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Resumen Ejecutivo 
 

El presente Plan de Negocios tiene la finalidad de estudiar la implementación de un Datacenter como 

nueva línea 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 Tecnologías de la Información y Comunicaciones a nivel local y tiene presencia 

internacional en ocho países. Entre sus principales servicios se destacan la venta de Hardware y 

Software, mantenimiento y soporte integral, desarrollo de Software estándar y a medida, servicios 

de contingencia, outsourcing, consultoría y asesoría. 

 

Actualmente cuenta con una sucursal en la ciudad de Santiago de Chile y emplea a más de 290 

profesionales.  

 

Los Directivos de GEOCOM Uruguay, han tomado la decisión de implementar una nueva línea de 

negocios en la capital del país. La misma, llevará el nombre comercial de GEOCENTER y actuará bajo 

la razón social de GEOCOM Uruguay S.A. 

 

La empresa desarrolla su actividad comercial dentro de la industria de las Tecnologías de la 

Información y Comunicación (TIC), dentro del segmento de la infraestructura TI, la cual ha mantenido 

un crecimiento sostenido y se encuentra en continuo desarrollo.  

 

La propuesta de valor de GEOCENTER consiste en ofrecer un servicio integral de alta calidad y nivel 

internacional que asegura y garantiza la absoluta continuidad operativa del negocio de los clientes 

ante cualquier incidente no controlable. Es el primer datacenter privado del país certificado TIER III 

homologado por el Uptime Institute, que garantiza la total disponibilidad de la información en todo 

momento, con infraestructura tecnológica de última generación y múltiples proveedores de 

comunicación para que la información esté siempre accesible. Esta propuesta se efectiviza mediante 

tres servicios: Máquinas Virtuales VPS, Hosting Dedicado y Collocation. Cada uno de los servicios 

tiene tres productos 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 específico de los datacenters está 

representado por 20 millones. El público objetivo de GEOCENTER serán las empresas que son clientes 

cautivos de GEOCOM que buscan beneficios como: outsourcing o tercerización de infraestructura TI, 

contar con sitios de contingencia, reducción de costos y deslindarse de la responsabilidad asociada a 

mantener un datacenter mediante una infraestructura de TI de calidad.  

 

Según la investigación realizada, dichas empresas destacan como determinante el reconocimiento, 

calidad de servicio y know-how que brinda GEOCOM. 

 

Los segmentos de clientes identificados son: Financieros y Seguros, Retail y Salud. 
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En pos de la exitosa implementación del proyecto GEOCENTER, se considera fundamental concretar 

las siguientes actividades: procesamiento ininterrumpido de datos, monitoreo y control de 

aplicaciones, atención personalizada para procesos de ventas y postventa, mantenimiento de 

infraestructura, consultoría y asesoramiento. 

 

A los efectos de dar a conocer la propuesta de GEOCENTER a los diferentes segmentos de clientes, se 

realizarán  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 de ventas. 

 

En primera instancia, se utilizará una estrategia de ventas para atraer clientes basada en una 

ŎŀƳǇŀƷŀ ŘŜ ŎƻƴŎƛŜƴǘƛȊŀŎƛƽƴ Ŏƻƴ ŦƻŎƻ Ŝƴ Ŝƭ ŜƴǘŜƴŘƛƳƛŜƴǘƻ ŘŜ ǉǳŜ ƭŀǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ƴƻ ǎƻƴ άƛƴǘƻŎŀōƭŜǎέ 

ante un eventual siniestro que impacte en su continuidad operativa por pérdidas de información. En 

segunda instancia, para captar clientes, se apelará a la analogía con respecto a los seguros por 

siniestros expresando que todas las empresas pueden ser parte de las estadísticas ya que es una 

cuestión de azar. A su vez, para aquellos clientes cautivos que posean sus servidores propios alojados 

en las empresas, se les ofrecerá el mejor precio de Collocation del mercado de manera que una vez 

instaladas y a medida que sus equipos se tornen obsoletos renueven sus equipos para luego 

ofrecerles los servicios de virtualización. Por último, para retener clientes se priorizará el servicio 

postventa para mantener relaciones comerciales a largo plazo. 

 

Respecto a la intensidad competitiva, se concluye que los servicios de datacenter 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 inversión, serán necesarios USD  1.108.479  provenientes de capitales propios 

de GEOCOM Uruguay. La tasa de retorno requerida que se definió es del 15% anual.  

 

La viabilidad del proyecto fue analizada a 5 años. La estructura de costos  se conforma por costos 

variables como costo energético por servidor, salarios e incentivos y gastos de mantenimiento. En 

base a investigación empírica se definieron costos fijos generados por la energía necesaria para el 

funcionamiento. 

 

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

 

El VAN es de 522.172,53 la tasa interna de retorno (TIR) es de  34% y el período de repago es de 5 

años. Adicionalmente, se calculó  la TIR terminal para mostrar un indicador más ajustado a la 

realidad, obteniendo un 17%.  

 

En resumen, luego de haber analizado el escenario en el cual este proyecto se llevaría 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 concreción del mismo. 
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I. Identificación de la oportunidad 
 

I.I Justificación de la oportunidad  

 

GEOCOM Uruguay S.A. fue fundada en el mes de abril de 1997 por un grupo de experimentado 

personal jerárquico y de Dirección de NCR Co. y AT&T, empresas multinacionales que giran en el 

ramo de la Informática y las Comunicaciones. Desde sus inicios GEOCOM brinda soluciones globales 

innovadoras en Tecnologías de la Información y Comunicaciones a nivel local y tiene presencia 

internacional en ocho países. Participa en diversos sectores del mercado como lo es el gobierno, 

retail, finanzas, industria, utilities y salud. Entre sus principales servicios se destacan la venta de 

Hardware y Software, mantenimiento y soporte integral, desarrollos de Software estándar y a 

medida, servicios de contingencia, outsourcing, consultoría y asesoría.  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 próxima a abrirse en Colombia. Actualmente emplea a más de 290 profesionales.  

 

Con el objetivo de adaptarse a las necesidades actuales del mercado, GEOCOM está implementando 

una nueva línea de negocio: GEOCENTER. Este es el primer Datacenter privado de nivel internacional 

certificado TIER III1.  Esta implementación responde a una decisión estratégica de GEOCOM para 

satisfacer las necesidades de Datacenter 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 de un Datacenter en Uruguay? 

 

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

la Información y Comunicación que consideran crítica la continuidad operativa de su negocio. De 

acuerdo a la investigación de campo2, los consultados ƳŀƴƛŦƛŜǎǘŀƴ ǉǳŜ Ŝǎ ǳƴ άŘƻƭƻǊ ŘŜ ŎŀōŜȊŀέ ǘŜƴŜǊ 

un Datacenter propio en su empresa porque destinan muchas horas de trabajo al mantenimiento de 

los servicios, monitoreo y en la definición de diferentes requerimientos de los servicios. También se 

expuso la inquietud por la responsabilidad asociada en hacerse cargo de un centro de datos con 

sistemas de seguridad precarios, altos costos de infraestructura, asignación de recursos exclusivos y a 

la pérdida derivada del costo de oportunidad por invertir tiempo y dinero en actividades que no 

forman parte de su core business.  

 

Asimismo, existe una creciente y fuerte dependencia a la tecnología y se observa por ejemplo en la 

adhesión de las empresas a la facturación electrónica, surgimiento de la historia clínica electrónica y 

exigencias del BCU en el rubro financiero para la implementación de un plan de continuidad de 

negocio. 

 

                                                           
1
 TIER III: Certificación internacional otorgada a los Datacenters según sus niveles de confiabilidad y disponibilidad. Implica 

la redundancia en todos sus componentes, lo que garantiza la continuidad operativa ininterrumpida. Fuente: Uptime 
Institute. Ver Anexo IV: Clasificación los TIERS en el Datacenter 
2
 Ver Anexo IX: Trabajo de campo  
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El no acceso de la información en determinado momento puede ocasionar fuertes impactos en la 

vida de los ciudadanos y las rutinas diarias. Es ejemplo de esto la ocupación reciente en diciembre 

2015 del Datacenter de la IMM que fue bloqueado por el sindicato dejando inoperable todos los 

servicios de la comuna y las áreas vinculadas a los ciudadanos3 y  el corte de energía de UTE 

ocasionado por un rayo que cayó en Melilla que afectó a 800.000 personas. 

 

La posible ocurrencia de incidentes tales como fallas eléctricas, incendios, inundaciones, afectación 

de sistemas informáticos, sabotajes, errores humanos, entre otros, puede afectar tanto al 

equipamiento informático donde se almacena la información crítica de una empresa, como al acceso 

de los empleados a las instalaciones. Las interrupciones del servicio, pérdida de la información y 

objetivos son sólo algunos factores que se ven impactados tras un desastre, pero el impacto más 

destacable, además del tecnológico, es el financiero. De acuerdo con datos de IBM de aquellas 

empresas que han tenido una pérdida de registros automatizados por un desastre, sólo el 6% 

sobrevive a largo plazo, 51% cierra en menos de un año y 43% nunca vuelve a abrir.4 

  

Ante esta situación, el segmento interesado ha evaluado distintas ofertas disponibles en Uruguay 

que ofrecen servicios de Datacenter, pero no satisfacen sus expectativas. Por esto surge la necesidad 

de que exista un proveedor privado, confiable, flexible y de nivel internacional. 

 

¿Por qué elegir GEOCENTER? 

 

Porque cuenta con los atributos que más se ajustan a las necesidades del segmento investigado. 

GEOCENTER se destaca por utilizar un ƳƻŘŜƭƻ ά/ŀǊǊƛŜǊ ƴŜǳǘǊŀƭέ5, permitiendo una amplia oferta en 

conectividad, donde será el cliente quien seleccionará el carrier que más le interese para su negocio, 

pudiendo optar por tener enlaces de múltiples proveedores. Esto genera una ventaja frente a otros 

Centros de datos con modelos más limitados donde los servicios de comunicaciones vienen dados 

por el propio proveedor del servicio. Asimismo, cuenta con el respaldo de GEOCOM que es garantía 

de confianza, con la certificación TIER III que es garantía de eficiencia (primer y único Datacenter 

privado del país homologado por el Uptime Institute6), con precios competitivos, profesionales en el 

mismo predio que garantizan tiempos de  respuesta eficientes y ubicación estratégica7. 

El know how  que hoy posee GEOCOM en todas las áreas de IT, así como el personal que conforma la 

empresa, hacen que la incursión en esta nueva línea de negocio sea simplificada. En base a 

entrevistas realizadas, se destaca que estos clientes fieles a la empresa desde hace más de 15 años,  

se comprometen con los servicios del futuro Datacenter de GEOCOM. Dicho proyecto cuenta con 

más de 1.500m2 de áreas de servicios, en donde 400m2 son destinadas a tres Salas de alojamiento 

                                                           
3
 Diario El País. Seguridad de la información. Accedido en Diciembre 9 de 2015, desde 

http://www.elpais.com.uy/informacion/adeom-comenzo-ocupaciones-imm-negocia.html 
4
   Top Management. Entendiendo la importancia del plan de recuperación de desastres. Accedido el 19 de Setiembre de 

2014, desde http://topmanagement.com.mx/entendiendo-la-importancia-del-plan-de-recuperacion-de-desastres-drp/ 
5
 Carrier neutral Datacenter: Datacenter que permite la interconectividad de múltiples proveedores de redes de 

telecomunicación. (Fuente: Wikipedia)  
6
 Ver Anexo IV: Clasificación de los TIERS en el Datacenter 

7
 Ver Anexo XIV: Ubicación geográfica y plano Sala 1 

http://www.elpais.com.uy/informacion/adeom-comenzo-ocupaciones-imm-negocia.html
http://topmanagement.com.mx/entendiendo-la-importancia-del-plan-de-recuperacion-de-desastres-drp/
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de servidores. A efectos de este Plan se tomará en cuenta la implementación del negocio únicamente 

para la Sala 1, ilustrada en el Anexo XIV. Las restantes Salas serán utilizadas en las siguientes fases de 

crecimiento del negocio, según se indica en el Anexo XI. 

 

I.II Sector específico de la propuesta 

 

GEOCENTER desarrolla su actividad comercial en la industria de las Tecnologías de la Información 

(TIC), dentro del segmento de la Infraestructura de TI. Esta industria en Uruguay, y de acuerdo a su 

contribución en el PBI nacional, se encuentra en crecimiento y en 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 acuerdo a informes de Uruguay XXI, la industria de la Tecnología de la información tiene 

un PBI sectorial de 700 millones de dólares. Es un mercado que se encuentra fuertemente 

concentrado con 32 empresas que facturan más de 5 millones de dólares y representan el 75% de la 

facturación total.   

 

En referencia al sector específico de los Datacenters, en el 2005, La American National Standard 

Institute - Telecomunication Industry Association (ANSI-TIA) aprobó el estándar TIA 942 el cual es 

concebido como una directriz para los diseñadores y técnicos instaladores de Datacenters. Este 

estándar clasifica a los Centros de Datos en diferentes grupos llamados TIER el cual indica su nivel de 

fiabilidad en función del nivel de disponibilidad. El Uptime Institute, organización ubicada en EE.UU. 

es la entidad que certifica los datacenters del mundo de acuerdo a esta clasificación.  

 

I.III Actores de la industria 

 

Los actores más destacados de la industria en la cual GEOCENTER llevará adelante su actividad son: 

Proveedores: De software, hardware, administración de servidores, energía, fibra óptica, aire 

acondicionado, seguridad y comunicaciones.8 

Clientes: organizaciones en la que la continuidad operativa y la criticidad de la información es clave 

para el desarrollo de sus negocios. 

Accionistas: inversionistas que se ven afectados en los resultados financieros de la empresa. 

Competencia directa e indirecta: empresas proveedoras de servicios de Datacenter locales e 

internacionales 

Entidades gubernamentales: organismos gubernamentales reguladores que impactan en el 

funcionamiento de la industria de las TIC: AGESIC, URSEC, BCU y otros organizaciones intervinientes 

en el negocio de datacenter tales como Presidencia de la República, 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 implementación de GEOCENTER. 

                                                           
8
 Ver Anexo VI: Tabla de proveedores 
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I.IV Análisis de la intensidad competitiva 
 

Para realizar el análisis de la intensidad competitiva se utilizará la herramienta de análisis de las 5 

Fuerzas de Porter.9 

 

Poder negociador de los clientes: Tanto el sector financiero/seguros, como retail y salud son 

empresas en su mayoría superan los 35 servidores y 20.000 clientes. Los sectores de retail y salud no 

están concentrados por lo que su poder de negociación es BAJO; y el sector financiero/seguros tiene 

mayor grado de concentración por lo que su poder de negociación es ALTO.   

 

Poder negociador de los proveedores: Entre los principales proveedores,  lo que refiere a 

Comunicaciones existen 3 proveedores (ANTEL, Claro y Movistar). En el caso de fibra óptica, ANTEL 

tiene el monopolio. Esto significa que el poder de negociación de dichos proveedores es ALTO.  Con 

respecto a la energía y combustible que alimenta los generadores, los únicos proveedores en el país 

son UTE y ANCAP respectivamente, por lo que el poder de negociación en estos rubros también es 

ALTO. Por último, existen otros proveedores como ser servicios de Software, Equipamiento de 

Hardware, Administración de Servidores,  Seguridad, sistemas de refrigeración, en donde la oferta de 

proveedores es mayor, y por tanto el poder de negociación es considerado MEDIO.  

 

Amenaza de nuevos competidores: Se identifican las siguientes barreras de entrada: 

 Fuerte inversión en tiempo de implantación y en capital para iniciar este negocio 

 Poseer know how y reconocimiento en el rubro 

 Costo de cambio para un cliente desde el actual Datacenter en el que está operando a uno nuevo. 

Este costo implica asumir riesgos inherentes a la operativa de la instalación y su adaptación, traslado 

de equipos, adaptación a la nueva gestión, nuevos procedimientos, tiempos de respuestas, entre 

otros.  

En los sectores salud y retail, los cloud providers significan una alta amenaza de nuevo competidor, 

no así para los sectores financiero/seguros por las limitantes legales.  Se concluye que la amenaza de 

nuevos competidores es MEDIA-ALTA. 

 

Amenaza de productos sustitutos:  

 Posibilidad que las organizaciones alojen la información crítica en los servidores propios dentro de 

las instalaciones de su empresa όάƛƴƘƻǳǎŜέύ. 

 Desarrollo de nuevas soluciones tecnológicas 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 actualidad es MEDIA-ALTA. 

 

Rivalidad entre competidores existentes: No existe oferta de servicios de datacenter en el mercado 

local que cuenten con las certificaciones de diseño que tienen ANTEL y GEOCENTER. Hay disponibles 

soluciones en nubes públicas para aquellos sectores que no tienen limitaciones en adquirirlos pero 

carecen de algunos atributos que valoran los clientes a la hora de elegir un datacenter.  Los servicios 

                                                           
9
 Porter, M. (1982). Estrategia Competitiva: Técnicas para el análisis de los sectores y de la competencia. México: CECSA. 
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tienden a convertirse en un commodity y existe un líder actual del mercado que se proyecta que 

compite en precios pero cuenta con características 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 existencia de eventuales contratos 

vigentes a mediano-largo plazo. Se concluye entonces que la rivalidad entre competidores es ALTA. 

El desafío frente a dicha rivalidad es lograr diferenciarse tomando en cuenta los atributos que los 

clientes valoran a la hora de elegir los servicios de Datacenter. Esto será analizado en el capítulo del 

perfil del consumidor.  

 

A partir del análisis realizado en base al modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, se concluye que la 

intensidad competitiva de la industria es MEDIO-ALTO. En este 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 velará por destacar los atributos diferenciales de GEOCENTER para obtener 

una ventaja competitiva.  

 

Por último, pese a ser una industria poco atractiva, mediante el análisis FODA se observa que existen 

fortalezas únicas que permiten el desarrollo de GEOCENTER para que sea un negocio rentable. Estas 

son: primer y único Datacenter privado certificado Tier III, know how de GEOCOM, ubicación 

ŜǎǘǊŀǘŞƎƛŎŀΣ ŎƻƴŦƛŀƴȊŀ ŘŜ ƭƻǎ ŎƭƛŜƴǘŜǎ Ŝƴ D9h/haΣ ǇǊŜŎƛƻǎ ŎƻƳǇŜǘƛǘƛǾƻǎΣ άŎŀǊǊƛŜǊ ƴŜǳǘǊŀƭέΣ ǇŜǊǎƻƴŀƭ 

técnico con expertise en el área, cartera de clientes y flexibilidad. 10 

 

I.V Análisis de tendencias y variables críticas 
 
El aumento de los volúmenes de datos y su almacenamiento son variables críticas las cuales las 

empresas deben gestionar. La protección de la infraestructura y el seguimiento de los estándares de 

seguridad que brindan los organismos de la industria marcan hoy tendencia en este rubro. La 

tecnología de la Nube está impactando en las estrategias y cambiando los modelos de negocios 

actuales haciendo crear a las compañías una ventaja competitiva que sea sustentable. Además, la 

nube está 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 

año 2017 se alcance la cifra de 1.300 millones de usuarios de almacenamiento Cloud, lo que implica 

un crecimiento de un 52% con respecto a la actualidad11.  

 

Otra tendencia que se viene marcando fuertemente, es la tercerización del centro de cómputos de 

una empresa. Esto ofrece varios beneficios: disminución de costos, foco en el negocio de la empresa 

y optimización en la gestión de la información, debido a la especialización de los Datacenters.  

Actualmente Uruguay ocupa el puesto número 36 en el mundo del TOP 100 del Informe elaborado 

por Tholons sobre destinos de outosourcing. De esta forma, Montevideo se convierte en la tercera 

ciudad de Sudamérica con las mejores condiciones para tercerizar servicios. 

 

                                                           
10

 Ver Anexo VII: Análisis FODA y posicionamiento de GEOCENTER por atributos 
   Ver Anexo XX: Modelo económico financiero  
11

 Ver Anexo VIII: Tendencias de respaldo en la nube. 
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I.VI Mercado 

 

Como ya se mencionó, la Industria de las TIC alcanza los 700 millones de dólares anuales, según el 

último informe de Industria TIC de Uruguay XXI12. Para identificar el tamaño del sector en el que 

están insertos los centros de datos en Uruguay, se investigó en la Dirección Nacional de Aduanas el 

monto de servidores importados en los últimos 3 años. Este 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 dólares anuales. Este sector 

está compuesto por jugadores reconocidos con fuerte influencia en el mercado, lo que implica un 

riesgo extra que se debe asumir al integrar el mismo. Por lo tanto, se identifica ese importe como 

tamaño del sector de datacenters en Uruguay. El público objetivo de GEOCENTER serán las empresas 

que buscan los siguientes beneficios: outsourcing o tercerización de infraestructura de TI,  contar con 

sitios de contingencia ya sea por estrategia de la empresa o porque la normativa lo requiera, interés 

en deslindarse de la responsabilidad que implica tener un Datacenter en la propia empresa o contar 

con una infraestructura de TI de calidad.  

Para investigar el mercado de consumidores se realizó una encuesta  de 30 casos a consumidores  y 

8 Trial Run. Para llevar a cabo éste último, se coordinaron 8 entrevistas en profundidad a diferentes 

gerentes de TI de rubros donde se considera la información como recurso crítico: organizaciones de 

salud, empresas de intermediación financiera, de retail, de redes de pagos, de redes de cajeros y de 

la Administración 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 desestimaron porque ya tiene compromiso asumido 

con otro datacenter.  Se señala, que 4 de las 8 empresas entrevistadas son clientes de GEOCOM. 13 

 

I.VII Cadena de valor 

 

 

                                                           
12

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

 
13

 Ver Anexo IX: Trabajo de campo  
    Ver Anexo X: Trial run  

http://www.uruguayxxi.gub.uy/inversiones/wp-content/uploads/sites/3/2014/09/la_industria_tic_en_uruguay.pdf
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I.VIII Identificación del job-to-be-done por la propuesta de valor 

 

La propuesta de valor de GEOCENTER 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 relevamiento de 

necesidades de los clientes a efectos de ofrecerles una solución que se ajuste a las mismas y un 

servicio de postventa y soporte de alta calidad. 

 

I.IX Comportamiento del cliente 

 

A los efectos de comprender el mercado y los diferentes segmentos de clientes, se realizaron 

entrevistas en profundidad y encuestas a líderes de empresas referentes de la industria. Las 

encuestas realizadas permitieron conocer los segmentos y el comportamiento de los potenciales 

clientes.  

 

En el análisis 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. Además, 

no cuentan con certificación en políticas de seguridad de la información, poseen más de 35 

servidores y cuentan con más de 20.000 clientes. De la investigación cualitativa, se obtuvo la 

información de que los motivos por los que aún no han contratado un centro de datos se deben 

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 están en una situación en donde necesitarán actualizar sus equipos 

informáticos dado que generalmente se tornan obsoletos en menos de cinco años. A su vez, se ve la 

necesidad latente en tercerizar su centro de datos a un lugar eficiente que logre optimizar la relación 

calidad-precio. A través del trabajo de campo se ha observado que aún estas empresas no han 

tomado la decisión de tercerizar, por lo que en este proyecto se realizará una campaña de 

concientización para efectivizar el traslado del centro de datos a un lugar externo. La campaña estará 

basada en una primera instancia en absorber gradualmente los servidores alojados en la propia 

empresa a través de los servicios de Collocation y luego eventualmente brindar los servicios de 

Hosting. 

 

En el Anexo VII se detalla el gráfico  con los cinco atributos más  valorados por los potenciales 

clientes y cómo se posiciona GEOCENTER con respecto a ellos. 

 

Los clientes de GEOCOM, expresan un fuerte compromiso en tercerizar servicios del centro de 

cómputos en su nuevo datacenter. Esto se explica por la confianza y el respeto que tienen en la 

empresa desde hace varios años.  

 

Los entrevistados que aún no son clientes de GEOCOM se pueden clasificar en empresas públicas y 

privadas. Las empresas públicas han manifestado que sus centros de cómputos serán 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 líder del sector. 

Las empresas privadas entrevistadas coinciden en algunos aspectos en cuanto a la percepción que 

tienen de ANTEL como proveedor de servicios de datacenter. Opinan que por tratarse de un ente 

público está más expuesto a los paros de actividad debido a la fuerte adherencia de los funcionarios 

a las movilizaciones sindicales. Además, el hecho de que no cuente con una política de precios 

definida por servicio, genera desconfianza porque consideran poco serio cobrar según qué cliente se 

trate. Otro aspecto clave que se destacó, es que sea poco flexible ante una urgencia y no logre 

cumplir con los plazos estipulados en el contrato. Por otro lado, los atributos positivos que  señalan 

están vinculados al bajo precio que ofrecen por sus servicios y los beneficios que logra por ser el 

único proveedor de fibra óptica en Uruguay. 

 

I.X Perfil del consumidor según sectores 

 

El alcance del presente plan de negocios es el territorio uruguayo. Se definió que la implementación 

de GEOCENTER se divide en 3 etapas: la primera será de alcance local con foco en los clientes 

cautivos de GEOCOM (etapa que se desarrollará en este informe). La segunda implica ampliar la 

oferta a otros sectores del país y la tercera consta de la internacionalización de los servicios con el fin 

de competir a nivel mundial y lograr mayor escalabilidad. En el Anexo XI se presenta el plan de 

crecimiento futuro.  

 

Los perfiles de los consumidores para la primera etapa de implementación se clasifican en 3 tipos 

según el rubro en que operan: Financiero y Seguros, Retail y Salud, los cuales se detallarán en el 

Capítulo II. 

 

Por otro lado, se analizó 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 y a la forma en que desarrollan sus actividades se desestimó tenerlas en 

cuenta.  Las razones de esta decisión se detallan a continuación:  

 Zona franca cuenta con datacenters intra zona que ofrecen los beneficios impositivos propios de 

un enclave por lo que sus precios son los más beneficiosos del mercado.  

 La mayoría 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 otros, por lo que existe bajo interés en cambiar sus contratos actuales. 

 

I.XI Competencia 

 

La competencia14 en el rubro de GEOCENTER, está compuesta por diferentes empresas que ofrecen 

servicios de Datacenter y cualquier otro servicio que garantice la continuidad operativa y respaldo de 

la información. A continuación se detalla el análisis de los principales competidores locales: 

 

                                                           
14

 Ver Anexo XII: Análisis de la competencia 
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ANTEL: Actualmente cuenta con 3 datacenters de escaso metraje, ubicados en Cordón,  Pocitos y 

Aguada. Está construyendo un Datacenter en el Parque Industrial de Pando (Canelones) con 

certificación TIER III y con una superficie física de 11.000 m2. La capacidad máxima proyectada para  

este Datacenter es de 4 salas de 520m2 cada una con una capacidad total de 1000 Racks 

aproximadamente. El proyecto construcción alcanzó un 75% de avance. Esto se pudo corroborar en 

la visita del equipo a la obra.  

 

De acuerdo al trabajo de campo realizado, se detectó que todos los centros de cómputos del Estado 

pasarán a la órbita  de este nuevo datacenter de ANTEL a partir de marzo 2016, siendo UTE el primer 

organismo que migrará sus datos.  Un dato relevante, es que el 42% del total de centro de cómputos 

de Uruguay  corresponden al Estado. Además, se identificó que  no cuenta con políticas de precios 

fija y definida para los servicios de datacenter. El precio varía según el cliente lo que dificulta realizar 

un comparativo de precios. A pesar de esto, se logró identificar el precio del servicio de Collocation15, 

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 ubicación, existe una nueva amenaza 

en cuanto a la seguridad que corresponde a la construcción del Estadio del Club Atlético Peñarol. Sus 

principales servicios son Collocation y Máquinas Virtuales. En cuanto a precios, el único que se logró 

identificar fue el precio de  Collocation, Full rack, a  USD 3.000 por mes. 

 

Sonda: Actualmente, el datacenter en Uruguay tiene su capacidad completa. La desventaja de dicho 

datacenter es la ubicación física ya que se encuentra en el 8vo piso de un edificio en Plaza 

Independencia y no cuenta con los niveles mínimos de seguridad requeridos.  

 

Montevideo COMM: Actualmente la compañía cuenta con un Datacenters para proveer servicios a 

empresas según las necesidades de las mismas. La desventaja de dicho datacenter es que no cuenta 

con accesibilidad adecuada según lo exigen las normas internacionales. Su ubicación es en un 

subsuelo, por lo cual en caso de un siniestro puede sufrir graves consecuencias como por ejemplo 

inundaciones. Esta situación no les garantiza a sus clientes la seguridad necesaria de sus equipos.  

 

Dedicado: Su datacenter está instalado en una oficina en la Torre Plaza, en un décimo piso y no 

cumple con las exigencias básicas de seguridad. No cuenta con una política definida de precios, por lo 

que no se incorporan en este informe. 

 

Servidores del Sur: Ofrecen el servicio contratando datacenters de plaza. Actualmente, contratan 

servicio en el DC de ANTEL (ubicado en las calles Arturo Lezama y Colombia en Montevideo). 

 

Latechco: Cuenta con tres Datacenters, dos ubicados en zona franca (uno en Aguada Park y el otro en  

WTC Free Zone) y una para el mercado local ubicado en la torre 4 del WTC. Este último está ubicado 

                                                           
15

  Arrendamiento mensual full rack: USD 1.450 
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en un edificio por lo que las condiciones de seguridad son escasas.  Ofrecen servicios de Collocation 

όѺΣ ѹ ȅ Ŧǳƭƭ ǊŀŎƪύΣ ǎƛǘƛƻ ŘŜ ǊŜŎǳǇŜǊŀŎƛƽƴ ŘŜ ŘŜǎŀstres y nube empresarial. 

 

En la siguiente gráfica se analiza la competencia desde el punto de vista de 5 atributos clave para el 

funcionamiento y sustentabilidad de un Datacenter y se puntúa entre el 1 y 6 (siendo 1 bajo y 6 alto):  

 

 
 

Cloud Providers: Lƻǎ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭŜǎ ά/ƭƻǳŘ tǊƻǾƛŘŜǊǎέ ǎƻƴ !ƳŀȊƻƴ ²Ŝō {ŜǊǾƛŎŜǎΣ aƛŎǊƻǎƻŦǘ !ȊǳǊŜ ȅ 

Google16. Si bien la nube pública ofrece servicios de hosting y alojamiento de datos, no es 

considerada competencia directa de GEOCENTER en los sectores Financiero y Seguros debido a la 

reglamentación del BCU que existe para esta industria, de acuerdo a la normativa especificada en 

Anexo V.  Por otro lado,  en la misma línea de la normativa para esta industria, por Decreto 276/013 

se exige a los entes estatales que resguarden la información en el país prohibiéndoles de esta forma 

utilizar los servidores que ofrecen las nubes empresariales externas, tales como Amazon, Azure y 

Google. 

 

El resto de los sectores que forman parte del público objetivo (Retail y Salud) no tienen normativa o 

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

entrevistas realizadas en profundidad, manifestaron que no es una opción para ellos tener sus datos 

en servidores fuera del país. Se constataron aquí aspectos tangibles como la importancia del cliente 

de tener el staff de soporte físicamente cerca y la seguridad que esto les brinda, poder llamar a los 

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

información 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 

ŎƻƳƻ ǎŜǊ ƭŀ άƭŀǘŜƴŎƛŀέ ƻ ǊŜǘŀǊŘƻǎ ǘŜƳǇƻǊŀƭŜǎ Ŝƴ ƭŀ ǊŜŘΦ !ƭ ŜǎǘŀǊ ƭƻǎ ǎŜǊǾƛŘƻǊŜǎ ŦƝǎƛŎŀƳŜƴǘŜ ǳōƛŎŀŘƻǎ 

en otras partes del mundo, los tiempos de respuesta de la información solicitada son más lentos. 

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

instancia, los servicios que necesitarían para alojar los servidores que hoy mantienen en la empresa. 

Esta debilidad es limitada, dado que la vida útil del equipamiento de Hardware es de 5 años, por lo 

que la imǇƭŜƳŜƴǘŀŎƛƽƴ ŘŜ ƭŀ ŜǎǘǊŀǘŜƎƛŀ ŘŜ ǾŜƴǘŀǎ Ŝƴ ǎǳ ŜǘŀǇŀ ŘŜ άǊŜǘŜƴŜǊέ Ŝǎ ŎƭŀǾŜ ǇŀǊŀ ƳŀƴǘŜƴŜǊ 

las relaciones comerciales a largo plazo.  Por último, las barreras idiomáticas y culturales con los 

países sede de los principales Cloud Providers y la diferencia horaria con respecto a Uruguay son 

otras limitantes. 

                                                           
16

 Ver Anexo XII: Análisis de la competencia 
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II. Modelo de negocios 
 

II.I Segmentos de mercado objetivo 

 

Para el modelo de negocio se identificaron los segmentos financieros, seguros, retail y salud, ya que 

son los sectores donde se concentran la mayor cantidad de clientes de GEOCOM. Dichos segmentos 

abarcan a empresas que gestionan y procesan información crítica donde la no disponibilidad de la 

información impacta de forma significativa en la prestación de sus servicios y sus resultados 

operativos. 

 

A continuación se detalla la composición de dichos segmentos de mercado objetivo: 

Sector Financiero y Seguros: El sector financiero se compone de 65 empresas: 2 bancos públicos, 10 

privados y una gran cantidad de instituciones no bancarias ya consolidadas en el mercado uruguayo. 

Dentro de los bancos privados, lidera el Banco Santander con el 16% del market share, y le sigue 

ITAU con el 12%. El sector Seguros se compone de 17 empresas: BSE tiene 65,5% de market share, 

Grupo Mapfre 7,8% y 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. Según datos de BPS, las tres mutualistas que concentran mayor 

cantidad de afiliados son Médica Uruguaya, CASMU y ASESP (entre las tres reúnen 386.000 afiliados). 

Sector Retail: Dentro de este mercado, se subdivide en dos áreas: Minoristas de artículos no 

comestibles (ventas anuales USD 4.200 millones) y supermercados y almacenes (ventas anuales USD 

8.300 millones), según datos de Uruguay XXI. En cuanto a tiendas de artículos comestibles, el 20% de 

las ventas corresponde a las grandes superficies. Dentro de este porcentaje, el market share está 

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 pondrá foco es este último. Las ventas del 

sector de artículos no comestibles corresponden a 10.000 locales. Las principales 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.II Propuesta de valor 

 

La propuesta de valor de GEOCENTER consiste en ofrecer un servicio integral de alta calidad y nivel 

internacional que asegura y garantiza la absoluta continuidad operativa del negocio de los clientes 

ante cualquier incidente no controlable. Es el primer datacenter privado del país  certificado TIER III  

homologado por el Uptime Institute, lo que garantiza la total disponibilidad de la información en 

todo momento, con infraestructura tecnológica de última generación y múltiples proveedores de 

comunicación para que la información esté siempre accesible. 

 

GEOCENTER cuenta con fortalezas únicas que lo diferencian del resto de la competencia: empresa 

ǇǊƛǾŀŘŀ Ŏƻƴ ŎŜǊǘƛŦƛŎŀŎƛƽƴ ¢L9w LLLΣ ǎŜǊ άŎŀǊǊƛŜǊ ƴŜǳǘǊŀƭέΣ ǇƻǎŜŜǊ ŦƭŜȄƛōƛƭƛŘŀŘΣ ǇǊŜŎƛƻǎ ŎƻƳǇŜǘƛǘƛǾƻǎ ȅ 

eficientes tiempos de respuesta. A su vez, es determinante el know how adquirido del negocio y el 

personal técnico con el que cuenta. 
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II.III Canales de distribución 

 

Se agregarán los servicios de GEOCENTER a la página principal de GEOCOM en donde se hará 

referencia a las instalaciones, servicios, certificaciones internacionales, experiencia de GEOCOM  y se 

hará énfasis en el soporte técnico especializado. Al mismo tiempo, tanto los clientes como los 

potenciales clientes de GEOCENTER podrán visualizar en dicho sitio web un video virtual con las 

especificaciones técnicas de las instalaciones.  

 

Para canalizar la propuesta y que la misma llegue a los segmentos seleccionados se procederá a 

realizar ventas personalizadas con los clientes potenciales. Para lograr dicho objetivo, se contará con 

un equipo de ventas con fuertes conocimientos técnicos en el rubro tanto para realizar la venta 

como los servicios postventa que se requieran. En estos casos, los principales canales de 

comunicación y ventas son el contacto personal ya sea en la empresa del cliente o en las 

instalaciones de GEOCENTER, el telefónico o a través del sitio web de la empresa.  

 

Para el momento de la inauguración del local, se realizará un evento de lanzamiento con la 

participación de los proveedores y potenciales clientes vinculados al rubro. El objetivo es dar a 

conocer la propuesta de valor y poder tener un acercamiento con los diferentes segmentos 

seleccionados de finanzas, retail, seguros y salud. 

 

Con respecto al servicio post venta,  se contactará  a clientes periódicamente a través de correo 

electrónico, teléfono o de forma personal.  

 

II.IV Relación con los clientes 

 

Para lanzar la nueva línea de negocios de GEOCENTER y que el mundo empresarial a nivel local tome 

conocimiento del mismo, se anunciará el nuevo datacenter en la prensa escrita (formato impreso) 

principalmente en el Diario EL País y en el Diario El Observador. 

 

En una primera instancia, se apuesta a captar a los clientes cautivos de GEOCOM para que contraten 

los servicios de GEOCENTER. Se tendrá en cuenta el vínculo comercial ya existente con la empresa y 

se mantendrán las prácticas de relacionamiento transmitiéndola a los potenciales clientes. Dentro de 

dichas prácticas se destacan: eventos, reuniones personalizadas de forma periódicas y visitas a las 

instalaciones acompañado de material publicitario y de marketing especialmente diseñado para 

GEOCENTER, las cuales se desarrollarán acompañando a los objetivos de venta. 

 

II.V Modelo de ingresos 

 

Los ingresos provendrán exclusivamente de la venta de los siguientes servicios en la Sala 1, según se 

explicita en el Anexo XIII. Existen diversas formas de ingreso en función del cliente y del servicio 

brindado. Se clasifican en: 
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Máquinas virtuales VPS: servidor físico virtualizado compartido entre varios clientes. El cliente paga 

por el tipo de servidor contratado. Se ofrecen tres tipos de máquinas virtuales VPS de acuerdo a las 

características de las mismas. 

 

 
 

Hosting dedicado: servidor físico virtualizado17 donde todos los recursos de ese servidor son del 

mismo cliente y únicamente 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 procesador. Se ofrecen tres tipos de 

máquinas virtuales dedicadas de acuerdo a las características de las mismas. 

 

                       
 

Collocation: arrendamiento del lugar físico en donde  el cliente  coloca su propio equipamiento de 

HW. Este servicio podrá venderse en los siguientes formatos: ½ rack18 y full rack. Se ofrecen dos 

variables de collocation: rack full y 1/2 rack.  Las cantidades útiles son la cantidad de espacios para 

servidores. 

 

                                                  
 

Para cualquiera de los servicios mencionados, los costos de comunicación son contratados 

directamente por el cliente;  GEOCENTER facilita el contacto y coordinación. De los tres servicios a 

comercializar, el más rentable es el Hosting  VPS ya que se puede sobrevender y obtener mayores 

ingresos con el mínimo costo. En este tipo de negocios generalmente se cobra un set up que equivale 

a la cuota nro. 13, donde se incluyen los costos de instalación. En esta instancia, considerando que 

son clientes cautivos de GEOCOM y que ya han pagado costos de instalación de otros servicios, se 

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

atraerlos rápidamente.     

 

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

                                                           
17

 Servidor físico virtualizado: Es un Software que simula a una computadora y puede ejecutar programas como si fuese una 
computadora real que dispone de disco duro, memoria RAM y tarjeta gráfica. Fuente: Wikipedia. 
18

 Rack: Es un soporte metálico destinado a alojar equipamiento electrónico, informático y de comunicaciones. Fuente: 
Wikipedia. 
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Objetivos de ventas: Para fijar los objetivos de venta se elaboró una matriz con las siguientes 

variables19: dificultad para vender cada producto y probabilidad de hacerlo. Los datos se completaron 

teniendo en cuenta la opinión de expertos en el rubro de datacenters y estadísticas obtenidas en la 

investigación cuantitativa. Luego se ponderó en base al esfuerzo de la fuerza de ventas y teniendo en 

cuenta la capacidad máxima de la Sala 1 del Datacenter20. Esto dio como resultado que en esta 

primera instancia, donde se pone foco en captar clientes cautivos de GEOCOM, la venta de servicios 

se discrimine de la siguiente forma: los porcentajes fueron redondeados de acuerdo a los resultados 

del Mix de Servicios, siendo exactamente los números: 9,62% servicios VPS, 51,92% Dedicado y 

38,96% Collocation. Asimismo, se fijaron objetivos anuales en base al grado de utilización de la 

capacidad de la Sala 1: 

 

 
 

Para realizar los cálculos se consideró un servidor estándar21 con determinadas características 

técnicas, en base al cual se realizan las especificaciones de cada máquina virtual.  

 

II.VI Recursos clave para la propuesta de valor 

 

Los recursos clave que se identifican son los siguientes:  

Recursos humanos: personal calificado y experimentado en tecnologías de la información con  

guardia horaria 7x24 que garantiza tiempos de respuesta eficientes para atender incidentes 

generalmente complejos que requieren urgencia. 

Recursos financieros: contar con la disponibilidad de recursos solventes para hacer frente a la fuerte 

inversión que GEOCENTER implica. 

Recursos  intangibles: ubicación geográfica, certificación TIER III, know-How y reconocimiento de la 

marca GEOCOM que permiten obtener ventajas diferenciales valoradas por los clientes. 

Recursos  tecnológicos: actualización del equipamiento tecnológico compatible con la evolución de la 

industria, las tendencias del mercado y las necesidades actuales de los clientes. 

 

II.VII Actividades y procesos clave para la propuesta de valor 

 

Se consideran clave las siguientes actividades y procesos para generar y fortalecer las relaciones con 

los distintos segmentos de clientes:  

 

Procesamiento ininterrumpido de datos: garantiza la alta disponibilidad de la información en tiempo 

y forma y será determinante para influir en los resultados operativos y financieros de los clientes que 

contraten los servicios. 

                                                           
19

 Ver Anexo XIII: Mix de servicios y características técnicas del servidor tipo 
20

 Ver Anexo XIV:  Ubicación geográfica y plano Sala 1 
21

 Ver Anexo XIII: Mix de servicios y características técnicas del servidor tipo 
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Monitoreo y control de aplicaciones: asegura que todos los programas de aplicaciones de Software 

que impactan en los servicios brindados se comportan tal y como se espera. El objetivo de la 

supervisión del rendimiento es proporcionar a los usuarios finales una experiencia de calidad. 

Atención personalizada para procesos de ventas y postventa: se trata de no descuidar bajo ningún 

concepto al cliente y estar al tanto de sus nuevas necesidades para ajustar los nuevos requerimientos 

a las mismas. 

Mantenimiento de infraestructura: garantiza, asegura y previene de posibles inconvenientes a todos 

los componentes críticos del Datacenter, sin los cuales éste no podría funcionar correctamente. 

Consultoría y asesoramiento: implica ser un socio estratégico de los clientes para contribuir en el 

éxito de sus negocios. 

 

II.VIII Socios clave para el modelo de negocios 

 

Existen algunos actores importantes con los cuales GEOCENTER debe forjar relaciones a largo plazo, 

de forma de poder obtener sinergias para el desarrollo del proyecto. Los socios clave son los 

proveedores imprescindibles para el funcionamiento del Datacenter: proveedor de energía eléctrica 

(UTE)22, proveedores de HW y SW,  proveedor de comunicaciones (ANTEL, Claro, Movistar), 

proveedores de sistemas de refrigeración, combustible que alimenta a los grupos electrógenos 

(ANCAP), sistemas de extinción y detección de incendios (Bomberos) y sistemas de seguridad. 

 

II.IX Estructura de costos 

 

Los principales egresos están compuestos por:   

Inversión inicial: infraestructura de Datacenter,  gastos de equipamiento tecnológico, obra civil y 

costos de certificaciones. 

Costos Variables: costo energético por servidor, salarios e incentivos. 

Costos fijos: costo fijo de energía eléctrica, costos de soporte para el mantenimiento  y gastos de 

Marketing  y  GAV.23 

 

Se menciona a continuación la estructura de costos de los tres servicios que se desarrollarán: 

 

 

 
 

                                                           
22

 Ver Anexo VII: Análisis FODA y posicionamiento de GEOCENTER por atributos. Ver Debilidades.  
23

 Estos gastos estarán compuestos por personal de limpieza y seguridad, por lo que su comportamiento tiende a ser fijo. 
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Para los servicios de Dedicado y VPS, de acuerdo a expertos del rubro, se sugirió realizar la 

amortización del servidor en 5 años24. El costo de cada uno de los servidores dedicados se obtuvo de 

acuerdo a las características de los mismos y en base al costo del servidor estándar propuesto en el 

Anexo XIII.  Para VPS se  prorrateó su equivalente a cada máquina virtual en base a sus 

características. 

Para el costo energético anual se consideró el consumo del servidor standard (0.9KW), el costo del 

ƪǿ Ŝƴ άƭƭŀƴƻέ  ό¦ϷоΦмтύ25 

 

No hay costos de Software porque GEOCOM es partner de VMware y puede utilizar en forma interna 

los programas gratuitamente. El costo del Sistema operativo es nulo porque se utiliza Linux (SW 

libre).  

 

 
 

El costo del servicio Collocation está dado por la amortización del Rack en 5 años.26 Para el costo 

energético anual se consideró el consumo que soporta un rack de 3.75 KW y el costo del kW en 

άƭƭŀƴƻέ  ό¦ϷоΦмтύΦ En todo el informe se utiliza un TC de $U 30 por dólar estadounidense. 

 

RRHH27: el siguiente cuadro muestra los recursos humanos necesarios para llevar a cabo el proyecto. 

 

 
 
El motivo por el que no hay personal dedicado a GEOCENTER 100% se explica porque destinan horas 

de trabajo a otras áreas dentro de GEOCOM. Físicamente se encuentran ubicados en el mismo predio 

y en esta primera etapa los recursos humanos serán compartidos ya que se atiende a los mismos 

clientes. A medida que vaya creciendo el negocio, la carga horaria aumentará proporcionalmente.  

De esta forma, se contratarán dos técnicos senior para el tercer año, un vendedor, un administrativo 

y un técnico junior al cuarto año. Y finalmente al quinto año 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 XV se detalla el horario del personal técnico y administrativo. En cuanto al 

personal de Seguridad, se contará con vigilancia 24hs en tres turnos de 8 horas. El costo es incluido 

en el Flujo dentro de los GAV, como costo fijo y se utiliza la estructura ya existente en GEOCOM. 

                                                           
24

 Costo basado en cotización de la empresa Lenovo. 
25

 UTE. Pliego Tarifario. Accedido en Enero de 2015, desde  
http://portal.ute.com.uy/sites/default/files/documents/files/Pliego%20Tarifario%20enero%202015.pdf 
26

 Costo basado en cotización de la empresa Anixter. 
27

 Los sueldos se calculan en base a los salarios actuales de GEOCOM y se ajustarán en la medida que aumenta la capacidad 
de venta. 
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III. Implementación del modelo 
 

Para la puesta en marcha del Datacenter será necesario completar las siguientes etapas: 

Construcción, Adquisición del equipamiento, Contratación del personal, Lanzamiento y Estrategia de 

ventas.   

 

III.I Construcción de GEOCENTER 
 
Para la construcción del datacenter es clave la ubicación geográfica donde se edificará ya que la 

escalabilidad y expansión física, es uno de los requisitos más relevantes que exige el Uptime Institue. 

Por este motivo, se realizará en un predio adquirido por GEOCOM en el año 2002, en el barrio La 

Blanqueada, que tiene posibilidad de expansión de 700 m2 con respecto a la obra inicial. A su vez 

está ubicado a metros de 4 ŀǾŜƴƛŘŀǎ ŎƭŀǎƛŦƛŎŀŘŀǎ ŎƻƳƻ άŎƻƴŜŎǘƻǊŜǎ ǇǊƛƴŎƛǇŀƭŜǎέ ŘŜ ƭŀ ŎƛǳŘŀŘ: Luis A. 

de Herrera, 8 de Octubre, Centenario y Av. Italia, proveyendo una rápida y amplia conectividad con la 

trama urbana. La construcción se debe ajustar a los requerimientos solicitados por el ente 

certificador de acuerdo al nivel TIER III. Los mismos son exigentes e implican un análisis preciso de 

cada uno de los componentes del Datacenter. El proceso de certificación y construcción acorde a la 

normativa se estima entre 1 y 3 años. El metraje total es de 1.500m2, dentro de los cuales las Salas 

de Servidores ocupan 400m228. GEOCENTER cuenta con 3 salas destinadas a brindar servicios de 

datacenter. El presente Plan estudia la viabilidad de la implementación del Datacenter únicamente 

para la sala chica que ocupa 80m2 y puede contener hasta 20 racks. Las dos restantes salas tienen 

capacidad de 160m2 y la posibilidad de alojar 40 racks cada una.29 

 

III.II Adquisición de equipamiento  

 

La calidad y funcionamiento del equipamiento que compone un datacenter es la base donde radica el 

diferencial de servicios con respecto a sus competidores. Es necesario realizar una inversión fuerte  

en infraestructura y equipamiento técnico con características de redundancia en todos sus 

componentes. Esto implica un detallado análisis y evaluación de las opciones existentes en el 

mercado, nacionales o internacionales. Para ello se evaluarán tres proveedores y la Dirección tomará 

la decisión en base a un estudio de costo/beneficio y variables relevantes para cada componente.  

 

El principal equipamiento para el funcionamiento de GEOCENTER desde el punto de infraestructura 

es: sistemas de refrigeración, grupos electrógenos, UPS, sistemas de extinción y detención de 

incendios, sistemas de seguridad y controles de acceso. Desde el punto de vista técnico, se destaca la 

adquisición de los racks, servidores, cableado y sistemas de monitoreo. Dentro de este tipo de 

equipamiento se manejan marcas reconocidas como: CISCO, IBM y Lenovo.30 

 

                                                           
28

 Ver Anexo XXI: Presupuesto obra civil y Memoria Descriptiva del edificio 
29

 Ver Anexo XIV: Ubicación geográfica y plano Sala 1 
30

 Ver Anexo XIII: Mix de servicios y características técnicas del servidor tipo 
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Previo a la puesta en marcha, se realizarán pruebas de funcionamiento y sincronismo entre los 

diferentes componentes para no comprometer a los servicios de los clientes que alojen su 

información en GEOCENTER. Estas pruebas pueden llevar un período de hasta 6 meses debido a la 

relevancia. Es importante que todas las fallas posibles ocurran en servicios que no estén en 

producción.   

 

III.III Contratación del personal 

 

GEOCENTER  comenzará a operar con personal interno que será seleccionado por el Dpto. de RRHH 

de acuerdo a las características necesarias para cumplir los roles de: Vendedor Senior, Técnico en SW 

y HW y Administrativo31. El datacenter seguirá dependiendo jerárquicamente de la Dirección de 

GEOCOM. El personal se evaluará de acuerdo a las políticas de esta empresa, en forma semestral, 

monitoreando su desempeño para tomar las medidas correctivas necesarias para cada uno de los 

puestos, teniendo en cuenta las tendencias y necesidades del mercado y de los clientes. 

 
 III.IV Lanzamiento  

 

GEOCOM cuenta con un auditorio con capacidad de hasta 200 personas el cual será utilizado para 

realizar un brindis de lanzamiento de GEOCENTER en donde participarán clientes, proveedores y 

empleados involucrados en negocio. Este presupuesto está contemplado en la inversión inicial32. 

Asimismo, la inversión destinada deja un margen importante para realizar una campaña de 

Marketing agresiva a los clientes cautivos de GEOCOM utilizando medios de comunicación 

personalizados, como por ejemplo folletería y merchandising.  

 

III.V Estrategia de ventas 

 

La estrategia de ventas consta de tres etapas: atraer, captar y retener. Para atraer clientes se 

implementará una campaña de concientización, contemplada en el presupuesto de Marketing, 

ƻǊƛŜƴǘŀŘŀ ŀ ƘŀŎŜǊ ŜƴǘŜƴŘŜǊ ŀ ƭƻǎ ŎƭƛŜƴǘŜǎ ǉǳŜ ǎǳǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ƴƻ ǎƻƴ άƛƴǘƻŎŀōƭŜǎέ ŀƴǘŜ ǳƴ ŜǾŜƴǘǳŀƭ 

siniestro que impacte su continuidad operativa por pérdidas de información. Se trabajará sobre la 

analogía con seguros por siniestros, concientizando que todas las empresas pueden ser parte de las 

estadísticas ya que es una cuestión de azar. En primer lugar, se pondrá foco en los clientes del rubro 

financiero ya que son los que manejan mayor cantidad de datos críticos. En segunda instancia, al 

sector Salud y por último al sector retail. Esta etapa de atraer se estima durará 6 meses. Para captar,  

se aprovechará que las empresas necesitarán 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 

obsolescencia, se les ofrecerá los servicios de virtualización.  Por último, para retener a los clientes se 

hará foco en el servicio postventa. Se realizarán tareas periódicas tales como envío de reportes de 

performance y rendimiento de los equipos, tareas de mantenimiento y actualizaciones pertinentes, 

para ajustarse a los nuevos requerimientos manteniendo relaciones cordiales y de confianza.  

                                                           
31

 Ver Anexo XV: Perfiles y horarios del personal  
32

 Ver Anexo XVI: Detalle de la inversión 
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IV. Evaluación del retorno / riesgo 
 

IV.I Inversión inicial: 

 

Dentro de la inversión inicial33 se incluye: 

 

 
 

Criterio de Amortización: la construcción edilicia de GEOCENTER se amortiza fiscalmente en 30 años 

(obra civil), el equipamiento técnico y de infraestructura a 5 años. 

 

Para calcular el capital de giro se consideró el pasivo corriente, la compra de los activos fijos que se 

realizar en efectivo y los ingresos por venta + Disponibilidades (USD 2.446). Esto da como resultado 

un capital de giro de USD 1.110.00034. 

 

Para la compra de equipamiento técnico se tomaron las siguientes decisiones: compra de la totalidad 

de los racks en el momento 035 y compra de servidores en forma  escalonada de acuerdo al aumento 

planificado de ventas:  

 

  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Cantidad  de servidores 36   12   24   24   24   

 

IV.II Estructura de financiamiento 

 

La inversión se realizará 100% con Fondos Propios, provenientes de la empresa GEOCOM Uruguay 

S.A.36  

 

IV.III Fundamentos de la proyección de ingresos y costos 

 

Los fundamentos a la proyección de ingresos del presente trabajo se encuentran en el Anexo XIII. Se 

utilizan las mismas políticas de GEOCOM: crédito por ventas y compras a 30 días. 37 

                                                           
33

 Ver Anexo XVI:  Detalle de la Inversión 
34

 Ver Planilla de Modelo Financiero 
35

 Para impactar positivamente a los clientes al momento de la visita de las instalaciones 
36

 Ver Anexo XIX:  Constancia de estructura de financiamiento de GEOCOM 
37

 De acuerdo a información de la empresa, los ratios de cobranza de los últimos años han sido: Año 2014: 38,61 días; Año 
2015: 33,07. 
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Los fundamentos de los costos, se exponen a continuación: 

 

Costos variables: 

Costo energético por servidor: cada servidor consume 0,9 kW a un precio de $U 3,17 según tarifario 

UTE38. Con respecto a la evolución de precios de la tarifa de UTE de los años anteriores, no se 

perciben aumentos por dicho servicio sino que hubo una disminución en el costo del KW. 

Costos de salario, incentivos y comisiones: se 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: 

En base a investigación empírica se obtuvo un costo mensual fijo en energía eléctrica de USD 5.000 

por mes que incluye el consumo de equipos de aire acondicionados, centrales eléctricas, luz eléctrica 

y demás gastos de energía.  

GAV: incluye los costos de personal de limpieza y seguridad e implica USD 3.000 mensuales.  

Gastos de Marketing: se incluye tres campañas de marketing  y de concientización de USD 70.000 en 

el primer año y USD 20.000 en los restantes años. 

Mantenimiento de seguridad y aire acondicionado: se ajusta por un 10% anual por inflación. 

 

IV.IV Proyección de flujos de ingresos y egresos 

 

Se trata de flujos operativos de caja incrementales para poder evaluar así el resultado obtenido 

exclusivamente por la inversión a realizar. Este flujo muestra una importante evolución ya desde el 

primer año, aumentando a medida que se va completando la capacidad de la Sala. Asimismo, los 

ingresos se ven influenciados por las distintas acciones de Marketing realizadas y a la performance 

del equipo de Ventas en los servicios de venta y postventa. A medida que el negocio aumenta se va 

incorporando tanto personal como equipamiento a comercializar, haciendo que al quinto año no 

haya capacidad ociosa en la Sala 1.   

 

El principal costo variable es el costo energético por servidor, que al utilizar servidores de alta 

eficiencia son bajos,  lo que explica márgenes positivos ya desde el primer año de ejercicio.   

 

Para calcular el flujo final se tomó en cuenta el flujo después de impuestos39 y el valor residual. 

 

 

                                                           
38

 UTE. Pliego Tarifario. Accedido en Enero de 2015, desde  
http://portal.ute.com.uy/sites/default/files/documents/files/Pliego%20Tarifario%20enero%202015.pdf 
39

 Se utiliza una tasa de un 30% de IRAE debido a que el análisis de la inversión se realiza desde el punto de vista del 
inversionista.  
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IV.V Evaluación del retorno proyectado vs. el requerido: TIR / VAN 

 

Con los cálculos obtenidos se recomienda invertir en la  implementación de GEOCENTER. 

Considerando una TRR del 15%40, se obtuvo  un VAN de 522.172,53 y una TIR de 34%. Cabe aclarar 

que dentro del flujo de fondos se calculó el valor residual en base a la proyección de 5 flujos futuros 

iguales al último año,  momento en el que los ingresos se estabilizan. Para realizar este cálculo se 

multiplicó el flujo resultante del año 2020 por 5. 41 De acuerdo a la opinión de profesionales  con más 

de diez años de experiencia en el sector Datacenter, Ing. Diego Bringardello y Sr. José María De la 

Fuente,  se puede considerar que el negocio permanecerá funcionando bajo similares condiciones 

durante este lapso de tiempo como mínimo. A efectos de simplificar los cálculos, se utilizó el 

supuesto de que la tasa de crecimiento será de un 15% anual hasta finalizar la vida útil del proyecto.  

Cabe destacar, que en sectores tecnológicos que requieren fuertes inversiones para su expansión, el 

valor residual puede llegar a suponer más del 100% del valor total de la compañía, mientras que en 

sectores ya maduros el valor residual supone alrededor del 50-60% del total42. 

 

Por otro lado, por el tipo de negocio es dable esperar que las ganancias más significativas comiencen 

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

ȅŀ ǾƛǎƛōƭŜΣ ŘŜ ǘŜǊŎŜǊƛȊŀǊ ƭƻǎ Řŀǘƻǎ ŘŜ ƭŀǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ Ŝƴ /ŜƴǘǊƻǎ ŘŜ ŘŀǘƻǎΣ Ŝƴ ƭŀ άƴǳōŜέ ƻ Ŝƴ ŜƳǇǊŜǎŀǎ 

especializadas para ello.  Adicionalmente, una vez culminada la primer fase analizada en el presente 

Plan, para el crecimiento futuro y para  la incorporación de empresas no cautivas de GEOCOM e 

internacionalización de los servicios, será necesario realizar nuevas inversiones para cumplir con los 

planes de crecimiento proyectados, lo que implicará ir completando las salas contiguas disponibles 

de GEOCENTER. Esto es materia de un nuevo proyecto de inversión43. 

 

TIR terminal 

 

El  cálculo de TIR del proyecto es elevado y por tal motivo se adiciona el cálculo de TIR terminal 

debido a que ésta último logra ajustarse a la realidad porque considera que los flujos se reinvierten a 

una tasa diferente que la TIR. En este caso se utilizó una tasa de 15%, obteniendo una TIR terminal 

del 17% 

 

                                                           
40

 Según 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 
en un negocio nuevo que tenga una tasa inferior a la del negocio central. 
41

 Se recibió asesoramiento de profesionales en Finanzas: Cr. Mauricio Boggia y Cr. Bernardo López 
42

 Blog sobre Valoración de empresas. Accedido en Enero 7 de 2014, desde 
http://valoracionygestion.blogspot.com.uy/2014/01/que-ocurre-cuando-el-valor-residual.html?m=1 
43

 Ver Anexo XI: Plan de crecimiento futuro 

http://valoracionygestion.blogspot.com.uy/2014/01/que-ocurre-cuando-el-valor-residual.html?m=1
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En el Anexo XXII se realizan dos análisis complementarios con dos posibles escenarios financieros. 

 

IV.VI Evaluación del riesgo 

 

Período de Repago: el mismo se logra al quinto año de realizada la inversión. 

Punto de Equilibrio: Se realizó 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 año de 

inversión un punto de equilibrio. En el siguiente cuadro se observa por servicio y para cada año 

cuánto se debe vender para cubrir los costos. 

 

 
 

Análisis de Sensibilidad: Se tomaron como variables los precios de los dos servicios que más 

impactan en el modelo de ingresos. Hosting Dedicado 2 y Hosting Dedicado 3 implican casi el 70% de 

las ventas. De esta forma, en el cuadro se visualiza cómo a medida que aumenta un precio y el otro 

permanece constante, varía el VAN.  Con las variables utilizadas se observa como la variación del 

precio de Dedicado 3 impacta en el VAN  en mayor medida que la variación del precio de Dedicado 2 

(si varía el precio de Dedicado 3 un 10%, el VAN varía un 43,2%. Si varía el precio del Dedicado 2 un 

10%, el VAN varía un 25,9%). 

 

 
 

Riesgo Operativo: Existen riesgos potenciales en cuanto al rendimiento de los distintos componentes 

críticos de GEOCENTER. A modo de ejemplo, un corte energético o caída de las comunicaciones 

pueden afectar en gran medida a las operaciones que se están procesando. Otro riesgo que se 

visualiza son posibles desastres naturales que puedan afectar a la construcción edilicia y al 

equipamiento interno.  Estos dos riesgos se mitigan por dos vías: en referencia al rendimiento, 

GEOCOENTER al estar certificado TIER III se asegura la redundancia en todos sus componentes 

críticos. Esto significa que ante la caída de alguno de estos principales elementos, el Datecenter no  

interrumpe su procesamiento. Y por otro lado, Uruguay es un país en donde no ocurren desastres 

naturales que pongan en riesgo las instalaciones.  Por último, el riesgo al que más se debe prestar 

atención es el error humano. Para ello, se cuenta con personal altamente capacitado en exigentes 

Políticas y procedimientos de Seguridad. 
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Anexo I: 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 carácter de proveedor de la idea para el desarrollo del presente 

Plan de Negocios (abajo nombrado), acuerdan el siguiente alcance en relación al objetivo del Plan. 

 

Objetivo del emprendedor 

 

El objetivo principal es estudiar la viabilidad de generar una nueva línea de negocios que consta de la 

implementación del primer Datacenter Privado certificado a nivel mundial, homologado Tier III 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 mencionado en el país, y por otro lado, definir la rentabilidad que podrá 

obtener de dicho proyecto frente a la inversión realizada. 

 

Alcance del Plan de Negocios 

 

¢ƻŘƻǎ ƭƻǎ ŎŀǇƝǘǳƭƻǎ ŘŜƭ ά/ƻƴǘŜƴƛŘƻ ǎǳƎŜǊƛŘƻέ ǎǳƳƛƴƛǎǘǊŀŘƻ ǇƻǊ ƭŀ /łǘŜŘǊŀ ǎŜǊłƴ ŘŜǎŀǊǊƻƭƭŀŘƻǎΦ {ƛƴ 

perjuicio de ello, se acuerda hacer énfasis en los siguientes aspectos: 

 Definición del mercado potencial y público objetivo 

 Análisis del entorno y principales Stakeholders 

 Comportamiento del Consumidor 

 Definición de las ventajas competitivas en las que se basará la estrategia para implementar 

dicho modelo de negocios. 

 Presentación de los principales aspectos financieros en donde se evalúa cada detalle de la 

inversión inicial a realizar y su estructura de costos, definiendo un modelo de negocios 

acorde a los mismos. 

El presente informe no profundizará en aspectos estrictamente técnicos de los servicios ofrecidos, 

sino que pondrá foco en el Modelo de Negocio. 

En señal de conformidad se firma el mismo día 29 de febrero de 2016. 

 

Los estudiantes: 

Laura Aroztegui, estudiante 151649:     Firma       

Valeria Días, estudiante 138963:             Firma          

Karina Fumero, estudiante 150805:       Firma         
 
Los emprendedores: 
 
Empresa GEOCOM Uruguay S.A.  

Valeria Días, CI: 3.275.940-9                    Firma               
Mail: vdias@geocom.com.uy                  Celular: 099 647 973 
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Anexo II: Sugerencias sobre próximos pasos a dar en el proyecto 
 

A continuación presentamos los principales pasos que serían recomendables para llevar adelante 
este proyecto: 
 

 Culminar el proceso de certificación TIER III 

 Efectivizar la adquisición de equipamiento para comenzar a funcionar 

 Iniciar la búsqueda interna o externa del personal necesario para operar 

 Realización de pruebas y simulacros del equipamiento 

 Documentación de los procedimientos y registros de pruebas 

 Definir fecha apertura para el lanzamiento comercial 

 Iniciar el relevamiento de los requerimientos de clientes 

 Realizar controles de calidad (seguimiento y monitoreo en las aplicaciones y equipamiento) 

 9ƴǾƛŀǊ ǊŜǇƻǊǘŜǎ ŘŜ ǊŜƴŘƛƳƛŜƴǘƻΣ ŎŀƭƛŘŀŘΣ άǳǇǘƛƳŜέ, eficiencia, estadísticas a los clientes 

 Mantener entrevistas periódicas con los proveedores más importantes 

 



 

Anexo III: Modelo de Osterwalder

Socios fundamentales 
 
Proveedores: 

  UTE 
 Empresas de comunicaciones 

(ANTEL, Claro y Movistar) 
  Sistemas de refrigeración 
  Combustible (ANCAP) 
 Sistemas de extinción y detección de 

incendios (Bomberos) 
 Sistemas de seguridad 

 
 

Actividades fundamentales 
 

 Monitoreo y control de aplicaciones 
 Consultoría y asesoramiento 
 Mantenimiento de infraestructura y 

procesamiento ininterrumpido de 
datos 

 Atención personalizada para ventas y 
postventa 

 Servicios de soporte  

Propuesta de valor 
 
Servicio integral de alta calidad y nivel 
internacional que asegura y garantiza 
la absoluta continuidad operativa del 
negocio de los clientes ante cualquier 
incidente no controlable, mediante 
servicios de Hosting y Collocation 

Relaciones con clientes 
 

 Material publicitario de y de 
Marketing 

 Web 
 Eventos organizados para 

potenciales clientes 
 Visitas a las instalaciones 

Segmentos de clientes 
 
Empresas que gestionan y procesan 
información crítica donde la no 
disponibilidad de la información 
impacta de forma significativa en la 
prestación de sus servicios y resultados 
operativos. 
Sector financiero y seguro, retail y 
salud. 

Recursos fundamentales 
 

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

 Financieros: contar con 
disponibilidad de recursos solventes 
para hacer frente a la inversión de 
GEOCENTER 

 Intangibles:  ubicación estratégica, 
Certificaciones Tier III, know how y 
reconocimiento de marca. 

 Tecnológicos: actualización del 
equipamiento tecnológico 
compatible con la evolución de la 
industria, tendencias y necesidades 
de clientes.  

 

Canales 
 

 Equipo de ventas  
 Contacto personal, telefónico y sitio 

web de la empresa. 

Costo$ 
 

 Inversión en infraestructura de Datacenter 
 Obra civil del Datacenter  
 Gastos de equipamiento tecnológico 
 Costos de certificaciones  
 Otros costos: sueldos expertos (recurso clave), costos mensuales (energía, comunicaciones, sistemas 

de seguridad y GAV) 

Ingreso$ 
 

 Fee mensual fijo por la venta de servicios (Hosting Dedicado y VPS) 
 Espacio por rack y ½ rack (Collocation) 
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Anexo IV: Clasificación de los TIERS en el Datacenter 
 

El nivel de fiabilidad de un Centro de Datos está determinado por uno de los cuatro niveles de 

TIER, en función de su redundancia y niveles de seguridad.  A mayor nivel TIER, mayor 

disponibilidad y por lo tanto  mayor costo de construcción y mantenimiento.  

El siguiente cuadro muestra los distintos niveles de Datacenter según la clasificación 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 

organización imparcial de investigación de Datacenters de terceros, enfocada en mejorar su 

rendimiento y eficiencia a través de la colaboración, innovación y certificación de los mismos. 

Califica según niveles llamados TIERS. GEOCENTER califica TIER III.  

El proceso de certificación es muy exigente en cuanto a la implementación, tiempos y costos. A  

nivel regional en Argentina existe un solo Datacenter certificado y en Chile cuatro. 
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Anexo V: Marco Regulatorio local 
 
Dentro del marco regulatorio que aplica para esta industria, se consideran las siguientes 
reglamentaciones. Estas impactan directamente al rubro y a algunos sectores que se 
analizarán: 
Ley 16.906 y decretos: 455/007 - 002/012: declara de interés nacional la protección de 
inversiones nacionales y extranjeras, y especifica que para los proyectos de inversión en 
cualquier sector de actividad que se presenten y sean promovidos por el Poder Ejecutivo, se 
podrá exonerar de IRAE entre un 20 y 100% del monto invertido. 
Ley 18.331 Protección de datos personales: regula el derecho fundamental a la protección de 
datos personales. Dado que GEOCENTER podría tener acceso a información confidencial de 
organizaciones a las que alojen sus datos, es fundamental la adherencia a dicha normativa. 
Circular Nro. 2229, agosto 2015 emitida por el BCU: obliga a las instituciones de 
intermediación financiera a resguardar y respaldar sus datos en un edificio distinto al 
específico propio. 
Circular 222544: también emitida por el BCU, especifica los requisitos especiales para la 
tercerización del procesamiento de datos en el exterior del país, en donde se exige que una de 
las copias del resguardo de información en el exterior debe radicarse físicamente en el 
Uruguay de manera que sea accesible a los funcionarios de la Superintendencia de Servicios 
Financieros. Asimismo indica que los costos en que se incurra el procesamiento de datos en un 
lugar diferente al territorio nacional, serán a cargo de la Institución que utilice el servicio 
externo de que se trata45.  
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 públicas no son 
competencia directa para GEOCENTER en sectores financiero y seguros, que son regulados por el BCU. Artículo 
35.4: Requisitos Especiales para la Tercerización del Procesamiento de datos en el exterior del país 
άCon relación al resguardo de información en el exterior, una de las copias a que refiere el artículo 492 deberá 
radicarse físicamente en el Uruguay y permanecer accesible a los funcionarios de la Superintendencia de Servicios 
Financieros en un plazo no mayor al que fije la referida Superintendencia en función del lugar del procesamiento.  En 
cuanto a los requisitos mínimos que detalla el artículo 496, las instituciones que procesen datos en el exterior 
deberán contar, además, con una modalidad de operación y un equipamiento tales que permitan en todo momento 
el acceso en línea a toda la información financiero-contable desde las terminales instaladas en el Uruguay. En lo que 
respecta al plan de continuidad operacional que alude el artículo 498, éste deberá ser probado con resultados 
exitosos previo al inicio de la actividad de procesamiento y posteriormente, por lo menos una vez al año. La 
Superintendencia de Servicios Financieros podrá disponer que estas pruebas se realicen bajo la supervisión. Cuando 
el procesamiento de datos en el exterior sea considerado significativo a juicio de la referida Superintendencia se 
deberá cumplir con las condiciones establecidas en los literales a.a.c. ó, alternativamente, con la dispuesta en el 
ƭƛǘŜǊŀƭ ŘΦέ 
Artículo 35.3: Condiciones para la tercerización del procesamiento de datos: "Los costos en que incurra esta 
Superintendencia por la supervisión del procesamiento de datos en lugar diferente al territorio nacional, serán de 
cargo de la institución que utilice el servicio externo de que se trata." 

  

                                                           
44

 Banco Central del Uruguay. Normativa del Sistema Financiero. Circular 2225. Accedido el 07 de Mayo de 2015, 
desde http://www.bcu.gub.uy/Acerca-de-
BCU/Normativa/Documents/Reordenamiento%20de%20la%20Recopilaci%C3%B3n/Sistema%20Financiero/RNRCSF.
pdf 
45

 Ver Anexo V: Marco regulatorio local 
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Anexo VI: Tabla de Proveedores 
 

En la industria de referencia se destacan los siguientes proveedores según los segmentos a los 

que corresponden: 
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Anexo VII: Análisis FODA y posicionamiento de GEOCENTER por 

atributos 
 

 
 

Del Análisis FODA se desprende que GEOCENTER posee fortalezas que neutralizan las debilidades detectadas. Al 

mismo tiempo, si se aprovechan de forma correcta las oportunidades del 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: 

 {ŜǊǾƛŎƛƻǎ Ŝƴ ƭŀ ƴǳōŜΥ ǘŜƴŘŜƴŎƛŀ ƎƭƻōŀƭƛȊŀŘŀ ȅ ǇƻǎƛōƛƭƛŘŀŘ ŘŜ ƭŀǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ŀ  ǊŜǎǇŀƭŘŀǊ Ŝƴ ƭŀ άƴǳōŜέ ŘŜ los más 

grandes competidores a nivel mundial como Amazon, Microsoft Azure o Google.   

 ֙ En esta primera etapa del proyecto, la nube pública no significa para GEOCENTER un alto riesgo dadas las 

características del sector al que apunta. Por un lado, buscan cercanía con los técnicos, confianza hacia el 

proveedor, flexibilidad en los servicios y garantías postventa. Por otro lado, se debe toman en cuenta que el 

servicio de Collocation supone el 40% del Mix de Servicio y no es posible llevarlo a cabo mediante servicios en la 

nube. 

 Desarrollo del Datacenter de ANTEL de 11.000mt2 con Certificación TIER III que  comenzará a funcionar a partir 

del marzo/abril de 2016.  

 ֙ Para hacer frente a esta amenaza y teniendo en cuenta que una de las características de ANTEL como entidad 

pública es la rigidez en sus procedimientos y protocolos, GEOCENTER se propone ser flexible en sus niveles de 

servicio y en la eficiencia de tiempos de respuesta.  

En cuanto a la debilidad de contar con un único edificio se considerará 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 posición de GEOCENTER:  
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Anexo VIII: Tendencias de respaldos en la nube 
 

El siguiente gráfico muestra la estimación de crecimiento que tendrá el servicio de 

almacenamiento en la nube en los próximos años. 

 

 

Los Datacenters tienen que convertirse en un activo estratégico de alto rendimiento siendo 

flexibles, seguros, eficientes, escalables, sustentables, entre otras características. En lo que 

refiere a custodia de información principalmente, se considera que el cuidado y garantía de los 

datos que manejan las empresas es crítica y clave para no afectar los resultados operativos de 

los negocios. En Uruguay, el sector de retail es quien más tiende a adoptar esta tecnología y 

crecer en la nube porque les permite lograr la escalabilidad, es decir, tener más capacidad para 

el procesamiento de datos en determinadas fechas críticas particulares del negocio en donde 

se necesita escalar de forma rápida.  

Otra tendencia que se ve en el Uruguay, es la utilización de la nube en el caso de las startups 

ya que lo que buscan es llevar su negocio hacia el mundo. Por otro lado, ya existen empresas y 

sectores del gobierno y existirán aún más que sigan esta línea en nuestro país que opten por 

esta tecnología con el objetivo de minimizar costos, garantizar la seguridad o para soportar 

ciertas actividades puntuales. 
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Anexo IX: Trabajo de campo 

 

Encuestas: 

 
Con el objetivo de validar la información recabada en las entrevistas realizadas en profundidad, se realizaron 30 

encuestas online a referentes de IT en empresas líderes 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% cuenta con 

una cartera de más de 20.000 clientes. 

Es importante señalar que dentro del 

ǎŜŎǘƻǊ άhǘǊƻǎέ ǎŜ ŜƴŎƻƴǘǊŀǊƻƴ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ǘŀƭŜǎ ŎƻƳƻ ǘǳǊƛǎƳƻΣ ǘŜƭŜŎƻƳǳƴƛŎŀŎƛƻƴŜǎΣ ŦŀōǊƛŎŀŎƛƽƴ ȅ ŘƛǎǘǊƛōǳŎƛƽƴ ȅ 

cosmética. 

 

Cantidad de servidores informáticos utilizados  

 
El 47% de las empresas encuestadas 
señala que actualmente cuentan con 
más de 35 servidores, esto supone más 
de 1 rack de espacio físico. Dentro de 
este porcentaje, los rubros Retail y 
Financiero y Seguros son los que poseen 
más servidores dentro de sus 
instalaciones.  
 

En cuanto a la Importancia de la continuidad operativa de su negocio, el 100% de las empresas encuestadas 

consideran la continuidad operativa como factor crítico del negocio. 

 

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

 
En cuanto a los cinco atributos más 

relevantes que fueron considerados por las 

empresas a la hora de elegir un Datacenter 

para la protección de sus datos, se destacan 

principalmente el tiempo de respuesta ante 

posibles incidentes en sus datos,  la 

disponibilidad de soporte 7x 24, los 

múltiples proveedores de conectividad 

άŎŀǊǊƛŜǊ ƴŜǳǘǊŀƭέΣ ƭŀ ƛƴŦǊŀŜǎǘǊǳŎǘǳǊŀ ŦƝǎƛŎŀ ȅ 

por último la formación del personal de soporte. 
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Certificaciones en políticas o procedimientos de seguridad de la información 

 
El 70% manifiesta no tener certificaciones en políticas o 

procedimientos de seguridad de la información dentro de la 

empresa. Si bien muchos de los entrevistados tienen políticas, 

cuantitativamente sólo el 30% de los encuestados las tienen bajo 

una certificación de un organismo acreditador. 

 

 

 

Nombre de las certificaciones que la empresa posee: Del 30% que señala tener alguna de las siguientes 

certificaciones con respecto a la seguridad de la información, se destacan: ISO 9001, SOX, PCI, ISO 27001 e ITIL. 

 

La empresa cuenta con: 

 
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 contratados y alojados en 

un Datacenter externo mientras que un 10% opta por 

tener servidores propios pero alojados en otro 

Datacenter. El restante 12 % está compuesto por un 5% 

que contratan servicios de Nube Privada y un 7% que 

aloja su información en la nube pública. 

 
En cuanto a la intención de compra, el 70 % de las empresas 

encuestadas, consideran la posibilidad de evaluar la contratación de 

los servicios de GEOCENTER. 

 

 

 

 

 
Con respecto al 70% de las empresas que 

manifiestan la posibilidad de contratar los 

servicios de GEOCENTER, el 49% estaría 

interesado en contratar Hosting Dedicado. 

Le siguen un 39% que contrataría servicios 

de Collocation y un 12%  contrataría 

servicios de Hosting VPS (servicios de 

Virtual Private Service / Máquinas 

virtuales). 
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¿Cuánto dinero estaría dispuesta su empresa a pagar por los servicios indicados?: 

 

De los potenciales clientes que manifestaron intención de compra, se les preguntó cuánto estarían dispuestos a 

pagar por mes, según 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 estarían dispuestos a pagar por ellos. Se utilizó 

como base un servidor estándar con la siguiente configuración: 24 cores (2 sockets) / 128 GB de RAM / 7,5 TB. 

Principales hallazgos de entrevistas: 

Personas / 

Empresas 

entrevistad

as 

Conclusiones 

Gerente de 

IT de 

empresa 

líder de 

cadenas de 

supermerca

dos. Sector 

Retail. 

Con respecto a la valoración de GEOCOM: 

¶ Valora costo / beneficio dentro de un precio razonable.  

¶ Se lo considera líder en innovación y conocimiento. 

¶ άōǊƛƴŘŀ ǳƴŀ ǎŜƎǳǊƛŘŀŘ ƛƳǇǊŜǎƛƻƴŀƴǘŜέ 

Con respecto a prácticas actuales de la empresa: 

¶ Bajos controles de seguridad de la información. 

¶ No cuenta con sitio de contingencia 

¶ Tiene otros servicios activos con GEOCOM 

¶ Servidores propios alojados en la empresa 

Percepción que tiene sobre el principal competidor: 

¶ Ventaja: Líder en comunicaciones y bajos precios. Puede gestionar el precio y ancho de banda. 

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

Expectativa respecto a GEOCENTER 

¶ Manifestó interés y compromiso en contratar los servicios de GEOCENTER.  

¶ Manejó la posibilidad de trasladarse físicamente a los puestos de trabajo de GEOCENTER y utilizar los servidores 

actuales de la empresa como Contingencia 

¶ Posicionó al datacenter de GEOCOM como primero en una lista de Datacenter locales. 

¶ Opinó que los servicios de nube que ofrecen las multinacionales, como Azure, Amazon, etc. nunca serían una opción 

para su empresa. 

Información adicional solicitada sobre la tercerización de Datacenter propio: El consultado manifestó que tener el 

5ŀǘŀŎŜƴǘŜǊ Ŝƴ ƭŀ ǇǊƻǇƛŀ ŜƳǇǊŜǎŀ ƛƳǇƭƛŎŀ ŜǎǘŀǊ άcon el corazón en la boca continuamenteέ ȅ ǘŜƴŜǊ ƳƛŜŘƻ ŘŜ ǊŜŎƛōƛǊ ǳƴŀ 

llamada en un momento inoportuno. Por ejemplo, se especificó que durante la Noche Buena hace algunos años, los 

fuegos artificiales causaron un incendio en el local cercano en donde están alojados sus servidores. Es una 

responsabilidad alta tener todos los servidores únicamente en un mismo lugar ya que pone en riesgo la continuidad 

operativa de la empresa, y se destinan muchos recursos (tiempo, humanos, costos), por lo que le urge contratar 

GEOCENTER para deslindarse de los problemas que ocasiona estar continuamente pendiente de un centro de datos, ya 

que por el momento no ha encontrado un proveedor de Datacenter que cumpla con sus expectativas. Por último, aclaró 

que recibió una propuesta de ANTEL y desestimó la misma por sus relaciones comerciales con GEOCOM ya existentes 
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hace años, y valora la certificación TIER III. También aclaró que no está dispuesto a contratar servicios en el la nube 

pública, por un principio de prudencia de la empresa.   

Gerente 

General de 

empresa 

líder en 

cajeros del 

país. Sector 

Financiero. 

Con respecto a la valoración de GEOCOM: 

¶ Excelente relación comercial 

¶ άŜƭ ǎŜǊǾƛŎƛƻ ǉǳŜ ƻŦǊŜŎŜ D9h/ha Ŝǎ Ƴǳȅ ǎǳǇŜǊƛƻǊέ   

 Con respecto a prácticas actuales de la empresa: 

¶ Se tiene contingencia con el principal competidor de GEOCENTER 

¶ Cuenta con más de 35 servidores 

¶ Se tienen políticas de seguridad en la información 

 Percepción que tiene sobre el principal competidor: 

¶ Ventaja: Líder en comunicaciones y precios competitivos 

¶ Desventaja: Es poco flexible y burocrático 

¶ ά9ƭ ŘƝŀ ǉǳŜ ǘŜƴƎŀƳƻǎ ǳƴ ǇǊƻōƭŜƳŀ ŘŜ ǳǊƎŜƴŎƛŀ ƴƻ ǎŞ ǎƛ ƘŀōǊł ŀƭƎǳƛŜƴ ǉǳŜ ǊŜǎǇƻƴŘŀ ŀ ƴǳŜǎǘǊƻ ƭƭŀƳŀŘƻέ  

Expectativa respecto a GEOCENTER 

¶ Destacó que el servicio y garantía que ofrece GEOCOM le da más confianza que ANTEL 

¶ Considera que los servicios de datacenter en una nube no son una opción para su empresa debido a inconvenientes 

experimentados en el pasado. 

Información adicional solicitada sobre la tercerización de Datacenter propio: El consultado manifestó que su temor a la 

pérdida de información comenzó cuando se incendió un apartamento contiguo a la empresa donde se alojan sus datos 

en el año 2006, porque se dejó prendida una estufa en la noche. En ese momento, tenían contingencia con la empresa 

URUDATA. Durante el incendio llamaron por teléfono pero no tuvieron respuesta. Afortunadamente, su oficina no 

sufrió daños. Sí comenzaron a plantear la inquietud de tener un centro de datos más eficiente que se haga cargo. Hoy 

en día están ligados contractualmente con ANTEL hasta el año 2016;  no obstante no están conformes con los servicios 

ǇƻǊ ǎǳ ǊƛƎƛŘŜȊΣ ǘƛŜƳǇƻǎ ŘŜ ǊŜǎǇǳŜǎǘŀ ŀ ƭŀǎ ŎƻƴǎǳƭǘŀǎΣ ȅ ǎƻƴ άmuy protocolaresέΦ ¢ŜƳŜƴ ŀ ǉǳŜ ǎƛ Ǉŀǎŀ ŀƭƎƻΣ !b¢9[ ŦŀƭƭŜΦ 

Están dispuestos a contratar los servicios de GEOCENTER a partir del cese del contrato con ANTEL. 

Gerente de 

IT en 

empresa 

líder 

mundial en 

intercambio 

vacacionales 

Con respecto a la valoración de GEOCOM: 

¶ Muy buena relación comercial desde hace 3 años 

¶ Empresa fuerte y reconocida de origen nacional que está muy bien posicionada a nivel local 

 Con respecto a prácticas actuales de la empresa: 

¶ Servidores propios alojados en la empresa en donde el 80% de esos servidores están virtualizados. 

¶ No se tiene presupuesto de la casa central para planes de contingencia debido a la falta de sucesos en los últimos 10 

años que puedan afectar la continuidad de negocios y pérdida de  información crítica.   

 Percepción que tiene sobre el principal competidor: 

¶ άNunca nos ofrecieron ningún servicio de contingenciaέ 

Gerente de 

IT de 

servicio 

descentraliz

ado 

uruguayo 

encargado 

de la 

gestión 

portuaria 

Con respecto a la valoración de GEOCOM: 

¶ Es Partner exclusivo de IBM 

¶ Buena relación comercial desde hace un año 

 Con respecto a prácticas actuales de la empresa: 

¶ Posee acuerdos de contingencia con el principal competidor de GEOCENTER 

¶ Busca un socio de negocio. 

¶ άvǳƛŜǊƻ ƭƻ ƳŜƧƻǊ ǇŀǊŀ ƭŀ ŜƳǇǊŜǎŀΦ /ǳŀƴǘƻ ƳŜƧƻǊ ƭŜ Ǿŀȅŀ ŀ ƭƻǎ ǇǊƻǾŜŜŘƻǊŜǎ ƳŜƧƻǊ ƴƻǎ Ǿŀ ŀ ƛǊέ 

 Percepción que tiene sobre el principal competidor: 

¶ Ventaja: No necesita licitación para contratar sus servicios. Precios bajos e interacción con el Estado. Doble línea de 

fibra óptica. 

¶ Desventaja: demoras frente a la implementación de un nuevo servicio 

Expectativa respecto a GEOCENTER 

¶ Debido a la calidad de servicios ofrecida por GEOCOM, no descartó la posibilidad de contratar los servicios de 

GEOCENTER, a pesar de que deba abrir una licitación para ello. 

¶ Valora la rapidez, calidad de servicio y garantía de la marca GEOCOM, que no ha encontrado por el momento en otro 

proveedor local. 

Información adicional solicitada sobre la tercerización de Datacenter propio: El consultado manifiesta interés en 

tercerizar los servicios de Datacetner para trasladar esa responsabilidad a una empresa especializada a ello, segura y 

comprometida. En cuanto al respaldo en la nube, por el decreto 276/013 de Presidencia, los datos de los entes públicos 

deben residir en  servidores de territorio  nacional. 

Gerente de 

IT de 

Con respecto a la valoración de GEOCOM: 

¶ Mantiene relación comercial desde hace menos de 2 años 
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empresa 

líder en 

cadenas de 

farmacias 

de Uruguay. 

¶ Excelente servicio y garantía de cumplimiento 

Con respecto a prácticas actuales de la empresa: 

¶ No cuenta con políticas de seguridad pero se manifiesta la necesidad de implementarlas 

¶ Cuenta con servidores propios y está evaluando contratar servicios de datacenter que cuenten con alto nivel de 

seguridad 

Percepción que tiene sobre el principal competidor: 

¶ No lo considera como proveedor de servicios de datacenter debido a su rigidez.  

¶ Solo lo tendría en cuenta para evaluar precios de referencia 

Expectativa respecto a GEOCENTER 

¶ Manifestó fuerte compromiso en contratar servicios de GEOCENTER debido a los atributos que le brindan la marca 

GEOCOM 

¶ Destacó agilidad y rapidez de GEOCOM para atender sus necesidades como cliente. 

Información adicional solicitada sobre la tercerización de Datacenter propio: El consultado manifiesta interés en 

tercerizar los servicios de Datacetner para centrarse en su core business, y no destinar recursos en el mantenimiento y 

monitoreo de los servicios de Datacenter. Al momento de optar por el proveedor valora la cercanía, atención 

personalizada, la confianza y conocimiento de la empresa. Esto le da flexibilidad y garantía de confianza. Por otro lado, 

tienen interés en contratar el servicio de collocation por tener servidores propios, y esto es poco viable en la nube 

pública. A su vez, destacaron que no tiene sentido  contratar algunos  servicios de Datacenter en GEOCOM y otros 

(hosting) en la nube pública. Por lo que descartan esta última opción como Cloud Provider. Aclaró también que 

prefieren trabajar con un proveedor local, conocido y que les brinde seguridad a la hora de urgencias en los  tiempos de 

respuesta. Valora en gran medida la certificación TIER III que obtuvo GEOCOM. 

Gerente de 

Gobierno 

Electrónico 

de MSP - Ex 

Gerente de 

Proyectos 

de ANTEL 

Se realizó esta entrevista con el objetivo de relevar las necesidades de entes públicos en cuanto a servicios de 

datacenter. Se obtuvo las siguientes conclusiones: 

¶ Los entes públicos están obligados por decreto - ley a utilizar servidores informáticos ubicados en el territorio 

nacional. 

¶ Actualmente cuentan con servidores en el propio ente y sin contingencia. 

¶ Tiene previsto tercerizar sus servicios de datacenter en el nuevo datacenter de ANTEL 

¶ Se manifestó que varios servicios de datacenter tienden a convertirse en un commodity, por lo que destacar las 

ventajas competitivas es clave para el desarrollo del negocio 

¶ Por otro lado, se aportó normativa que afectan los servicios de datacenter: Decreto 276/013 de 3 de septiembre de 

2013 en donde se establece que los todo los datos de los entes públicos deben residir en territorio nacional. 

¶ No es una posibilidad contratar un datacenter privado por las ventajas que ofrece el vínculo directo con una empresa 

pública como ANTEL. 

¶ Por otro lado manifestó todo lo que implica tener un centro de datos en las mismas oficinas y los  altos riesgos y 

costos involucrado. 

Gerente 

General 

empresa 

proveedora 

de servicios 

de 

Datacenter  

Se realizó esta entrevista con el objetivo de obtener información con respecto al desarrollo e implementación de los 

datacenters. Se obtuvo las siguientes conclusiones: 

¶ La certificación internacional es clave para el desarrollo de un datacenter 

¶ Otros atributos, como rapidez en la respuesta, soporte 7x24, profesionales en el mismo predio y servidores en el país 

son otros atributos que en Uruguay se valoran a la hora de elegir un centro de datos 

¶ Los DC de la competencia se pueden diferenciar en dos: ANTEL (que cuenta con certificación internacional) y el resto: 

IBM, Montevideo COMM, SONDA, Servidores del Sur y Latechco que no cuentan con certificación y tienen un nivel de 

seguridad menor a GEOCENTER y ANTEL. 

¶ Actualmente existe la tendencia general a la tercerización de los servicios de datacenter. Esto se está dando a nivel 

ƳǳƴŘƛŀƭ ȅ ŎŀŘŀ ǾŜȊ Ƴłǎ ŀ ƴƛǾŜƭ ǊŜƎƛƻƴŀƭΦ [ŀǎ ƎǊŀƴŘŜǎ ŜƳǇǊŜǎŀǎ ōǳǎŎŀƴ ƻŎǳǇŀǊǎŜ ŘŜ ǎǳ άŎƻǊŜέ ȅ ƭƻǎ ǘŜƳŀǎ ŘŜ 

infraestructura tienden a tercerizarse. 

¶ Si bien ANTEL es competidor, lo ve como un organismo poco flexible, con muchos procedimientos y protocolos a la 

hora de la toma de decisiones, cuando las decisiones en este negocio deben ser tomadas de forma inmediata y 

utilizando SLA muy exigentes.  

¶ Destaca que las  mayores inquietudes de los clientes que hacen contratar un Datacenter es porque consideran que  

ǘŜƴŜǊ ƭƻǎ ǎŜǊǾƛŘƻǊŜǎ ŘŜƴǘǊƻ ŘŜ ƭŀ ŜƳǇǊŜǎŀ Ŝǎ ǳƴ άŘƻƭƻǊ ŘŜ ŎŀōŜȊŀέΣ ƭƻ Ŏǳŀƭ ƛƳǇƭƛŎŀ ŀƭǘŀ ǊŜǎǇƻƴǎŀōƛƭƛŘŀŘ ŀǎƛƎƴŀŘŀ ŀ 

personas que deberían estar cumpliendo otras funciones, inversión 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 DE COMPROMISO DE SERVICIOS DE DATACENTER 
Conste por el presente documento, el Contrato de compromiso de Servicios de Datacenter que celebran de una 

parte, GEOCOM Uruguay S.A. con Registro único Tributario Nº 213453280018, con domicilio en Dionisio Oribe 3071, 

Montevideo, Uruguay, debidamente representada por quien suscribe, a la que en adelante se denominar· 

άD9h/9b¢9wέΣ ȅ ŘŜ ƭŀ ƻǘǊŀ ǇŀǊǘŜ ά9[ /[L9b¢9έΣ ŘŜōƛŘŀƳŜƴǘŜ ƛŘŜƴǘƛŦƛŎŀŘƻ Ŝƴ ά5ŀǘƻǎ ŘŜƭ /ƭƛŜƴǘŜέΦ !ǎƛƳƛǎƳƻΣ ŎǳŀƴŘƻ 

se haga referencia a GEOCENTER y EL CLIENTE en forma conjunta se les podrá denominar como Las Partes y en 

forma individual como La Parte, en los siguientes términos y condiciones. 

DATOS DEL CLIENTE 

Razón Social___________________________________________ R .U .T. ______________________ 

Dirección________________________________________________ Ciudad _______________________ 

Teléfono___________________ Celular ______________ E-mail ________________________________ 

OBJETO 

Es objeto del presente Contrato, la provisión por parte de GEOCENTER a favor del CLIENTE, de(l) siguiente(s) 

servicio(s) que se detalla(n) a continuación según corresponda: 

 A) HOSTING VPS. Por el cual 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 dependencias de GEOCENTER. 

 C) COLLOCATION. Por el cual GEOCENTER se obliga a prestar el servicio de arriendo de espacio físico para 

la instalación de equipos del cliente y de la infraestructura para conectar dichos equipos a la red eléctrica. 

CONDICIONES DE USO DE LOS SERVICIOS 

En cualquiera de los casos anteriores, el (los) Servicio(s) que se le brindan al CLIENTE le permitirán crear páginas y/o 

sitios Webs para promocionar o publicitar su empresa, productos, bienes o servicios en la red Internet. Toda 

modificación y/o ampliación del presente Contrato y/o de cualquiera de las condiciones, para que tenga validez 

deberá estar previamente suscrita por los representantes de cada una de Las Partes. GEOCENTER podrá adicionar 

nuevos alcances, no incluidos en el presente Contrato, respecto de(los) Servicios establecidos, los cuales podrán 

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. 

VIGENCIA: El plazo del presente Contrato tendrá una duración de 24 meses, contado desde la fecha de suscripción 

del Contrato y/o instalación del Servicio(s), lo que suceda primero. Vencido este plazo se entenderá que el Contrato 

es uno de plazo indeterminado, el cual podrá ser resuelto por cualquiera de Las Partes con al menos treinta (30) 

días de anticipación a la fecha efectiva de terminación. Sin embargo, si el CLIENTE desea poner término a este 

Contrato, antes de cumplido el plazo de 24 meses, deberá enviar a GEOCENTER una comunicación escrita 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 ........ días del mes de ......... de 200..., en dos ejemplares del mismo tenor.  
CLIENTE         GEOCENTER 

 Nombre:___________________________    Nombre: ___________________________ 

 Cargo: ____________________________    Cargo: ____________________________    Firma:______________________________ 
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Anexo XI: Plan de crecimiento futuro 
 

Con el objetivo de continuar creciendo se elabora el presente plan de crecimiento futuro que entrará en 

funcionamiento una vez logrados los objetivos primarios que fueron desarrollados en el informe. El 

mismo consiste en poner foco en un nuevo segmento de mercado que será definido como las empresas 

PYMES uruguayas. De acuerdo a datos de MIEM Dinapyme, este tipo de empresas uruguayas se 

discriminan de la siguiente forma: 

 

 
Fuente MIEM Dinapyme 

  

Esta tipo de empresas, según encuestas realizadas por la Dirección de Pequeñas y medianas empresas, 

están implementando las TIC en sus negocios y cuenta con una penetración de las computadoras similar 

a la de los hogares (65%). En relación al acceso a Internet, se verifica que en las PYMES de servicios la 

demanda de internet es mayor que en la industria y el comercio. 

 

¿Cómo se captará este segmento? Teniendo en cuenta el dimensionamiento del mercado, que 

aproximadamente el 66% de PYMES cuenta con sitio web y actualmente invierten en promedio entre 

USD  200 y 1000 en su dominio según informe de la Consultora uruguaya Cuatrop
46

, se define el objetivo 

de alcanzar el 10% de las PYMES que utilizan sitios web para desarrollar su negocios en el plazo de 5 

años. A estas empresas, que alcanzan la cifra (136.691 * 0.66 * 0.1) de 9.000  se les ofrecerá los 

diferentes servicios de Máquinas Virtuales VPS, de acuerdo a las siguientes características: 

 

 
 

Para captar este segmento se invertirá USD 150.000 en campañas de Marketing y de concientización 

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 internacionalización de los servicios de GEOCENTER. Esto 

permitirá aumentar la escalabilidad del negocio y su performance. Se sugiere que en una primera 

instancia de la internacionalización se ponga foco en los clientes cautivos de GEOCOM en el exterior.  

Al finalizar la tercera etapa de crecimiento, se completará el 100% de la capacidad de las 3 salas de 

servidores con las que cuenta GEOCENTER. 

 

  

                                                           
46

 Cuatrop. E-Marketing en PYMES Uruguayas. Accedido en Agosto de 2015, desde  

http://www.cuatrop.com.uy/paginas-web-uruguay-diseno-internet/capitulo5.htm 
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Anexo XII: Análisis de la competencia 
 

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

GEOCENTER: 

 

Precios de MONTEVIDEO COMM: 

 
 

Amazon Web Services
47

 

Amazon es una compañía americana de comercio electrónico y servicios de computación en la nube a 

todos los niveles. Es líder en el mercado ya que fue el primero en ofrecer servicios de nubes públicas. En 

el 2007 culminan la fase beta y lanzan el servicio de Amazon Web Services que brinda almacenamiento 

en la nube (Amazon-S3), Clustering en nube (Amazon-EC2), mensajería en cola (Amazon-SQS), entro 

otros servicios. Actualmente es uno de los mayores proveedores mundiales de servicios integrales de 

computación en la nube de amplia capacidad
48

.  

 

Costos de Amazon S3: 

El usuario final pagará únicamente por 

el almacenamiento que realice y el 

espacio que utilice. No requiere el 

pago de una cuota mínima. Tanto el 

usuario como el potencial cliente 

pueden utilizar una calculadora de 

AWS
49

 diseñada para estimar la 

factura mensual. 

A continuación se presenta un 

ejemplo de los precios (sin impuestos 

y gravámenes) de almacenamiento 

por dicho servicio: 

Algunos de los clientes destacados de Amazon son Netflix, Nasdaq, Wetransfer y SmugMug. 

 Microsoft Azure
50
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 Fuente: https://aws.amazon.com 
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 Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Amazon.com 
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 Amazon Web Services 
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Microsoft provee servicios integrados en la nube tales como análisis, proceso, base de datos, móviles, 

redes y almacenamiento y Web, entre otros. Dicha compañía no fue la primera en ofrecer 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 en términos de conexiones 

privadas seguras, menor complejidad y menores costos.  Además, destacan la posibilidad para el cliente 

de un sistema de autogestión a través de la utilización de Azure Stack. Se destaca el reconocimiento de 

la Unión Europea nombrando a Microsoft como el primer proveedor de servicios de la nube con 

respecto a la protección 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 

cliente de ingresar en el sitio web y suscribirse para implementar su primer solución en 5 minutos de 

forma gratuita. También se destacan los videos que se ofrecen de corta duración en donde explican al 

usuario cómo utilizar Azure de forma rápida. 

Oferta de Microsoft en servicios de nube (Cloud):
51

 

 

Los clientes pagan por su uso proporcionando la mejor relación calidad-precio. A diferencia de Amazon, 

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

Entre los clientes más destacados se encuentran: Grupo Herdez, Iberia Express, Heineken, 3M, Mazda, 

Trek, entre otros. 

 

 Google (Google Compute Engine) 

En comparación con Amazon y Microsoft Azure, Google comenzó a incursionar en las nubes públicas 

empresariales de forma tardía con su servicio de Google Compute Engine. Dicha compañía está 

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 

significativa reducción de precios de hasta el 60% con respecto a la competencia. Esto ejerce una auto 

presión en la propia empresa pero con el objetivo de competir en el mercado empresarial con los otros 

dos líderes del mercado. Los costos han sido dispuestos en la reducción de un 10% en el precio de los 
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 Microsoft Azure. Accedido en Agosto 2015, desde   

https://azure.microsoft.com/es-es/overview/what-is-azure/ 
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  Softeng. Qué es la nube y cuáles son sus beneficios. Accedido en Marzo de 2011, desde 

https://www.softeng.es/es-es/noticias/newsletter/marzo-abril-2011/que-es-la-nube-cuales-son-los-
beneficios-que-ofrece-las-empresas.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 

desempeño. 

Google obtuvo clientes de alto perfil para este tipo de servicios de nube pública gracias al 

reconocimiento y calidad que perciben de su marca.  

A continuación se detallan los costos publicados
52

 por Google con respecto a dichos servicios: 

 

A continuación se detalla otro análisis comparativo entre GEOCENTER y las empresas competidoras 

directas existentes en el mercado: 

Para realizar este análisis se identifican las variables de cantidad de mts2 del datacenter, cantidad de 

racks, Certificación internacional y nivel de 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 serán analizados más adelante. 
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 Google. Cloud Google and Pricing. Accedido en Agosto de 2015, desde 
 https://cloud.google.com/compute/pricing 
 

https://cloud.google.com/compute/pricing
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Anexo XIII: Mix de servicios y características técnicas del 

servidor tipo 
 

 

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 escala del 0 al 1, siendo la tendencia hacia 0 baja 

probabilidad y tendencia hacia 1 alta probabilidad) en base a los esfuerzos de venta y estadísticas de 

ventas derivados de la investigación cuantitativa y cualitativa. Luego se pondera estas variables y se 

asignan a la capacidad máxima por servicio que se puede ofrecer en la sala chica. La capacidad máxima 

está dada por 20 Rack, cada uno con 20 U de servidores. Cada servidor puede incluir hasta 24 VPS 

dependiendo de las características de este servicio. Finalmente se multiplica el ponderado de servicios 

por el precio de cada uno y se obtiene un monto que equivale al mix de servicios a ofrecer con la 

capacidad máxima de la sala. 

Se destaca que la suma de los ponderados por servicio equivale al mix de servicios a ofrecer, que se 

compone de la siguiente forma:  

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

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

 
Costo: USD 16.800 
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Anexo XIV: Ubicación geográfica y plano Sala 1 
 

 

 

A continuación se detalla el plano donde se encuentra la sala chica en estudio (en rojo) y la 

zona de posible de ampliación de 700m2 (en amarillo): 
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Anexo XV: Perfiles y horarios del personal 
 

 

A continuación se detalla el horario del personal destinado para GEOCENTER. 

 

Al estar GEOCENTER en el mismo predio que GEOCOM, si surgiera la 

necesidad de atender o estar disponible por algún incidente fuera 

del horario establecido en este cuadro, tendrá prioridad 

GEOCENTER.  

 

 

  




















