion con respecto al desarrollo e implementacion de Ig
General datacentersSe obtuvo las siguientes conclusiones:
empresa 1 La certificacion internacional es clave para el desarrollo de un datacenter
proveedora | 9 Otros atributos, como rapidez enrdaspuesta, soporte 7x24, profesionales en el mismo predio y servidores en g
de servicios son otros atributos que en Uruguay se valoran a la hora de elegir un centro de datos
de 1 Los DC de la competencia se pueden diferenciar en dos: ANTEL (que cuenta con cariifteacational) y el resto;
Datacenter IBM, Montevideo COMM, SONDA, Servidores del Sur y Latechco que no cuentan con certificacion y tienen u

seguridad menor a GEOCENTER y ANTEL.

1 Actualmente existe la tendencia general a la tercerizacién de los servicsatenter. Esto se esta dando a nivel
Ydzy RALFt & OFRI @ST Yta | yA@St NBIAZYlLf® [ & 3ANI
infraestructura tienden a tercerizarse.

1 Si bien ANTEL es competidor, lo ve como un organismo poco flegiblmuchos procedimientos y protocolos a la
hora de la toma de decisiones, cuando las decisiones en este negocio deben ser tomadas de forma inmediat
utilizando SLA muy exigentes.

9 Destaca que las mayores inquietudes de los clientes que hacen contndatacenter es porque consideran que
GSYSNI 24 aSNWAR2NBA RSyGNR RS fF SYLINBal Sa dzy
personas que deberian estar cumpliendo otras funciones, inversién de recursos y equipamiento costosos,
acondicionamiento de la infraestructura y horas hombre destinadas al monitoreo de los centros de datos.
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Anexo X Trial Run

CONTRATO BEOMPROMISO DE SERVICIOS DEIENITAR
Conste por el presente documento, el Contrato denpromiso de Servicios deata@nter que celebran de una

parte, GEOCOM Uruguay S.A. con Registro tnico Tributario N° 213453280018, con domicilio en Dionisio Oribe 3071,
Montevideo, Uruguay, debidamente representada por quien suscribe, a la que en adelante se denominar-

GD9h/ 9BERBEX T 20GNIF LI NUGS a9 /[L9b¢9éX RSOARFYSYidS ARSyY(.
se haga referencia a GEOCENTER y EL CLIENTE en forma conjunta se les podra denominar como Las Partes y en
forma individual como La Parte, en los siguienéminos y condiciones.

DATOS DEL CLIENTE

Razon Social R.U.T.
Direccion Ciudad
Teléfono Celular -Bail

OBJETO

Es objeto del presente Contrato, la provision por parte de GEOCENTER a favor del CLIENTE, de(l) siguiente(s)
servicio(s) que se detalla(n) a continuacidon segun corresponda:
A) HOSTING VPS. Pbceal GEOCENTER se obliga a prestar el servicio de arriendo de espacio en alguno
de los servidores compartidos que posee.
B) HOSTING DEDICADO. Por el cual GEOCENTER se obliga a prestar el servicio de arriendo de servidores
exclusivos, ubicados en las depencias de GEOCENTER.
C) COLLOCATION. Por el cual GEOCENTER se obliga a prestar el servicio de arriendo de espacio fisico para
la instalacion de equipos del cliente y de la infraestructura para conectar dichos equipos a la red eléctrica.
CONDICIONES DEQJSE LOS SERVICIOS
En cualquiera de los casos anteriores, el (los) Servicio(s) que se le brindan al CLIENTE le permitirdn crear paginas y/o
sitios Webs para promocionar o publicitar su empresa, productos, bienes o servicios en la red Internet. Toda
modificacion y/o ampliacion del presente Contrato y/o de cualquiera de las condiciones, para que tenga validez
debera estar previamente suscrita por los representantes de cada una de Las Partes. GEOCENTER podra adicionar
nuevos alcances, no incluidos en el prese@ontrato, respecto de(los) Servicios establecidos, los cuales podran
encontrarse en el portal Internet de GEOCENTER, para lo cual el CLIENTE manifiesta su conformidad con lo anterior
y declara que conoce el portal de GEOCENTER.
VIGENCIAEI plazo del msente Contrato tendrd una duracion de 24 meses, contado desde la fecha de suscripcion
del Contrato y/o instalacién del Servicio(s), lo que suceda primero. Vencido este plazo se entendera que el Contrato
es uno de plazo indeterminado, el cual podra seuedts por cualquiera de Las Partes con al menos treinta (30)
dias de anticipacion a la fecha efectiva de terminacién. Sin embargo, si el CLIENTE desea poner término a este
Contrato, antes de cumplido el plazo de 24 meses, debera enviar a GEOCENTER nitacémescrita en tal

sentido y pagar a ésta una penalidad equivalente al 50% del total de los meses faltantes para culminar dicho plazo.

Suscrito en Montevideo a los ........ dias del mes de ......... de 200..., en dos ejemplares del mismo tenor.
CLIENE GEOCENTER

Nombre: Nombre:

Cargo: Cargo: Firma:
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Anexo X1 Plande crecimiento futuro

Con el objetivo de continuar creciendo se elabora el presente plan de crecimiento futuro que entrara en
funcionamiento una vez logrados los objetivos primarios que fueron desarrollados en el informe. El
mismo consiste en poner foco en un nuevo segmentongecado que sera definido como las empresas
PYMES uruguayas. De acuerdo a datos de MIEM Dinapyme, este tipo de empresas uruguayas se

discriminan de la siguiente forma:

TAMARO M* % Actividad M %
Micro 114 456 g4 Servicios 72446 53
Fequefia 18.399 13 Comercio 50.575 37
Mediana 3.836 3 Industria 13.670 10
ITOTAL 136.691 100,0 ITOTAL 136.691 100,0

Fuente MIEM Dinapyme

Esta tipo de empresas, segln encuestas realizadas por lxiDirete Pequefias y medianas empresas,

estan implementando las TIC en sus negocios y cuenta con una penetracion de las computadoras similar
a la de los hogares (65%). En relacion al acceso a Internet, se verifica que en las PYMES de servicios la
demanda denternet es mayor que en la industria y el comercio.

¢,Como se captard este segmentdzniendo en cuenta el dimensionamiento del mercado, que
aproximadamente el 66% de PYMES cuenta con sitio web y actualmente invierten en promedio entre
USD 200y 1000 en su dominio segun informe de la Consultora uruguaya @ua&mtefine el objetivo

de alcanzar el 10% de las PYMES que utilizan sitios web para desarrollar su negocios en el plazo de 5
afios. A estas empresas, que alcanzan la cifra (136.691 * 0.66 * 0.1) de 9.000 se les ofrecera los
diferentes servicios de Maquinas Virtuales VPS, de aowelds siguientes caracteristicas:

VPS 1 1 100 GB 10 Mbps 1 70
VPS5 2 4 300 GB 20 Mbps 2 168
VPS5 3 8 500 GB 40 Mbps 4 280

Para captar ste segmento se invertira USD(QLB00 en campafias de Marketilygde concientizacion
mediante prensa y ventas personalizadas con el fin de comunicar las ventajas en seguridad y calidad de
servicio que ofrecen los servidores virtuales VPS en GEOCENTER.

Una tercera etapa de crecimiento implica la internacionalizacion de los servicioEAEENTER. Esto
permitird aumentar la escalabilidad del negocio y su performance. Se sugiere que en una primera
instancia de la internacionalizacidn se ponga foco en los clientes cautivos de GEOCOM en el exterior.
Al finalizar la tercera etapa de crecimiense completard el 100% de la capacidad de las 3 salas de
servidores con las que cuenta GEOCENTER.

46 Cuatrop. EMarketing en PYMES Uruguayas. Accedido en Agosto de 2015, desde
http://www.cuatrop.com.uy/paginasveb-uruguaydisenainternet/capitulo5.htm
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Anexo XllI: Analisis de la competencia

A continuacién se detallan los datos de cada una de las empresas que son competencia directa de

GEOCENTER:

Precbs de MONTEVIDEO COMM:

Servicio Caracteristicas Precio

Espacio: 20 Gb. Transferencia: llimitada
Hosting corporativo 5 836 por mes
Base de datos: 5 Casillas de Corren: 25

Espacio: 50 Gb. Transferencia: llimitads
Hosting corporativo PRO 51183 por mes
Baze de dates: 10 Casillas de Corren: 50

Espacio: 100 Gb. Transferencia: llimitada
Hosting Profesional 5 1983 por mes
Base de datos: 10 Casillas de Correo: 100

% Rack mas Servicio ISAD con 256 Kbps de

Collocation Clasico .
COnExion 3 Internet.

59370 por mes

1 Rack mas Servicig ISAD con 256 Kbps de

Collocation Clasico .
COnExion 3 Internet.

518740 por mes

Mube Privada VPE WPE1CPU 1GB RAM 10GB HD 1Mbps 51480 (Linux)- 5 1870 [Windows)
Nube Privada VPS VPS5 2CPU 4 GB RAM 40GB HD 4Mbps 54115 [Linux)- 5 4435 [Windows)
Nube Privada VPS VPS5 4CPU B GB RAM 100GB HD 10Mbps 59068 [Linux)- 59448 (Windows)

Amazon Web Servicds

Amazon es una comparfiia americana de comercio electrénico y servicios de computacién en la nube a
todos los niveles. Es lider en el mercado ya que fue el primero en ofrecer servicios de nubes publicas. En
el 207 culminan la fase beta y lanzan el servicio de Amazon Web Services que brinda almacenamiento
en la nube (AmazeB3), Clustering en nube (Amazef?2), mensajeria en cola (Ama&M@S), entro

otros servicios. Actualmente es uno de los mayores proveedoregli@ies de servicios integrales de

computacion en la nube de amplia capaciﬁ*ad

Costos de Amazon S3:

El usuario final pagara unicamente por
el almacenamiento que realice y el reoor | E=uvu esianaar :

espacio que utilice. No requiere el ae , iento de acceso

Precios de almacenamiento

L. estandar estandar - poco frecuente
pago de una CUOta mlnlma' Tanto el Primer TB/mes $0 0300 por GB $0 0125 por GB
usuario como el potencial cliente Squertes 4 s0.0205 por o 200125 por o
pueden utilizar una calculadora de __......

. ~ . mes $0.0290 por GB $0.0125 por GB
AWS® diseflada para estimar la ™©
factura mensual i:ﬁg{::‘:r;tes 500 $0 0285 por GB $0 0125 por GB
A continuaciébn se presenta  UN spme . soo2s0porce 500125 por 6B
ejemplo de los precios (sin impuestos vasse = $0.0275 por GB $0.0125 por GB

y gravamenes) de almeenamiento
por dicho servicio:

Almacenamiento en

Glacier

$0.007 por GB

$0.007 por GB

$0.007 por GB

$0 007 por GB

$0.007 por GB

$0.007 por GB

Algunos de los clientes desados de Amazon son Netflix, Nasdag, Wetransfer y SmugMug.

Microsoft Azure®

47 Fuente:https://aws.amazon.com
48 Fuente:https://es.wikipedia.org/wiki/Amazon.com
9 Amazon Web Services
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Microsoft provee servicios integrados en la nube tales como analisis, proceso, base de datos, moéviles,
redes y almacenamiento y Web, entre otros. Dicha comparfiia no fue la prenesérecer este tipo de
servicios pero tiene una historia en ventas a clientes que lo respalda y hacen que sus servicios sean
considerados por los clientes de forma natural.

Este servicio intenta diferenciarse con respecto a los de la competencia mmaér de conexiones
privadas seguras, menor complejidad y menores costos. Ademas, destacan la posibilidad para el cliente
de un sistema de autogestion a través de la utilizacion de Azure Stack. Se destaca el reconocimiento de
la Union Europea nombrando Mlicrosoft como el primer proveedor de servicios de la nube con
respecto a la proteccion de datos, cumpliendo con las legislaciones pertinentes.

Una ventaja de este tipo de servicios provistos por Microsoft, es la posibilidad que se le da al potencial
clierte de ingresar en el sitio web y suscribirse para implementar su primer solucion en 5 minutos de
forma gratuita. También se destacan los videos que se ofrecen de corta duracién en donde explican al
usuario como utilizar Azure de forma rapida.

Oferta de Micosoft en servicios de nube (Cloud):

MICROSOFT OFFICE 365%

3 B3 5fice 365

MICROSOFT DYMA

CRM Online para ge i oportunidades

Software
como servicio —
&% Windows Intune Gestién del parquet de PC’s desde la nube
WINDOWS AZURE
" Windows Azure Sistemna operativo en la nube
o SQL AZURE
Plataforma L?SQLA-IUFE Bases de datos SOL Server en la nube

como servicio

Windows S 'WINDOWS SERVER HYPER-V
.lwwr Virtualizacion de servidores y compartir recursos:
Infraestructura tﬁun(mﬁr Fara automatizacion y del doud privado

como servicio

Los clientes pagan por su uso proporcionando la mejor relacion cglida. A diferencia de Amazon,

no se proporcionan los costos de dichos servicios en la pagina web de la empresa.

Entre los clientes mas destaamise encuentran: Grupo Herdez, Iberia Express, Heineken, 3M, Mazda,
Trek, entre otros.

Google (Google Compute Engine)
En comparacién con Amazon y Microsoft Azure, Google comenzé a incursionar en las nubes publicas
empresariales de forma tardia con su\geio de Google Compute Engine. Dicha compafiia esta
ofreciendo servicios de networking que permite a los usuarios empresariales conectarse de forma
directa a la nube de Google. Al mismo tiempo, incorpora nuevas funcionalidades de VPN y propone una
signifiativa reduccion de precios de hasta el 60% con respecto a la competencia. Esto ejerce una auto
presion en la propia empresa pero con el objetivo de competir en el mercado empresarial con los otros
dos lideres del mercado. Los costos han sido dispuestde maluccion de un 10% en el precio de los

% Microsoft Azure Accedido en Agosto 2015, desde
https://azure.microsoft.com/ess/overview/whatis-azure/

51 Softeng. Qué es la nube y cuales son sus beneficios. Accedido en Marzo de 2011, desde
https://www.softeng.es/eses/noticias/newsletter/marzeabril-2011/queesla-nube-cualessonlos
beneficiosque-ofrecelasempresas.htmlS
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servidores, se han reducido las tasas de impuestos en un 60% y no se cobran tasas de almacenamiento
de entrada y salida de datos. Entre las ventajas de este producto se destacan: Escala, valor y
desempefio.

Google obtuvo clientes de alto perfil para este tipo de servicios de nube publica gracias al
reconocimiento y calidad que perciben de su marca.

A continuacion se detallan los costos publicé_’apsr Google con respecto a dichos servicios:

Standard machine types

Lowest price?
{USD) par hour
with full

nl-standard-1 1 A.75G8 275 40035 40038 40.050 40015
nl-standard-2 2 7.5G8 5.50 40070 40076  $0.100 $0.030
nl-standard-4 4 15GB 11 §0.140 50152 %0.200 $0.060
n1-standard-8 8 30GB 22 §0.280 $0.304 50400 So.120
n1-standard-16 16 60GE 44 §0.560 50.608 $0.800 50.240
n1-standard-32% 32 120GB 88 s1.120 $1.216  51.600 50.480

A continuacion se detita otro andlisis comparativo entre GEOCENTER y las empresas competidoras
directas existentes en el mercado:

Para realizar este andlisis se identifican las variables de cantidad de mts2 del datacenter, cantidad de
racks, Certificacion internacional y nivd# seguridad y se analiza cada uno de los competidores del
mercado. El alcance que se le dio a la competencia es a nivel local, y se excluyen los servicios en la nube
como Amazon, Azure o Google, los cuales seran analizados mas adelante.

Geocenter

1500

Alto

Tier

Expuestas en el Analisis FODA

Precios competitvos y

MNo es "Carrier Neutral" y falta de

Antel 11000 Alta Tier I
escalabilidad flexibilidad
1BM Uruguay 155 Medio No Prestigio y trayectoria Baja escalabilidad y altos precios
Mo tiene Accessibilidad adecuada (se
MVD COMM ~ Medio No Varle_dad de Dfe_nfasv em:_u?thra en subsue!ctﬂ. Falta_ de
precios competitivos flexibilidad y escalabilidad. Tiene
capacidad llena.
Mo tiene Accessibilidad adecuada (8vo piso
R Imagen corporativa y en edificic de Plaza de Independencia).
Sonda Urugua 250 Medio Mo
L=y trayectoria. Falta de flexibilidad y escalabilidad. Tiene
capacidad llena.
. . R No tiene datacenter propio y no tiene
Servidaores del Sur - Bajo Mo Variedad de ofertas -
reconocimiento de marca.
Mo ti Ac ibilidad ad da (101
Dedicado 170 Medio No Variedad de oferas o tiene Accessibilidad adecuada (10mo
piso). Falta escalabilidad.
Latecheo WTC Tarre 4 70 Medio No RE{D”D{lml?ﬂtD‘f No tiene N:_E!E‘S_.Slbllldad adecua_d_a (esta en
trayectoria. un edificio). Falta escalabilidad.
Mo puede dar servicio de Collocation. Por
Amazon ~ Medio No Precios competitvos y normativa estan limitados para sectores

escalabilidad

financieros y seguros. No tiene trato
personalizado.

52 Google. Cloud Google and PriciAgcedido en Agosto de 2015, desde
https://cloud.google.com/compute/pricing
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Anexo XIlll: Mix de serviciosy caracteristicas técnicaslel
servidor tipo

GEOCENTER SALA CHICAMIX . . Ponderade Cant. por Precio Unit

Dificultad Probabilidad i PXQ(USD) ANUAL (USD)

SERVICIOS (%) servicio (usD)
VP51 2 0.4 0.8] 1.92 92 70.00 6,461.54 77,538.46
VP52 4 O.4| 1.6| 3.85 77| 168.00) 12,923.08 155,076.92,
VPS 3 a4 0.4' 1.6 3.85 a5 280.00| 12,923.08 155,076.92
DEDICADO 1 9 0.8' 7.2 17.31 35 500.00| 17,307.69 207,692.31
DEDICADO 2 9 0.8' 7.2 17.31 35 1,500.00| 51,923.08 623,076.92
DEDICADO 3 9 0.8' 7.2 17.31 35 2,500.00| 86,538.46| 1,038,461.54
1 RACK 10 0.8' B8 19.23 . | 1,400.00| 5,384.62] 64,615.38
1/2 RACK 10 0.8' sl 19.23 3| 750.00) 5,769.23 69,230.77
Total [ 41.6| 100.00 2,300,769.23]

Se exponen los diferentes servicios que brinda GEOCENTER. A cada uno de ellos se les asigna un grado
de dificultad (en una escala de 1 a 10, siendo 1 alta dificultad para vender y 10 baja dificultad para
vender) y un grado de probabilidad (en una escald @el 1, siendo la tendencia hacia 0 baja
probabilidad y tendencia hacia 1 alta probabilidad) en base a los esfuerzos de venta y estadisticas de
ventas derivados de la investigacién cuantitativa y cualitativa. Luego se pondera estas variables y se
asignana la capacidad maxima por servicio que se puede ofrecer en la sala chica. La capacidad maxima
esta dada por 20 Rack, cada uno con 20 U de servidores. Cada servidor puede incluir hasta 24 VPS
dependiendo de las caracteristicas de este servicio. Finalnsentaultiplica el ponderado de servicios

por el precio de cada uno y se obtiene un monto que equivale al mix de servicios a ofredar con
capacidad maxima de la sala.

Se destaca que la suma de los ponderados por servicio equivale al mix de serviciazr qfre se
compone de la siguiente forma:

VPS: 9.62%, Dedicado: 51.92% y Collocation: 38.46%

Se detallan las caracteristicas del servidor tipo utilizado a efectos del Plan:

M ¥ Standalone Solutions Quote |||

24 Cores [ 2 sockets |1 1256 GE de RAMI 7.5 TE
WDescripcion . |n;Bcocidcantidad||
System x Config 1

Afiadido 11/12/2015 4:48:20 PM

¥3650 M5, Xeon 12C E5-2680v3 120W 2. 5GHz/2133MHzZ/30MB, 1x16GB, O/Bay HS

5462J20 2 5in SAS/SATA, SR M5210, 900W p/s, Rack 1
00FKG48 Intel Xeon Processor E5-2680v3 12C 2.5GHz 30MB 2133MHz 120W A 1
ABW0796 16GB TruDDR4 Memory (2Rxd, 1.2V) PC4-17000 CL15 2133MHz LF RDIMM A G
00AJ126 G00GB 15K 6Gbps SAS 2.5in G3HS HDD B ]
O0FKEE1 System x3650 M5 Plus 8x 2.5in HS HDD Assembly Kit with Expander A 1
47C8710 ServeRAID M5200 Series Performance Accelerator-FoD 1
4200501 QlLogic 8Gb FC Single-port HBA A 1
00FK936 System x 900W High Efficiency Platinum AC Power Supply A 1
00AMOER Ultraslim 9.5mm SATA DVD-ROM B 1
00ALI5E System x3650 M5 ODD Cable A 1

Costo: USD 16.800
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Anexo XIVUbicacion geografica ylano Sala 1

A continuacion se detalla el plano donde se encuentra la sala ehiastudio(en rojo) y la
zona de posible de ampliacién de 700m2 (en amarillo)
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Anexo XVPerfiles yhorarios del personal

A continuacion se detalla el horario del persotkestinado para GEOCENTER.

Referencias

Vendedor / Técnico Junior/ Administrativo Al estar GEOCENTER en el mismo predio que GEOCOM, si surgiera la
:E::zz 2:::2:SHV:;VHW’JT“”'COJ””'O” Guardial hecesidad de atender o estar disponible por algin incidente fuera
Técnico Senior SW del horario establecido en este cuadro, tendrd prioridad
Tareas de GEOCOM GEOCENTER.

54






























