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RESUMEN

En México existe una cultura de emprendimiento, que no es efectiva, ya que no se contempla la
viabilidad de los proyectos, razén por la cual un 75% de las nuevas empresas estan destinadas a
fracasar, de aqui que se identifique la necesidad de impulsarlas en su etapa inicial e intermedia para
potencializar su propuesta de valor, fomentando mejores productos, servicios o experiencias. En el
contexto es necesario revisar el por qué la cultura de emprendimiento actual no resulta en empresas
viables, desde el andlisis de las herramientas existentes para los emprendedores, asi como su
efectividad en la practica, por lo tanto, serad fundamental proponer alternativas estratégicas. Por su
impacto se puede definir la cultura emprendedora como la actividad de generar derrama econdmica
por medio de propuestas de valor pertinentes, convirtiéndose en sustento de la economia de los
paises. En el presente documento se han incorporado diferentes procedimientos y métodos para la
construccion de un orden légico del proceso de emprendimiento, buscando la efectividad y
capacidad medible de los esfuerzos realizados, siendo el eje central la investigacidn-accion
participativa. Después del acercamiento con usuarios para entender sus necesidades se propone
STRATEGYA4U, una herramienta digital que acompafa e impulsa los emprendimientos a través de la
democratizacién de la informacién por medio de una interaccion efectiva y medible. Esta propuesta
no tiene competencias directas por lo que se analizaron las indirectas incorporando de forma
integral los puntos positivos identificados, para generar un servicio especifico, localizado y efectivo.
Uno de los hallazgos mas importantes se identifica en que los usuarios emprenderan de cualquier
forma, aunque identifican que existen herramientas Utiles pero muchas veces no accesibles
econdmicamente y dificiles de entender por lo que les interesa ser asesorados, concluyendo que la
oportunidad se encuentra en integrar y facilitar el conocimiento para la aplicacion en el
emprendimiento.
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CAPITULO I: INTRODUCCION

El presente estudio de caso presenta un proyecto de enfoque emprendedor. Se muestra el proceso
de disefio estratégico para el entendimiento de la problematica centrada en los usuarios y actores
principales de la actividad de emprendimiento, el resultado se traduce en el disefio de estrategias
de consultoria especializada con un método de trabajo pertinente, agil, econdmicamente
accesible y efectivo, para el impulso de pymes y aceleramiento de empresas.

En esta primera parte, el documento expone la problematica de lo general a lo particular para
contextualizar al lector, la justificacion se desarrolla acerca de la importancia de intervenir por
medio de esta propuesta que se centra en la busqueda del beneficio social. Este interés se expone
desde el planteamiento de un objetivo general, objetivos particulares, las variables de la
investigacion, llegando a definir el supuesto y sentando las bases para la revisidon del cumplimiento
del planteamiento inicial.

En el segundo capitulo se presenta el marco conceptual en donde se desarrollan a profundidad las
diferentes variables de investigacion que parten de diferenciar el emprendimiento y la empresa,
conocer el impacto en la economia mexicana de las pymes, asi como lo negativo del fracaso de los
mismos, visualizar el modelo de consultoria como engrane para el impulso y la posibilidad de
desarrollar mejores proyectos de emprendimiento.

El tercer capitulo desarrolla el marco metodoldgico aplicado, éste se fundamenta en el método de
la Investigacidn-Accidon Participacion (lIAP), el cual parte de la observacidon participante
(involucramiento con la realidad de los usuarios y su contexto), posteriormente continda con la
investigacion participativa (trabaja con diferentes métodos con el objetivo de obtener informacién
de valor, se construye de forma colaborativa con la comunidad, por medio de la adecuada gestién
de los recursos), llegando a la accidn participativa (basada en la adecuada transmision de la
informacidén para la comunidad, con el objetivo claro de cambiar su realidad), concluyendo con la
evaluacion (estima la efectividad de la accién en cuanto a los cambios logrados).

Posteriormente, en el cuarto capitulo se presenta el proyecto emprendedor que atiende la
problemdtica planteada inicialmente, se profundiza en el acercamiento con usuarios de la
herramienta, mismos que validan los diferentes prototipos desarrollados producto del proceso de
investigacion desde el enfoque y trabajo metodoldgico, propios de la disciplina del disefio
estratégico. El proyecto se muestra en su planeacion (viabilidad técnica y administrativa), asi como
la adecuada administracion de los recursos humanos, tecnoldgicos y econdmicos (viabilidad
financiera). Se analizan los casos de competencias directas e indirectas y se plantean los medios en
los que se comunicara la propuesta.

Como cierre, en el quinto capitulo se establece la sintesis de resultados, las observaciones y
recomendaciones necesarias, entendidas desde el status actual del proyecto, para la
implementacion del emprendimiento, mismo que tiene una capacidad de ser revisado
constantemente en un proceso iterativo con el objetivo de reducir riesgos, buscando el éxito



comercial del mismo y la efectividad de |la herramienta planteada, la cual busca el impacto positivo
en las comunidades, por ultimo, se responde a manera de conclusidn la pregunta inicial y se describe
el alcance de objetivos.

1.1 Planteamiento

Segun la Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de Espafia en Ciudad de México (ICEX), la
consultoria como industria del conocimiento puede clasificarse como:

Dos grandes grupos: la consultoria de gestion (administracidn, economia y finanzas), la cual
representa una parte importante del mercado, y la consultoria de ingenieria, que abarca
desde estudios de viabilidad técnica, hasta el disefio para procesos de conservacién vy
mantenimiento etc., y que representa un porcentaje menor de la demanda (ICEX, 2019, p.

WWW. icex.es).

En relacién con lo mencionado, se podra definir que una empresa consultora en Disefio
Estratégico seria un formato hibrido entre la gestién e ingenieria, pues su dmbito de atencién abarca
todos los aspectos desde la conceptualizacién, planeacion, operacion y administracion (entre
muchos otros), de las empresas a las que se les brinda el servicio especifico. La contratacién de un
servicio de consultoria se realiza por dos aspectos principales, el apoyo en el orden de la planeacién
en la organizacién, posteriormente por la atencion a problematicas presentes e identificadas que
generan impactos negativos. Ambos enfoques tienen el mismo objetivo de contar con procesos
funcionales que sean traducidos en una sostenibilidad financiera e incremento del valor de la propia
organizacién.

Segun el ICEX:

En México el 98% de las empresas son pymes, sin embargo, llama la atencién que el 50% de
ellas mueren el primer afio, incrementandose el porcentaje a un 75% al finalizar el segundo
afio. Esto se atribuye a que estos negocios no cuentan con una estrategia que les asegure la
continuidad y crecimiento en el mercado. Es por ello que la consultoria se considera una
herramienta fundamental y una de las claves del éxito para muchas de las empresas de

reciente creacién (ICEX, 2019, www. icex.es).

Dada a la naturaleza de atencién a las diferentes problematicas naturales de las empresas u
organizaciones, se identifica una oportunidad constante en la generacién de buenos servicios que
cumplan con la promesa de valor, en atender de forma adecuada en la bisqueda de la mejora
constante y la sostenibilidad econémica.



Seguln Lopez (2016), “Fracasan en México 75% de emprendimientos, debido a finanzas
débiles, la falta de objetivos y una planeacién deficiente, en nuestro pais una start-up tiene menos
probabilidad de sobrevivir que en paises como Colombia, Brasil o Estados Unidos”, siendo mas
especifico el estudio apunta a que los “ingresos insuficientes para subsistir significa que el
emprendedor se queda sin dinero para cubrir sus gastos personales de vida, es decir, transporte,
comida y vivienda. Entonces abandona su proyecto emprendedor y se busca un trabajo”
(wwwe.elfinanciero.com.mx), datos concretos, cotidianos e indiscutibles.

Sin duda, esta informacion muestra a grandes rasgos que en México existe una cultura de
emprendimiento, que no es efectiva, pues no se busca entender de la viabilidad de proyectos, la
salud financiera de los mismos o del impacto de la planeacion, asi como la organizacién en el largo
plazo de las empresas. El emprender necesita de conocer todos los aspectos internos, asi como
externos de las organizaciones, un extenso checklist de puntos a tomar en cuenta previo a la
apertura, desarrollo y posicionamiento de un negocio en busqueda ldgica continua del éxito, pero
en especifico en la reduccion de riesgos econdmicos. Una nueva propuesta de consultoria debera
apoyar a los individuos, emprendimientos o empresas con areas de oportunidad, a realizar estos
procesos de forma dptima, potencializando sus fortalezas y reduciendo sus debilidades.

Por medio de una encuesta realizada el 2 de marzo de 2021 de forma digital (de autoria
propia) con un grupo de 47 emprendedores, empresarios, asi como interesados (encuesta digital, 5
de marzo, 2021), se identifican preconceptos asociados a la consultoria para start-ups o negocios,
asi como de entrevistas a profundidad realizada entre el 22 y 26 de febrero a 4 empresarios resalta
la apreciacion de que ante presupuestos limitados, el contratar una asesoria para la atencién de los
emprendimientos es necesario, aunque puede ser caro, e idealmente ser financiado por
organizaciones o subsidiado por programas sociales. Asi mismo, se piensa que México no es un
entorno favorable para el emprendimiento, debido a procesos burocraticos, fiscales, econémicos o
legales, no existe una constancia en el fomento a proyectos emprendedores, por ultimo, de quienes
han tenido la experiencia de ser asesorados, se percibe la oportunidad de poder transmitir estos
conocimientos por medio de un modelo aterrizado, comprensible y de lenguaje sencillo.

Los emprendimientos, por si solos pertenecen a un entorno complejo por los aspectos
econdmicos, politicos y sociales, en el afio 2021 percibiéndose ain mas complicado por la actual
crisis sanitaria mundial COVID 19, asi como su esperado impacto negativo en todos los ambitos. Esta
enfermedad respiratoria la explica el Gobierno de México como: “El SARS-COV2, aparecid en China
en diciembre pasado y provoca una enfermedad llamada COVID-19, que se ha extendido por el
mundo y fue declarada pandemia global por la Organizacion Mundial de la Salud” (2021,
https://coronavirus.gob.mx).

Por otro lado, Deloitte pronostica el impacto econdmico de la pandemia de la siguiente
manera: “COVID-19 podria afectar a la economia mundial de tres maneras principales: afectando
directamente a la produccion, creando trastornos en la cadena de suministro y en el mercado, y por
su impacto financiero en las empresas y los mercados financieros” (2020, www?2.deloitte.com). Es
decir, si en una normalidad comercial es complejo el acto de emprender, en medio o posterior a una
pandemia, asi como su esperada recesién econdmica, mayor sera el riesgo.
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Para poder definir una cultura eficiente de emprendimiento (de personas, micro, pequefias
y medianas empresas), debemos seccionar lo que representa la construccién de la misma, Alvarez
expone 8 razones que frenan el emprendimiento: “1) Falta de visién de negocio, 2) Sin innovacién
no hay futuro, 3) No hay equipos adecuados, 4) Renovacién de ideas, 5) Sin incentivos fiscales, 6)
Poco financiamiento, 7) Poco espiritu emprendedor y 8) Falta red de mentores” (2014,
expansion.mx). A través de éstas se visualiza que no existe una educacién profesional enfocada en
el desarrollo de propuestas centradas en aspectos de innovacion o fomento publico y privado para
ser traducido en un desarrollo e implementacidn de negocios nacientes con mira a una permanencia
a largo plazo.

Por esto se identifica que actualmente no se cuenta en México con una cultura de
emprendimiento eficiente, es decir que en un gran porcentaje se emprende sin éxito, inclusive
existiendo muchos servicios que apoyan a las start-ups y empresas, pero que se presentan como
esgquemas no pertinentes, sin agilidad, eficiencia, en especial econédmicamente inviables, para poder
apoyar el proceso de negocio en entornos adversos o como el actual, un entorno VUCA, que Cousins
lo define por sus siglas como “volatil, incierto, complejo y ambiguo, que se visualiza altamente
perturbador, asi como potencialmente punitivo para las organizaciones con enfoque de
crecimiento” (2018, p. 1), contexto que dificulta ain mas las actividades de emprendimiento.

Esto es un drea de oportunidad de negocio, al identificar la dolencia de emprendimientos
gue han vivido procesos dificiles para la construccién de la organizacion, especificamente en el
posicionamiento de sus propuestas de valor, siendo claro el reconocimiento de necesitar asesoria
profesional (alcanzable), para eficientar recursos, tiempo y esfuerzo.

En México, no existe una claridad en la cantidad de estudios o consultorias de disefio
estratégico, pues en el ambito del disefio en general, son muchas las disciplinas que se pueden
abarcar, es decir, las dreas de expertise como lo visual, industrial, textil, interactivo, arquitectonico,
interior, etc. En un ideal estos negocios deberian de contar con un perfil estratégico en su actuar
ante la atencidon de problemdticas complejas centradas en los usuarios, es decir que muchas
empresas dedicadas a la gestion del disefio pueden practicar el disefio estratégico con el enfoque
de sus actividades propias, lo cual genera un universo mayor al que inicialmente se ha identificado.

La problematica delimitada en la ciudad de Puebla y en el pais presenta un 75% de
probabilidad de fracaso, una empresa de disefio con un enfoque estratégico puede atender a las
empresas para potencializar su propuesta de valor, pero son pocas las competencias definidas como
directas, con una gran cantidad de forma indirecta (consultorias de disefio). Al conocer de la
necesidad de este tipo de servicios que naturalmente apoya a los diferentes negocios, es necesario
entender la complejidad en hacerlos viables, tanto éste como otros proyectos, es decir, entender
todos los aspectos del mercado a través del andlisis de la oferta, la demanda, e importante la
estipulacién de precios, para asi lograr la aceptacion del modelo propuesto.



Pregunta de investigacion

éQué estrategias pueden ser significativas para la construccién de un modelo de consultoria
especializada con un método de trabajo pertinente, agil, econémicamente accesible y efectivo, para
la mejora de servicios, productos o experiencias de las organizaciones, entendiendo y
potencializando su propuesta de valor con un enfoque en innovacidn, a través de la dptica del disefio
estratégico?

1.2 Justificacion

Segun Jurado, “El 95.4 por ciento de pymes en México son microempresas; un 3.6 por ciento son
pequefias empresas, y otro 0.8 por ciento de las pymes en México esta conformado por las medianas
empresas. Representan el 99.8 por ciento del ambito empresarial del pais” (2020, p.
https://quickbooks.intuit.com), este alto porcentaje a grandes rasgos representa oportunidad para
una propuesta enfocada de consultoria, es decir hay una demanda natural de este tipo de servicios,
de aqui que se deba definir un usuario meta del servicio.

Los usuarios que se identifican varian entre diferentes prospectos que son: 1) Nuevo
emprendedor con capital propio, 2) Nuevo emprendedor con financiamiento, 3) Empresas u
organizaciones establecidas con capital propio o financiamiento que buscan una constante mejora
organizacional o de procesos, 4) Empresas con problematicas presentes en funcionamiento y
busqueda de extensién de la vida operativa, 5) Personas u organizaciones con necesidad de
capacitarse e implementar sin necesidad de contratacién de un servicio robusto de consultoria.

En cuanto al contexto, el dia de hoy se presenta un cisne negro, que Marti define como “un
hecho improbable, impredecible y con grandes consecuencias imprevisibles en caso de producirse.
Una vez que este hecho ha sucedido, se le intenta encontrar alglin tipo de explicacién ldgica a
posteriori buscando justificar que esto sucederia tarde o temprano” (2020, www.rankia.com),
evento que sin duda ha afectado todos los mercados.

Esta afectacidn se da en especifico al rubro de negocios que viven de la dinamica social,
segun la Organizacién Mundial de la Salud (OMS), “La COVID-19 es la enfermedad infecciosa causada
por el coronavirus que se ha descubierto mas recientemente. Actualmente la COVID-19 es una
pandemia que afecta a muchos paises de todo el mundo” (2019, www.who.int), el impacto
econdmico por la pandemia se visualiza devastador.

Los resultados econdmicos de la pandemia para los emprendimientos ya son claros y
medibles, segun las Naciones Unidas:

La pandemia del COVID-19 estd produciendo un impacto muy profundo sobre la economia
y la sociedad de América Latina y el Caribe. La CEPAL estima que antes de finales de 2020
podrian cerrar 2,7 millones de empresas, equivalentes al 19% de todas las firmas de la
region. En el caso de las microempresas este porcentaje podria llegar al 21%. En términos

de empleo, esto generaria la destruccién de mds de 8,5 millones de puestos de trabajo: 8,1%



del total del empleo formal en el sector empresarial y mds de un quinto de los puestos de

trabajo generados por las microempresas (2021, www.cepal.org).

De aqui que pese a la resistencia natural de las personas o las organizaciones, ha comenzado
un fuerte cierre o restructuracion de negocios, abriendo limitadas oportunidades y brindando un
entorno desgastado para la contratacion de servicios necesarios, aunque no vitales de consultoria,
actualmente es uno de los momentos mas complicados para ser empresario, en especifico del
conocimiento. A la par de asesorar, se debe tener claro que el propio emprendimiento de esta
propuesta de negocio, debe de ser planeada, asi como estructurada en la reduccién de riesgos,
buscando la auto sostenibilidad.

En cuanto al entorno actual es importante resaltar y contextualizar lo que expone Garcia,
en relacion con las actuales formas de organizacion y trabajo en los distintos rubros:

El trabajo a distancia ha sido una de las principales modificaciones dentro de las unidades
econdmicas. De acuerdo con el termdmetro laboral elaborado por OCCMundial durante la
ultima semana de mayo, 9 de cada 10 encuestados aseguraron sentirse comodos con este
esquema de trabajo en sus ocupaciones actuales. Aunque declaran que perciben mayor
carga laboral y un desfase en cuanto a horarios laborales, a la mayor parte de los mexicanos
(85%) les gusta trabajar a distancia. Las ventajas que encuentran en este esquema de trabajo
es poder realizar actividades a su propio ritmo, una mayor productividad por ahorro de
tiempos de traslado, la posibilidad de usar ropa cémoda y una mejor alimentacion (2021,

www.eleconomista.com.mx).

Abruptamente se transita de entornos controlados, en espacios de trabajo planeados
funcionalmente, a readaptar la realidad laboral al trabajo de forma virtual, con pros y contras,
siendo la Unica constante el cambio, por ende, necesaria la constante adaptacién. El dato anterior
se toma a tres meses del confinamiento pandémico, al afio posterior a este ajuste; con un desgaste
natural es posible revisar las tendencias con mayor objetividad, como lo expresa Sutamto, citado en
Pladson:

Volver a la vida de oficina de 9 a 5 ya no es una opcidn para ella. Su rutina actual se ha
convertido en una parte sélida de su vida diaria. Para ella, lo ideal seria tener la flexibilidad
de acudir a la oficina una o dos veces por semana para reunirse y trabajar con el equipo. Si
el futuro resulta ser asi, las empresas que se resisten a la tendencia, como Goldman Sachs,
pueden descubrir que mantener a la gente en la oficina tiene otros costos. "Creo que sera
muy limitante en cuanto al tipo de talento que pueden atraer y no solo en cuanto a la gente

gue quiere trabajar desde casa (2021, www.dw.com).



No es posible prospectar como se adaptaran las organizaciones a una normalidad post
pandémica, lo posible es visualizar que no se regresara a un esquema de trabajo como los que se
conocian o se tenia costumbre, es decir, surgen nuevos retos de continua adaptacion a esquemas
presenciales, remotos e hibridos, una de las principales oportunidades para los organismos asesores
para los emprendimientos, su aporte se identifica como necesario y pertinente, por medio de la
Optica del disefio estratégico.

Ante lo complejo de la situacién actual (pandémica), es evidente que la adaptacion por parte
de las empresas y sus estructuras se da de forma automatica, muchas veces no reflexionada, no
estratégica, presentandose vulnerable ante las dindmicas mucho mas inestables de los mercados,
asi como la demanda para su productos, servicios o experiencias. Cuando se centran los
emprendimientos en la actividad transaccional de bienes, al contrario de agregar valor a los
usuarios, se puede evidenciar la necesidad real de los mismos para sus clientes, poniendo en peligro
su permanencia, es aqui donde los grupos expertos pueden y deben orientar hacia reinventar la
empresa para el mundo actual.

Las empresas de consultoria en disefio estratégico son organismos fundamentados a través
de su expertise en atender problematicas complejas de diversas indoles con posibilidad de
implementar mejoras, segin Toroskainen, el disefio estratégico es una clave para el éxito de los
negocios, pero plantea la pregunta, ¢Buen disefio estratégico = negocio exitoso? segun Collective
Meéxico, “No necesariamente, pero sin duda no hay éxito empresarial de larga duracidn sin disefio
preciso y continuo. El disefio estratégico es la clave del éxito de cualquier organizacion” (2016,
www.collectivemexico.com), lo que clarifica que se encuentra en un momento de popularidad para
la disciplina y una recurrencia en la contratacion comercial de este tipo de servicio.

Uno de los objetivos especificos de la futura empresa que se plantea como resultado del
presente estudio de caso, es el explorar la especializacion en consultorias efectivas remotas,
accesibles y eficaces, asi como su verdadera demanda, pasando la abrupta adaptacién ante la
situacién actual, contando con mayor claridad en el drea de oportunidad, como prospectiva se
identifica que las propias organizaciones entienden que las actividades se han trasladado
positivamente hacia lo remoto, no afectando la posibilidad de adaptar el proceso consultivo de la
misma forma, con mayor capacidad de efectividad, reduccién en tiempos o costos que impactan al
contratante, traduciéndose en un servicio atractivo. De ahi que la oportunidad de explotar las
plataformas digitales en un esquema hibrido o presencial de ser necesario, pero ya no la regla.

La actual forma de organizacidn e interaccion continlda en una etapa de adaptacion, causa
que expone Welchman, “El virus COVID-19 continua perturbando los entornos laborales, los lideres
empresariales deben ser conscientes de cdmo pueden mejorar la salud mental y la moral de los
empleados”, por consiguiente Welchman vislumbran diferentes escenarios, “la flexibilidad sera
crucial, los empleados necesitan apoyo mental, corporal y de propdsito, el trabajo remoto llegé para
guedarse, asi como las acciones de las empresas ahora podrian tener un impacto en la reputacion a
largo plazo” (2020, www.mckinsey.com).

Esta etapa de adaptacion provee la posibilidad de no sélo atender usuarios locales, sino
nacionales e internacionales, reduciendo impactos econdmicos tanto para la futura empresa, como
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para las organizaciones contratantes, no sélo en el tema de tiempos o viaticos, sino de las propias
cotizaciones de servicios.

Un atractivo definitivo para cualquier servicio es contar con un precio competitivo sin
sacrificar la calidad del mismo, la oportunidad de abrir puertas del negocio con un mayor
conocimiento de las circunstancias de un mundo durante el Coronavirus, seguramente puede
brindar la posibilidad de tener un inicio “limpio” sin altos impactos financieros y con posibilidad de
nuevas maneras de sub-contratacidn e interaccién con usuarios.

1.3 Objetivo General

Generar estrategias significativas de consultoria especializada con un método de trabajo pertinente,
agil, econdmicamente accesible, asi como efectivo, para el impulso de pymes y aceleramiento de
empresas en la ciudad de Puebla, la regidn y el pais.

1.4 Objetivos Particulares

1) Visualizar las problematicas y dreas de oportunidad a los que se exponen los emprendimientos,
empresas u organizaciones posicionadas, ante el complejo o volatil entorno comercial.

2) Construir el perfil de usuario al que se enfocara la intervencién consultora, definiendo sus
necesidades en relacién a los modelos de consultoria.

3) ldentificar la oferta actual existente a nivel local, nacional e internacional de modelos de
consultoria especializada para emprendimientos y empresas posicionadas.

4) Proponer un método de trabajo pertinente, agil, econdmicamente accesible y efectivo, que a
través de la Odptica del disefio estratégico mejore servicios, productos o experiencias de las
organizaciones

5) Potencializar las propuestas de valor con un enfoque en la innovacién de los emprendimientos,
empresas y organizaciones posicionadas, fomentando una cultura de emprendimiento efectivo.

1.5 Variables

Modelo de consultoria especializada con un método de trabajo pertinente, agil, econémicamente
accesible y efectivo

Mejora de servicios, productos o experiencias de las organizaciones
Ampliacién de la propuesta de valor con enfoque en innovacion

A través del trabajo metodoldgico, estratégico y medible.



1.6 Supuesto

En la ciudad de Puebla, asi como en el pais, es necesario revisar el por qué la cultura de
emprendimiento actual no resulta exitosa (en empresas competentes a largo plazo), que a través
de un servicio de consultoria estratégica (pertinente, agil, econdmicamente accesible y efectivo),
mejore servicios, productos o experiencias de las organizaciones, entendiendo y potencializando sus
propuestas de valor con enfoque en innovacidn, en el entorno presente definido como VUCA.

CAPITULO II: MARCO CONCEPTUAL

2.1 El emprendimiento y la empresa

La Organizacion de las Naciones Unidas (ONU) es consciente del impacto del emprendimiento a nivel
mundial, “Las microempresas y las pequefas y medianas empresas, tienden a emplear a una gran
proporcién de trabajadores pertenecientes a los sectores mas vulnerables de la sociedad, como
mujeres, jovenes y personas de hogares desfavorecidos”, es asi que su impacto no es sélo
econdmico, sino social pues “En muchas zonas rurales, son casi la Unica fuente de empleo. Como
grupo, estos pequenos negocios son el generador de ingresos mas importante en la base de la
pirdmide" (2020, www.un.org), es decir que estos organismos son impulsores de la movilidad social,
vitales y no se concibe una cotidianidad sin este sustento de millones de personas.

Es necesario el diferenciar algunos conceptos en el proceso de este estudio de caso, el
primero es el término emprendimiento, que segun Blanco (2019) es un término asociado a: “Una
amplia gama de negocios que, experimentan fuertes diferencias en su fondo y en su forma. Actua
como una generalidad referida a toda pyme de nueva creacion que surja en el mercado con vocacién
de establecerse en él” (2019, https://revistaemprende.cl).

Asimismo, los emprendimientos se consideran proyectos independientes que, por medio de
una motivacidon de realizacién personal o grupal, buscan un retorno econémico o de beneficios en
un modelo estable y viable. Las razones por las que muchas personas emprenden son distintas,
pudiendo estar ligadas a sus experiencias profesionales previas, en las que entre algunos de los mas
populares se estima una busqueda de control e independencia (ser tu propio jefe), flexibilidad
horaria, responder a retos personales, seguridad laboral, motivacidn, aprendizaje, creacién de
empleos, generacion de redes, curriculum, alternativa al desempleo o la creencia firme de que la
idea que se tiene de negocio es atractiva para un segmento especifico.

Segln Banda (2016) una empresa comprende:

Una organizacién o institucion, creada y formada por una persona o conjunto de personas,
gue se dedica a una actividad econdmica concreta para conseguir unos objetivos que luego
se conviertan en beneficios. Ademads, para definir qué es una empresa es preciso hacer

mencién de los productos, bienes y servicios que esta ofrece a sus clientes y por los cuales



se lucra. Se clasifican segun los tipos de empresa: Actividad o mercado: sector primario,
sector secundario, sector terciario, sector cuaternario (agricultura, ganaderia, industria y
servicios), Segun su tamafo: empresas grandes, empresas pequefias y medianas (pymes),
Segun su creacion o forma juridica: sociedad andénima, sociedad de responsabilidad
limitada, sociedad individual o cooperativas y segtin el ambito de actuacién: empresas
locales, empresas nacionales, empresas multinacionales o empresas transaccionales

(www.economiasimple.net).

No obstante, ambas figuras son claves dentro del éxito de un negocio, es decir en el
emprendimiento se encuentra al o los emprendedores y en la empresa (comiUnmente posicionada
en un mercado) a los empresarios. Las principales diferencias entre ambos, segtin Carazo (2019) son
las siguientes:

Un emprendedor es aquel que monta su empresa desde cero y se enfrenta a los retos que
supone transformar una idea en un negocio. Sin embargo, un empresario es aquel que dirige
y gestiona una empresa. Ser emprendedor implica una pasion por lo que haces, motivacion,
constancia y sacrificio, entre otras cualidades. La principal diferencia es que el empresario
no ha creado la empresa, pero puede adquirirla y posee conocimientos para su direccién
mientras que un emprendedor, pone en marcha la empresa, pero quizas con el tiempo,

delegue en un directivo para su gestion o la venda (https://economipedia.com).

De esta forma es como se pueden entender las diferencias de tiempo y posicionamiento
entre ambos conceptos. Resultado de esto, se identifica que no es una tematica que concierna solo
a especialistas, sino a cualquier persona interesada en construir un proyecto redituable. Por
consiguiente, si en la actualidad existe un 75% de posibilidades de fracasar en México (ICEX, 2019,
www. icex.es), significa que ese porcentaje en gran parte no cuenta con el conocimiento necesario
para emprender una idea de negocio, reflejando como necesaria la vision experta y asesora.

Como se menciona anteriormente, una posibilidad que abone al fracaso de los negocios
puede referir al desconocimiento de todo lo que conlleva, aunque vale la pena revisar el cémo
socialmente se motiva el emprendimiento, asi como la construccion tradicional de la idea de negocio
normalizada como como una ruta probada, logica o eficaz, que si bien no quiere decir que este
método no funcione, a la par puede ser razén de que estos grandes esfuerzos continten fracasando,
siendo un claro objetivo de este estudio el cuestionar las diferentes maneras de plantear la
propuesta de valor, el modelo mencionado anteriormente se presenta en la Figura. 1.
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Figura. 1

Modelo tradicional de estructuracién de negocios

Elaborar un
Plan de Negodio

Crear l3 empresa -Lanzar el producte al mencado

-Conseguir financacion

-Crecer y expandirse

(Economipedia, 2019)

De igual manera se ha construido un perfil deseado de quien emprende, una persona llena
de pasién, motivado, perseverante, tenaz, por consiguiente, capaz para afrontar nuevas situaciones,
creativo, innovador, ingenioso, que planea, analiza, sabe comunicar, socializa, forma y dirige buenos
equipos, entre muchas otras caracteristicas ideales, casi metddicas (https://economipedia.com). No
guiere decir que estas caracteristicas no se encuentren presentes en el perfil de quien emprende,
aunque al mismo tiempo no significa que estas aseguren el éxito deseado.

Resulta necesario el resaltar que son las pymes y su importancia, segun Albaz “en casi todas
las comunidades, las pymes son una parte fundamental de la economia: no solo son empleadores,
sino también clientes de empresas mas grandes en toda la cadena de suministro”, de aqui que su
importancia sea mayor, dado que “su supervivencia y capacidad para reiniciar las operaciones
rapidamente serd un referente para la economia en su conjunto” (2020, www.mckinsey.com). Por
su impacto se puede definir la cultura emprendedora como la actividad de generar derrama
econdmica por medio de propuestas de valor pertinentes, sustento de la economia de los paises.

2.2 El impacto en la economia mexicana de las PYMES

Segun Konfio (2020), las pymes (Pequefias y medianas empresas) son “99.8% de las unidades
econdmicas del pais con mas de 4.1 millones de empresas, segun datos oficiales del Inegi. Empresas
gue aportan 42% del Producto Interno Bruto (PIB) y generan 78% del empleo”, un dato que es visible
para el Gobierno del pais, aunque segun Villa (citado en Vargas, 2012), “El capital es insuficiente
para apoyar a 5 millones de empresas, la alternativa es enfocarse en aquellas con crecimiento anual
de, por lo menos, 20%”, confirmando que las que mejores posibilidades tienen de continuar son las
gue ya han probado su eficacia. Al contexto actual

Muchos han sido los afectados, pero entre todos existe un segmento que mas lo ha padecido
y que desde siempre ha sido de vital importancia en la economia de todo pais: las pequefas

y medianas empresas (Pymes). Aunque siempre se habla de las grandes marcas, sus
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productos y las historias detrds de su éxito y crecimiento, la realidad es que quienes
mantienen a flote a México son los pequefios y medianos empresarios. Son sus negocios
guienes mas aportan a la generacién de riqueza y apertura de puestos de trabajo para

millones de personas (https://konfio.mx).

Como se ha mencionado con anterioridad, la complejidad del tiempo presente, ante la Unica
constante que es el cambio, proveen un entorno aun mas volatil para la de por si dificil tarea de
buscar impactar en un segmento de mercado a través del emprendimiento, pues “la realidad es que
no existen fdrmulas magicas para superar los problemas, lo que si se puede hacer es realizar
acciones diferentes para lograr las metas y objetivos que ayuden a, primero mantenerse y después
seguir adelante” (https://konfio.mx).

Asi es que el impacto que tiene el sector delimitado en el que se enfoca el presente caso de
estudio, significa a grandes rasgos la columna vertebral econdmica del pais, a la que no se le da
comunmente la atencidn que merece en relacidn con las grandes empresas y ante el contexto
actual, es un sector que se encuentra en mayor adversidad a la cotidiana. Para las pymes los desafios
siempre estaran presentes, “muchas veces las soluciones no surgen de la manera tradicional de
hacer las cosas, hay que buscar nuevas ideas o crear nuevas formas” (https://konfio.mx).

2.3 El impacto econédmico del fracaso de los emprendimientos

Segln Garcia (2016), “en una economia de mercado, el fracaso de una empresa puede provocar un
efecto contagio que afecta de forma negativa al resto de empresas”. Esta reaccion se ve
comprometida con aquellas organizaciones con las que tenia relacidn, “ya que pierden un cliente o
proveedor, e incrementa el desempleo, lo que afecta al consumo en general” el impacto se visualiza
de forma compleja como lo expone el mismo autor:

Un numero limitado de empresas fracasadas, al igual que un nimero limitado de fallidos en
los créditos, tanto comerciales como financieros, puede ser absorbido por el conjunto de la
economia, sin que esto tenga efectos significativos. Por el contrario, la generalizacién o
aumento del fracaso empresarial afecta de forma directa al sistema econdmico, porque se
puede producir un efecto dominé en la destruccion de la actividad econdmica

(www.scielo.org.mx).

Por lo tanto, tomar a la ligera el fracaso de las empresas en México tiene un efecto
silencioso, asi como negativo. Es pertinente evidenciarlo, no normalizarlo dédndole la poca
importanciay alimentando de pre conceptos negativos, como el asumir que la responsabilidad recae
totalmente en los emprendedores por un mal plan de negocios, la falta del presupuesto como
limitante del desarrollo efectivo o la baja calidad en las propuestas de valor, como antecedentes
histéricos del papel de quien emprende en este contexto.
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No todo es negativo, México actualmente es considerado un entorno favorable para el
emprendimiento, si bien no ha sido facil como expone Hernan (citado en Pineda, 2019), “El
ecosistema emprendedor mexicano se encuentra en un punto de inflexion determinado por la falta
de una politica de apoyo que hasta ahora habia tenido del gobierno federal”. Ante este panorama
incierto se han encontrado alternativas para el desarrollo, “Parte de ese apoyo comienza a ser
cubierto por el mercado. Los corporativos estan creando fondos de venture capital y las afore estan
invirtiendo en capital de riesgo” (https://expansion.mx), es decir, ha sido necesario plantear desde
la iniciativa privada una continuidad a la estructura econémica que sostiene a este pais, la vitalidad
de las pymes.

2.4 El modelo de consultoria como engrane de emprendimiento

Casartelli menciona que el impacto de la consultoria en México se visualiza en crecimiento desde
hace mas de una década, “Del Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) se desprende
qgue en 2008, el sector de Servicios Profesionales Cientificos y Técnicos, que comprende la mayoria
de los servicios de consultoria, produjo un ingreso total de USS 13.6 billones es decir 1.25%
del PIB, ocupando 578 mil personas” (IDB, 2010, p. https://publications.iadb.org/), aunado a lo
que menciona ICEX de nuestro pais en relacidn a otros, “México es uno de los mercados de
consultoria mas desarrollados de América Latina, con una cifra cercana al 29% del mercado, sdlo
por detrds de Brasil, con un 44%” (ICEX, 2019, p. www. icex.es).

Segln Mastering Magazine Empresarial, “contratar un consultor es una forma inteligente
de ayudarte a crecer tu emprendimiento, muchas veces pensamos que es mucho mas facil hacerlo
solos porque no tenemos el presupuesto, o porque no conocemos a alguien que tenga exactamente
lo que requieres” (http://masteringmagazineempresarial.com). De igual manera, esta fuente
plantea que la contratacion de este servicio tiene 6 beneficios claros: “Por su experiencia, para
ayudarte a descubrir o identificar problemas, para ahorrar dinero, ayuda a crear un giro, puede ser
contratado para proveer un punto de vista objetivo y se puede contratar un consultor para ensefar”.

En realidad, existen mas que estos seis beneficios para contratar a profesionales, lo que
refleja el sentido de justificar una contratacién, es la ya mencionada efectividad en el
emprendimiento en el pais, esta carencia hace entender las inversiones como un gasto no
programado y sin sentido de retorno, el objeto de la contratacién de un servicio de este tipo,
significa la reduccidn de riesgos, la potencializacién de la propuesta de valor, asi como la
optimizacidn en la estructura del negocio.

Hartford (2017), resalta la realidad que viven las consultorias:

La industria lucha contra el estereotipo de que cobran honorarios exorbitantes por dar
consejos que, analizados mas de cerca, o no tienen sentido o son sentido comun. Los
gerentes que contratan a consultores son muchas veces acusados de estar enceguecidos
por la jerga empresarial, de admitir implicitamente su propia incompetencia o de buscar a

alguien mas a quien culpar por decisiones impopulares. No obstante, es un negocio gigante.
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Aqui hay otro argumento a favor de contratar a consultores de empresas: las ideas sobre la
gerencia evolucionan constantemente y los consultores aseguran que las ganancias que se
generan gracias a sus consejos bien valen lo que cuestan, aunque muchos lo cuestionan

(www.bbc.com).

Asi es que los preconceptos de la contratacién de una consultoria son claros, ademas de
arraigados, algunos son pensar comunmente que este tipo de servicios son caros, que externos no
tienen la capacidad de entender los negocios como sus fundadores u operadores, que representan
procesos con una amplia duraciéon, requieren de inyecciéon constante de capital o un constante
impedimento ante el ego que en general pueden tener los tomadores de decisiones en solicitar
ayuda externa.

Segln American Express (2019), “una consultoria empresarial es una asesoria externa que
sirve para mejorar los procesos de una organizacién y aumentar su rentabilidad”, aunado a los
prejuicios mencionados anteriormente especifica que “Este tipo de servicio es algo comun para las
Empresas grandes, pero no ocurre lo mismo con las pequefias y medianas, contratar una consultoria
puede traer grandes beneficios para Empresas de todos los tamarfios” (www.americanexpress.com).
Uno de los valores agregados de las consultorias radica en la experiencia de las mismas para trazar
las estrategias adecuadas a las particularidades de cada caso de estudio.

En torno al presente documento es necesario recordar que éste, es producto de un
programa académico de Maestria en Disefio Estratégico e Innovacidén, tres rubros que dado a
preconceptos existentes de estos términos son importantes de definir, generalmente hablando.
Primero el disefio, segin STRATE School of Design:

Es el proceso de visualizar y planificar la creacidn de objetos, sistemas interactivos, edificios,
vehiculos, etc. Estd centrado en el usuario, es decir, los usuarios estan en el corazon del
enfoque del pensamiento de disefio. Se trata de crear soluciones para personas, elementos
fisicos o sistemas mas abstractos para abordar una necesidad o un problema (STRATE, 2018,

www.strate.education).

No obstante, en la actualidad se tiene un entendimiento global de lo que el disefio hace por
las personas, asi como el beneficio claro de contar con un enfoque de la disciplina, se debe aclarar
que en el cotidiano existen ideas errdneas: “El disefio no se centra exclusivamente en la estética, ni
se trata de agregar adornos a un articulo. En primer lugar, se trata de hacer que la interaccién del
usuario con el entorno sea mas natural y completa” (STRATE, 2018, www.strate.education). Es asi
como los preconceptos (ideas previas, que muchas veces pueden ser erréneas y se encentran
asociadas a conceptos particulares), que asociados al concepto del disefio se han modificado en el
comportamiento de clarificar su valor para el propio contexto y el entorno.

La AIGA (Asociacion Profesional para el Disefio), define su valor como: “Los eventos que
conectan y catalizan, para mejorar el valor, profundizar el impacto del disefio en todas las
disciplinas, como en los negocios, la sociedad y nuestro futuro colectivo”. Esto lo proponen cémo
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organizacién internacional, “definiendo estdndares globales, practicas éticas, poniendo a
disposicion de todos poderosas herramientas y recursos” (AIGA, 2021, www.aiga.org), es decir, que
la disciplina del disefio tiene la capacidad de impactar en los diversos ambitos sociales, culturales y
econdémicos.

Particularmente a lo que el programa académico de Maestria refiere como “Disefio
Estratégico”, debe de ser entendido y separado de la definicién anteriormente expuesta, Helsinki
Design Lab lo expone de la siguiente manera:

Las definiciones tradicionales de disefio a menudo se centran en la creacidn de soluciones
discretas, ya sea un producto, un edificio o un servicio. El disefio estratégico aplica algunos
de los principios del disefio tradicional a los desafios sistémicos del "panorama general"
como la atencion médica, la educacién y el cambio climatico. Redefine cdmo se abordan los
problemas, identifica oportunidades de accidn y ayuda a ofrecer soluciones mas completas
y resistentes. El disefio estratégico se trata de elaborar la toma de decisiones (Helsinski

Design Lab, 2021, helsinkidesignlab.org)

Entrando al terreno de la Innovacidn, Stenberg la define cdmo: “Una nueva idea, producto,
dispositivo o novedad. Es una forma de pensar, una forma de pensar mds alla del presente y hacia
el futuro” (2017). Es decir, que la disciplina del disefio tiene la posibilidad de entender las
necesidades de los usuarios por medio de un enfoque sistémico, enfocado en la solucién de
problemdticas complejas, impactando de forma significativa en la interaccién entre las personas y
estos productos del andlisis de disefio. Parte fundamental del Disefio Estratégico y la Innovacién es
el uso de procesos, métodos y metodologias que permiten trabajar de forma estudiada,
estructurada, iterante y medible.

Por ultimo, el mayor reto viene en la reduccién de costos y la implementacion acelerada de
la tecnologia en el contexto actual, como lo menciona Gémez. “Una consultoria eficiente y de
vanguardia permitird una mejora en la toma de decisiones aprovechando entonces los elementos
que tenemos disponibles desmitificando las barreras tecnoldgicas, lo que aporta valor agregado a
la cadena de valor del cliente en la gestién empresarial” (https://revistaempresarial.com), en el
transcurso de los aifos 2020 y 2021 se ha visto que el uso de la digitalizacién en los procesos de
gestién ha sido efectivo, reduciendo los gastos operativos que al momento se pueden replantear no
de primera necesidad, permitiendo ofertar servicios atractivos y eficientes.

2.5 La posibilidad de desarrollar e impulsar mejores PYMES y empresas
posicionadas

éPor qué hablar sélo de un interés de desarrollo e impulso de empresas u organizaciones con el

enfoque de hacerlas atractivas en un entorno comercial?, en el momento actual es claro que no sélo
es responsabilidad de los emprendimientos el trabajar esquemas de deseabilidad, factibilidad y

15


http://www.aiga.org)/

viabilidad, sino que existe una obligacion moral ya sea con la equidad social, asi como en el cuidado
del entorno, esto a la par de acercarse a regulaciones necesarias en ambos sectores.

Una de las tendencias mds importantes en la blisqueda de propuestas de valor es el disefiar
servicios, productos o experiencias que atiendan problematicas complejas para los usuarios, esto
significa que en el trabajo ético de la disciplina se debe asesorar en un esquema de pertinencia y
sostenibilidad, es decir: ¢Cdmo mas alla de identificar lo que hace diferente a los proyectos de su
competencia se puede brindar la posibilidad de impactar de forma positiva en la sociedad y en la
sostenibilidad?

Sin embargo, la propuesta de mejores servicios, productos o experiencias no debe de
quedar sdélo en buenas intenciones. Para Expansion (2008), “Una empresa sustentable, es aquella
que toma en cuenta multiples aspectos que van desde la satisfaccién y bienestar de sus empleados,
la calidad de sus productos, el origen de sus insumos, hasta el impacto ambiental de sus
actividades”, el pensamiento de responsabilidad deja claro que estas caracteristicas no buscan
“dejar de lado el efecto que causan sus productos y desechos, es decir, el impacto social, politico y
econdmico que produce su actividad y su compromiso con el desarrollo social y econdmico de un
pais” (https://expansion.mx).

Lo mencionado anteriormente requiere no sdélo de identificar y delimitar las problematicas
complejas en las que se ven inmersas los emprendimientos, sino de un compromiso a largo plazo
por generar sistemas mas eficaces que lleven no sdlo a generar un interés comercial, sino
propuestas pertinentes a largo plazo, por el impacto responsable en los ambitos social o ecoldgico.

Es asi que el futuro de las organizaciones debera estar alineado a la busqueda del bienestar
de las comunidades y el entorno, aun siendo necesarias las regulaciones gubernamentales,
nacionales e internacionales, es necesario cambiar la forma de pensar que el éxito de los negocios
es simplemente econdmico, siendo ya obligado el mejorar la calidad de vida de las comunidades por
medio de propuestas de valor. Esto es un elemento diferenciador del futuro organismo consultor.

CAPITULO Illl: MARCO METODOLOGICO

3.1 Procedimiento

El presente proyecto se ha realizado con la estructura del método de la investigacién-accion
participacién (IAP). Este combina dos procesos, el “conocer” y el “actuar”, involucrando en ambos
casos a las diferentes personas o grupos cuya realidad se aborda y debe ser entendida, parte de la
identificacion de la realidad, apoyandose en diferentes procesos a valorar, el IAP parte de como el
hombre a través del tiempo ha tratado de entender por qué suceden las cosas, proponiendo
soluciones adecuadas por medio del involucramiento de los diferentes actores del proceso social.

Al igual que otros enfoques participativos, la IAP proporciona a las comunidades y a las

agencias de desarrollo un método para analizar y comprender mejor la realidad de la
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poblacion (sus problemas, necesidades, capacidades, recursos), y les permite planificar
acciones y medidas para transformarla y mejorarla. Es un proceso que combina la teoriay
la praxis, y que posibilita el aprendizaje, la toma de conciencia critica de la poblacién sobre
su realidad, su empoderamiento, el refuerzo y ampliacion de sus redes sociales, su
movilizacién colectiva y su accién transformadora (Elizaguirre, M., Zabala, N., 2007,

www.dicc.hegoa.ehu.eus).

Definiciones del propio método:

Pasos:

H W N R

Investigacion - consiste en un procedimiento reflexivo, sistematico, controlado y critico que
tiene por finalidad estudiar algin aspecto de la realidad con una expresa finalidad practica.
Accién - no sdlo es la finalidad ultima de la investigacion, sino que ella misma representa
una fuente de conocimiento, al tiempo que la propia realizaciéon del estudio es en si una
forma de intervencién.

Participacion - significa que en el proceso estan involucrados no sélo los investigadores
profesionales, sino la comunidad destinataria del proyecto, que no son considerados como
simples objetos de investigacién sino como sujetos activos que contribuyen a conocer y
transformar su propia realidad (Elizaguirre, M., Zabala, N., 2007, www.dicc.hegoa.ehu.eus).

Observacion participante
Investigacion participativa
Accidn participativa
Evaluacion

En el desarrollo del presente proyecto se han incorporado diferentes procedimientos y métodos

para la construccion de un orden légico del proceso, buscando la efectividad y capacidad medible

de los esfuerzos realizados. El proceso del método de la investigacidn-accién participacién (IAP), ha

sido trabajado de la siguiente manera:

a)

Observacion participante, en donde el investigador debe involucrarse con la realidad de los
usuarios que investiga y su contexto, en el caso particular son los emprendedores en el
ambito comercial, a quienes se debe entender.

Herramientas utilizadas:

Método A, E, I, O, U — “Herramienta que proviene de las siglas en inglés de Activities
(Actividades), Environments (Lugares), Interactions (Interacciones), Objects (Objetos), y
Users (Usuarios). Sirve para conocer en profundidad el contexto del reto. Forma parte de
un tipo de investigacién concretamente etnografica” (2021, designthinking.es).

Encuestas cuantitativas — Por medio de encuesta personal y herramientas digitales se
obtienen datos importantes para entender porcentualmente la dimensién del proyecto
realizado, el objetivo es la obtencién de respuestas claras y concisas a cada uno de los
usuarios contactados.
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b)

c)

Matriz de arquetipos — “Sirve al no tener claramente identificados los tipos de usuarios a
los que se busca conocer, esta matriz hace una hipdtesis acerca de los usuarios
clasificandolos de acuerdo a dos ejes de comportamiento como punto de partida de una
investigacion etnografica” (Martinez, C. 2021, brodmann.mx).

Entrevistas — Reuniones con usuarios para discutir temas relacionados con negocios o
experiencias afines, su enfoque es breve y la obtencidn de informacidn es una combinacion
de informacidn cuantitativa o cualitativa, la entrevista debe de partir de un escenario de
mayor confianza y menor frialdad en el contacto con el usuario.

Entrevistas a profundidad — “Trata de conseguir que el encuestado se sienta lo
suficientemente cdmodo como para responder de forma sincera a las preguntas, es flexible,
no estructurada y dindmica, es decir, puede cambiar durante su realizacion” (Iglesias, Y.,
2017, designthinking.gal). Su objetivo es el entender lo que el usuario ha experimentado,
emociones, sensaciones y aprendizajes, tiene un corte cualitativo.

Investigacion participativa, en la cual se trabaja con diferentes métodos disponibles con el
objetivo de obtener informacién de valor, se construye de forma colaborativa con la
comunidad a atender, centrando la participacidn en la adecuada gestidn de los recursos.
Herramientas utilizadas:

Insights — Revelaciones o claves decisivas para encontrar soluciones a las problematicas
identificadas, estan asociados a las emociones, sentimientos y formas de actuar de los
usuarios.

Técnicas de los 5 por qués — “Es un método basado en realizar preguntas para explorar las
relaciones de causa-efecto que generan un problema en particular, herramienta légica de
gestion y analisis aplicable a cualquier area de la organizacién” (Progressa Lean, 2015,
www.progressalean.com).

Accion participativa, se construye por medio de la transmisién de la informacion de valor
obtenida a la comunidad con la que se trabaja, por medio de acercamientos constantes y
con el objetivo claro de cambiar la realidad por medio de estos enfoques de estudio.
Herramientas utilizadas:

Prototipos de media fidelidad — Se realizan prototipos de media fidelidad en diferentes
plataformas (landing page, herramientas de interaccion digitales, kits de construccién de
propuestas de valor), para una adecuada interaccién con los usuarios.

Buyer Journey Map — Seglun Espinoza, el “mapa de experiencia del cliente es una
herramienta de Design Thinking que nos ayuda a identificar y estudiar de forma visual la
experiencia que tiene un cliente tanto con una marca de productos como de servicios”
(Espinoza, R., 2021, https://robertoespinosa.es).

Propuesta de valor — Herramienta de negocios que sirve para transmitir de manera objetiva
y directa las ventajas que una empresa puede aportar a sus clientes.

Business Model Canvas — Herramienta de negocios que, a través de un lienzo, permite ver
y moldear en un solo modelo estructurado en nueve elementos, disefiando de manera
6ptima la propuesta de negocios.
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Golden Circle — “Se trata de un grafico disefiado por Simon Sinek, formado por tres circulos,
cada uno dentro del otro. Cada circulo tiene un significado y una forma de aplicarlo a
nuestro negocio de forma eficiente” (Font, L., 2019, https://luisfont.com).

FODA — Matriz que evalua los aspectos internos y externos de las empresas, estructurado
en Fortalezas (Interno), Oportunidades (Externo), Debilidades (Interno) y Amenazas
(Externo).

Cruce de variables FODA — Herramienta de negocios que pretende disminuir las debilidades
internas y evitar las amenazas del entorno, lleva a la accién la matriz FODA.

d) Evaluacion, se estima la efectividad de la accidn en cuanto a los cambios logrados.
Herramientas utilizadas:
Encuestas cuantitativas — Por medio de encuesta personal y herramientas digitales se
obtienen datos importantes para entender porcentualmente la dimensidn del proyecto
realizado, el objetivo es la obtencion de respuestas claras y concisas a cada uno de los
usuarios contactados.
Entrevistas — Reuniones con usuarios para discutir temas relacionados con negocios o
experiencias afines, su enfoque es breve y la obtencidn de informacidn es una combinacion
de informacién cuantitativa y cualitativa, la entrevista debe de partir de un escenario de
mayor confianza y menor frialdad en el contacto con el usuario.

Proceso llevado a cabo a través del Método de Investigacion — Accidn Participacion

Figura. 2

Método de la Investigacidn-Accion Participacion (IAP)

Observacion
Participante

Evaluacion

Participativa

Accion
Participativa

(Autoria Propia, 2021)
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En este modelo del Método de la Investigacién-Accion Participacion (Figura. 2) se identifica un
proceso de iteracion lineal, en donde los 4 pasos son llevados a cabo una y otra vez que se requiere
obtener de informacién de valor por medio de los usuarios de la comunidad a atender, es decir que
en cada etapa que sea necesario generar propuestas de solucidn se pueden atender de nueva
cuenta alguno de los pasos, es un proceso ciclico.

3.2 Poblacion

El presente proyecto se realizd con 48 personas entre 30 y 45 afios de la ciudad de Puebla. Estos
usuarios comparten la experiencia de haber emprendiendo negocios, desde su inicio,
establecimiento, fracaso, éxito inicial, o siendo actualmente empresarios que generan modelos
viables de negocios en sus propias actividades, este trabajo se encuentra enfocado en personas que
reconocen que la informacién clara y de valor puede ser clave para sus actividades de
emprendimiento.

3.3 Muestra

El procedimiento del presente proyecto se realizdé con 48 emprendedores de la ciudad de Puebla
entre 30 y 45 aios. Originalmente la muestra estuvo acotada a la ciudad antes mencionada, pero
por efectos de la pandemia Covid-19 muchos de estos emprendedores o empresarios se han
trasladado a diferentes lugares del pais, lo cual no ha afectado al proceso, al contrario, debido al
uso de herramientas de comunicacidon actuales como Google Forms, el software Mird, video
conferencias y llamadas telefdnicas, estas plataformas representaron puntos de encuentro
efectivos con los usuarios, a través de los cuales se obtiene informacion de valor en relacion con la

problematica delimitada.

En etapas posteriores, se trabajaron elementos de co-creacién con 5 usuarios voluntarios
gue fueron identificados al requerir estas herramientas propuestas de acuerdo a sus propias etapas
de negocio, se cuenta con un interés de su parte por continuar, con el fin de construir herramientas
de emprendimiento desde diferentes enfoques, evitando la visién unilateral, validando a través del

trabajo organizado y con objetivos claros para generar diferentes propuestas de solucion.

Por respeto a la identidad de las personas y por las mismas legislaciones de la proteccion de
datos, posteriormente se usara la inicial del nombre y apellido de los emprendedores y empresarios

gue han sido voluntarios en los procesos de estudio y co-creacion. Estos usuarios son J.0., A.C., F.Z,,
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J.B. y J.M,, todos interesados en participar para revisar la construccidon de sus propios proyectos
emprendedores, mismos que en todos los casos se encuentran en diferentes etapas (inicio,
posicionamiento, fracaso o éxito), por consiguiente, que identifican lo complejo del mundo
empresarial, asi como la importancia de la constante mejora de procesos para una mayor posibilidad

de competencia y viabilidad.

Los usuarios de esta muestra también parten de personalidades o arquetipos definidos a un
inicio del proyecto, en los cuales, a través de diferentes etapas se han filtrado por capacidad de
aporte al proyecto, asi como de interés de participacién, partiendo de un total de 48 usuarios, a 5
(pro activos, con emprendimientos en curso e interesados en continuar) y 3 finales (quienes
aplicaron estas etapas de validacion a sus proyectos y aportan contenido de valor) para las etapas

de co-creacion.

Estos perfiles fueron delimitados a través de la herramienta de Personas, misma que se usa
en el modelo de design thinking, en la cual se describe a un grupo de personas que comparten
caracteristicas entre si, habla de sus habilidades, habitos, metas, competencias, barreras, etc.,
focalizandose principalmente en las necesidades de estos grupos y se construyen de la combinacion
cualitativa y cuantitativa, en el presente proyecto la definicion de estos grupos se muestra de la

siguiente manera:

3.3.1 Personas

1 Elemprendedor exitoso: Esta persona es segura de si misma, habla con dominio de su actividad,
con pleno conocimiento del entorno de los negocios, es confidente, gusta de ser reconocido por
su labor, comUnmente se encuentra ocupado atendiendo la gestién de su negocio, aunque
cuenta con la capacidad de delegar actividades en un organigrama horizontal. Se identifica que
previo a emprender contd con conocimientos o instinto para realizarlo de forma ordenada y
efectiva.

2 El creativo emprendedor: Por el tipo de actividad que realiza, esta persona parece ser el mas
cotidiano del espectro presentado en este documento, es decir este emprendedor se visualiza
como un novato en el mundo de los negocios pero que conoce el valor de su actividad, aunque
su formacion profesional no pertenece a este rubro, tiende a sub-contratar muchas actividades
de la gestidn, por lo general no se siente tan cdmodo en el ambiente de negocios, aunque
siempre dispuesto a aprender y mejorar.
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3 El talentoso de su actividad: Se delimita como un emprendedor que desconoce por completo
el rubro de los negocios y no tiene tanto interés por conocer mas o especializarse para vender
mejor su trabajo, es reconocido por el talento con el cual desarrolla sus productos o servicios,
sus clientes lo buscan por la calidad y pasion con la que aborda su trabajo, aunque a veces
signifique malbaratar su actividad, su felicidad laboral se mide mas por la capacidad de
comercializar su arte que por la ganancia econdmica que esto represente.

4 El emprendedor no exitoso: Este arquetipo no es negativo, no quiere decir que sea un perfil
que se identifique con el fracaso, pero que su experiencia en emprendimientos no ha sido
efectiva y que guarda cierto recelo o dolencia ante una o diversas experiencias que no
significaron una realizaciéon personal o profesional. En el dmbito laboral se desempefia
empleado en diferentes organizaciones o empresas privadas, es un perfil que tampoco fue
formado en los negocios.

Los usuarios que apoyaron en las etapas de co-creacion estan identificados de la siguiente manera:
J.0. (Personas 1), A.C. (Personas 3), F.Z. (Personas 1), J.B. (Personas 3), y J.M. (Personas 2), todos
participaron en la etapa de prototipado para diagnosticar empresas, y en una etapa posterior de
validacién de prototipo de media a alta fidelidad en las que se co-crearon estas propuestas de
solucién participaron J.O. (Personas 1), A.C. (Personas 31) y J.B. (Personas 3). Estos arquetipos se
muestran dada la importancia de categorizar a los participantes debido a sus rasgos generales
caracteristicos de los usuarios, en los que mas alld de contar con una categoria, se entienden sus
habilidades, habitos, metas, competencias, barreras, entre otros.

3.4 Instrumentacion

Anteriormente se han presentado las diferentes herramientas a través de las cuales se ha obtenido
informacién de valor para este proyecto, el método de la investigacién-accion participacion (IAP),
mencionado previamente combina dos procesos, el conocer, asi como el actuar, involucrando en
ambos casos a las diferentes personas o grupos cuya realidad se aborda y debe ser entendida, como
parte de la identificacion de la realidad, con apoyo de diferentes herramientas (en el primer proceso
se utilizaron 7, en el segundo 10), mismas que se muestran a continuacion.

Fundamental el remarcar que el trabajo con los usuarios a partir del método de trabajo es
esencial, de ellos se obtiene informacién de valor, asi como propuestas de trabajo. En el presente
proyecto se ha identificado que en los proyectos colaborativos o de participacion, es necesario que
este trabajo tenga objetivos claros, especificos, una sintesis adecuada de la informacion, asi como
una implementacién producto de la etapa. Aqui definiendo que el disefio no debe ser democratico,
es el lider del proyecto el que gestiona los propios objetivos alineados al proceso de investigacion y
permite que los aportes de los usuarios sean sintetizados, por consiguiente, estudiados para una
construcciéon conjunta de la propuesta de valor.
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Proceso 1 IAP - Conocer

3.4.1 Método A, E, 1,0, U

El objetivo del uso de esta herramienta es contar con un panorama mayor y claro acerca de como
el emprendimiento se desarrolla a través de diferentes actividades, los lugares en donde se
presentan, sus interacciones, objetos y los usuarios principales. Como resultado se obtiene
informacién util:

RETO: Mejorar la experiencia de emprendimiento

Actividades: Direccidon / Gestién / Administracién / Contabilidad / Legales / Generacidn de la
propuesta de valor / Procuracién de fondos / Desarrollo de servicios, productos o experiencias /
Generacion de estrategias de comercializacion / Canales de distribucion / Puntos de venta.

Lugares: Oficinas / Home-office / Cafés / Co-workings / Herramientas digitales, internet.

Interacciones: Socios / Empleados / Clientes / Usuarios / Proveedores / Organizaciones /
Dependencias / Secretarias / Bancos / Desarrolladores / Gestores.

Objetos: Equipos de cdmputo / Teléfonos inteligentes / Sistemas de cémputo / Métodos de
transporte / Documentos / Materiales / Espacios.

Usuarios: Socios / Empleados / Clientes / Proveedores / Pueden ser de diferentes edades y
antecedentes.

3.4.2 Encuesta cuantitativa

Se realiza una encuesta a emprendedores, empresarios y personas que han emprendido con
anterioridad agregando informacion de valor al presente caso de estudio, se aplicé de forma digital
en la plataforma google forms. Los datos obtenidos se graficaron permitiendo identificar las
diferentes areas de oportunidad por la claridad en la informacidn visual obteniendo un resultado
estadistico.

Las conclusiones de esta etapa de trabajo con 48 emprendedores son:

- 64% piensa que México no es un entorno favorable para el emprendimiento, debido a
procesos burocraticos, fiscales, econdmicos o legales, no se identifican muchos apoyos a
pequeno y medianos empresarios, no existe un fomento a la actividad de emprendimiento.

- Los entrevistados han realizado diversos proyectos, siendo 1 el que ha resultado exitoso.

- Elrubro en el que mds se emprende es mixto: productos y servicios.

- Una gran mayoria formaliza su persona fiscal.

- 40.9 % inicié con un plan de negocio.
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- Lamayoria menciona haber revisado la viabilidad técnica, administrativa y financiera de sus
proyectos previamente a emprender.

- La mayoria contemplé adecuadamente su inversidn inicial.

- La mayoria no se asesoraron por expertos.

- La mayoria piensa que contratar una asesoria para star-ups es necesario.

- Las areas que mas dominaban previamente al inicio del emprendimiento son la produccion
y atencién al cliente, teniendo oportunidad en aspectos financieros, administrativos,
fiscales, legales, recursos humanos, recursos tecnoldgicos, disefio / marca y otros.

- Enlas dreas mencionadas las que mas trabajo cuesta atender son las fiscales, financieras,
legales y administrativas. Hay también desconocimiento en todos los rubros a grandes
rasgos.

- Hay una claridad en que el entender las areas del negocio que no dominan pudiera ser a
través de la ensefanza aterrizada del modelo de negocio.

- El financiamiento de proyectos se da por cualquier posibilidad de obtencién de recursos, ya
sea propio, familiar o bancario.

- La mayoria de los emprendimientos no cuentan con un enfoque social.

- Los emprendimientos que fracasaron, dependen de muchas situaciones econdmicas,
organizacionales, de comunicacion, presupuesto, compromiso y vision, por mencionar sélo
algunos.

- Los encuestados cuentan con una gran experiencia para evaluar sus emprendimientos y el
conocimiento de areas de mejora, muchos de ellos dirigidos al mejor entendimiento del
negocio y la asesoria puntual.

- Se nota un sentimiento negativo en los emprendimientos que no han sido exitosos.

- No existe una cultura de emprender efectivamente.

- Ladecision de trabajar con el método de la investigacidn-accion participacion (IAP), tiene su
mayor provecho en “el conocer”, dado a que la cantidad de informacién expresada por los
usuarios es basta y util, por otro lado, en “el actuar”, se debe puntualizar que éste puede
ser visualizado en dos etapas, el actual dentro de la etapa de interaccion / co-creacion, asi
como en la implementacién final de un proyecto. En el caso particular se definié que el
aporte de los usuarios sera aprovechado en la ideacion, no en la implementacidon comercial
que responde a otros tiempos o recursos.

- “El actuar” de los participantes ha sido de gran importancia para entender la complejidad
de la experiencia de emprender traducida en propuestas que han ayudado a desarrollar el
marco metodoldgico del presente estudio de caso.

3.4.3 Matriz de arquetipos

Esta matriz clasifica los usuarios de acuerdo con dos ejes de comportamiento, genera la posibilidad
de diferenciar entre perfiles, aptitudes o actitudes (Figura. 3).
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Figura. 3

Matriz de arquetipos

' I
O O
G D Emprendedor
Emprendedor de perfil

O o
G Emprendedor D Emprendedor
Talentoso de )
no exitoso

su actividad

(Autoria Propia, 2021)

Esta matriz si bien refleja una actitud conforme a la experiencia de emprendimiento, los diferentes
enfoques se unen en una misma ruta, que para ninguno de ellos ha sido un proceso sencillo, no
importando el éxito o fracaso, todos los arquetipos acuerdan de una necesidad de estar
acompafiados para tratar de minimizar riesgos, se diferencian en relacion a sus fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas, asi como a variantes independientes a cada caso.

3.4.4 Entrevista

Cada perfil es distinto, como se ha mencionado previamente, se ha realizado una categorizacion por
medio de la herramienta de personas, y cada uno debe ser acompafado desde un espacio de
comodidad y confidencialidad necesarios para obtener informacién de valor, por esto es que para
cada arquetipo se propuso una estructura particular para cada tipo de usuario, aqui se presenta la
estructura de entrevista:

1. El emprendedor exitoso

Al entrar en comunicacién con este arquetipo, se debe conocer su valor auto-identificado, es decir
un empresario que ha realizado de su actividad algo escalado, importante y que vale la pena ser
reconocido. Se busca visualizar qué tan abierto estd a ser asesorado por su historia de éxito, asi
como aspectos de su cotidianidad como empresario y los retos que su actividad representa.
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1.1 ¢Qué tipo de negocio o negocios has emprendido y por qué, cudl ha sido el mas exitoso?
Esta primera pregunta va hacia la historia de vida, experiencial y reflexiva.

1.2 ¢Qué actividad realizabas antes de emprender tus propios negocios? Esta segunda
pregunta se dirige a entender intereses y experiencias detonadoras de la actividad
emprendedora.

1.3 ¢Por qué decidiste emprender por tu cuenta? Obtener informacién de valor en lo que dirige
a los usuarios del proyecto de su forma de confort.

1.4 ¢{Sabias en lo que te metias al emprender tu negocio / negocios? ¢Conocen aspectos
administrativos, financieros, técnicos, de comunicacién, marca, oferta y demanda, etc.?,
éCOmo se resolvio?

1.5 ¢Si pudieras cambiar algo en la linea de tiempo de tu negocio, qué seria? Es necesario
conocer los aspectos que el arquetipo identifica como dificiles dentro de su proceso.

1.6 Reflexionando... {Ha sido facil este proceso? ¢ Qué retos personales, familiares, sociales ha
representado este negocio?

1.7 A alguien que emprenda, é¢qué le recomendarias? Buscando informacion de valor para la
propuesta de valor de su emprendimiento.

2. El creativo emprendedor

Al entrar en comunicacién con este arquetipo, es importante conocer cdmo ha llegado y hasta
dénde en el mundo de los negocios, sobre todo qué necesita para poder encontrar un punto éptimo
dentro de su actividad empresarial. Este perfil es complejo en el sentido de que tiene una amplia
capacidad operativa en transicion a la directiva o gestora, no identificada con su actividad principal
de operador de la actividad a comercializar.

2.1 ¢Por qué has emprendido? Esta primera pregunta va hacia la historia de vida, experiencial
y reflexiva.

2.2 {Qué actividad realizabas antes de emprender tus propios negocios? Esta segunda
pregunta se dirige a entender intereses y experiencias detonadoras de la actividad
emprendedora.

2.3 (Te ha sido dificil emprender?, iExiste algo que se identifique complicado de esta
actividad?, ¢Se desconocen rubros en especifico?, ¢ Qué ha costado trabajo?

2.4 ¢Sabias en lo que te metias al emprender tu negocio / negocios? ¢Se conocen aspectos
administrativos, financieros, técnicos, de comunicacién, marca, oferta y demanda, etc.?,
¢COmo se han resuelto?

2.5 ¢Si pudieras cambiar algo en la linea de tiempo de tu negocio, qué seria? Es necesario
conocer los aspectos que el arquetipo identifica como dificiles dentro de su proceso

2.6 Reflexionando... ¢ Ha sido facil este proceso? ¢ Qué retos ha representado?

2.7 A alguien de tu rubro que emprenda, équé le recomendarias? Buscando informacion
importante para la propuesta de valor de su emprendimiento.
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3. Eltalentoso de su actividad

Al entrar en comunicacién con este arquetipo, se debe conocer su motivacion, identificar su
capacidad de separar lo operativo, de lo directivo, asi como la toma de decisiones necesaria en un
emprendimiento comercial. Visualizar su perfil, el crecimiento a nivel personal y profesional, asi
como identificar si existe un apoyo de otros profesionales para complementar su actividad de
emprendimiento.

3.1 ¢Por qué has emprendido? Esta primera pregunta va hacia la historia de vida, experiencial
y reflexiva.

3.2 ¢{Qué actividad realizabas antes de emprender tus propios negocios? Se dirige a entender
intereses y experiencias detonadoras de la actividad emprendedora.

3.3 ¢Te ha sido dificil emprender? ¢Existe algo que te parezca complicado de esta actividad?,
éSe desconocen rubros en especifico?, ¢ Qué ha significado un mayor trabajo?

3.4 ¢Como estructuraste tu empresa?, éSe conoce lo necesario de su actividad, el crecimiento
fue organico o asistido por expertos?

3.5 En este momento... ¢{Qué necesita para posicionar y potencializar tu negocio? Conocer
necesidades y, dolencias y dreas de oportunidad.

3.6 Reflexionando... ¢Ha sido facil este proceso? ¢Qué retos se han presentado?, éSe volveria
a realizar el emprendimiento reflexionando desde la experiencia actual?

3.7 A alguien de tu rubro que emprenda, équé le recomendarias? Buscando informacion de
valor para la propuesta de valor de mi emprendimiento.

4. El emprendedor no exitoso

Se debe conocer acerca de su experiencia, su perfil es muy valioso pues representa esa gran drea de
oportunidad de cambiar vidas a través de una adecuada implementacién, su retroalimentacion
muestra la identificacion del por qué resulta tan complicado emprender en este pais y por qué
muchos desertan de esta idea.

4.1 ¢{Cuando y qué emprendiste? Esta primera pregunta va hacia la historia de vida,
experiencial y reflexiva.

4.2 ¢{Qué actividad realizabas antes de emprender? y épor qué te animaste a emprender por
tu cuenta? Qué lo motivo en ese momento, qué lo pudiera motivar en la actualidad.

4.3 ¢Por qué crees que el emprendimiento no fuera exitoso?, (Existe algo identificado y
mejorable, ¢ De ser posible que se mejoraria?, ¢Se volveria a realizar?

4.4 ¢(Te asesoraste al emprender?, {Se considera la asesoria de expertos un lujo?, en caso de
realizarse nuevamente, ¢Se consideraria asesorarse?

4.5 ¢{Te encuentras mejor empleado que con las complicaciones de un emprendimiento
propio? Conocer la zona de confort de las personas que emprendieron y decidieron no
meterse en este tipo de complicaciones por una ensefianza directa y vivencial.

4.6 ¢{Cuéntame de tu experiencia de emprendimiento? ¢{Qué se buscaba?, ¢Cudl era el
interés?, ¢Se sabia lo que se hacia?
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4.7 A alguien que emprenda, équé le recomendarias? Buscando informacidn de valor para la
propuesta de valor de mi emprendimiento.

Como parte natural del proceso de investigacidn de usuarios, se obtienen revelaciones en el proceso
de entrevistas realizadas a cada arquetipo de usuario descrito en el presente documento.

3.4.5 Entrevista a profundidad

Se realizaron 4 entrevistas telefénicas a usuarios en la semana del 15 al 19 de febrero de 2021 (1
por arquetipo), se incluyeron emprendedores, empresarios y personas que han emprendido con
anterioridad, agregando informacidn de valor a la presente investigaciéon por la claridad en la
identificacion de areas de oportunidad, dolencias, experiencias, ideas en la mejora de los procesos,
asi como recomendaciones.

3.4.6 Insights

Esta herramienta del modelo de design thinking da la posibilidad de observar y delimitar las
revelaciones durante el proceso de investigacidn, posterior al acercamiento a usuarios, desde el
trabajo metodoldgico son estos porqués que muestran las diferentes areas de atencién en el
proyecto especifico. A lo largo de este proyecto ha sido muy importante obtener una amplia
cantidad de informacién que da la posibilidad de continuar investigando en posteriores etapas, con
el fin de acotarla al estudio de caso. Los datos que brindan los usuarios es acumulativa, haciendo
visibles los puntos de mayor recurrencia y que deben de ser priorizados en las dreas de atencién del
presente proyecto, como se puede revisar en la Figura. 4.

Figura. 4

Insights

piensa que México para el em-
miento, debido a procesos burocréaticos, fiscales, econdmicos

+ Contratar una asesoria para Start-Ups es necesario, aungue
puede y deberia de

+ Las dreas identificadas como oportunidades son:

+ Las areas que no dominan, pudieran ser ensefiandas a través de
(lenguaje facil)

(Autoria Propia, 2021)
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3.4.7 Técnicas de los 5 por qués

Esta herramienta se basa en realizar preguntas para explorar las relaciones de causa-efecto que
generan un problema en particular, se ha expresado con anterioridad en las etapas de 3.4.4
Entrevista, asi como en la 3.4.5 Entrevista a profundidad. A través de la repeticidon se busca la
reflexion en los entrevistados obteniendo informacién especifica, ejemplo: éPor qué buscar la
diferenciacidn de la propuesta de valor?, ¢Por qué se considera que la propuesta diferenciada tiene
el potencial de lograr el éxito comercial?, iPor qué se define como éxito comercial lo logrado?, etc.

Proceso 2 IAP - Actuar

3.4.8 Prototipos de media fidelidad

Landing Page (Prototipo 1, https://sites.google.com/view/strategyforu/strategy4u) - El objetivo de
realizar un prototipo como landing page o pagina de descenso (Figura. 5) es el recabar informacion
a través de los llamados a la accion o call to action, para generar conversiones a través de la
presentacién adecuada de la informacién por medio de un sitio web breve y vertical, pero puntual
en su informacién para hacer el contenido atractivo para el usuario del sitio. Estas conversiones
seran traducidas en contactos de clientes potenciales.

Figura. 5

Landing Page

STRATEGY

Estudiamos Impulsamos Trabajamos
Empresas - Organizaciones - Start Ups
Profundamente a los A las organizaciones, Con una metodologia
actores dentro de las empresas y start-ups en propia, enfocada en
organizaciones y a los entornos adversos. mejorar todos los
usuarios finales de los procesos, basados en
productos, servicios o resultados.

experiencias

Especialistas en atender
P y Contrato simple de prestacion de servicios basado en resultados y capacidad de servicio

STRATEGY4U entender problematicas insituy remoto efectivos

EGICDESIGN

Buscamos la mejora de servicios, productos y
experiencias de las organizaciones, empresas y
start-ups, entendiendo y potencializando su
propuesta de valor con un enfoque en la
innovacién.

+ Este modelo de negocio busca atender de
forma efectiva las problematicas de las
organizaciones con un modelo probado de
identificacién - implementacién

Asesoramos en aspectos de: produccién, servicio, fiscales, administrativos,
financieros, legales, recursos humanos, recursos tecnolégicos, marca, comunicacién
¢;Conoces la viabilidad técnica, administrativa y y marketing

financiera de tu proyecto?, jnosotros lo revisamos! Un servicio integral o a la medida de tus posibilidades.
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Herramienta de diagndstico para las empresas (Prototipo 2, Minimo Producto Viable - MVP) — El
objetivo es visualizar el estado actual de los emprendimientos, asi como identificar la necesidad real
y el valor de co-trabajar con las empresas una estructura de planeacién capaz de enfrentar los retos
de las organizaciones y su complejidad. La validacion fue cobrada (de forma médica y accesible).

La aplicaciéon de un analisis del estado actual de los emprendimientos expone de forma
visible (mapas) la situacidon que viven, sus capacidades, sus areas de oportunidad, asi como la
priorizacion de acciones, el prototipo se realiza en la herramienta digital Miré a través de la cual los
usuarios, el prototipo y el gestor de la actividad interactuan, se realizan preguntas detonadoras, se
seleccionan las respuestas por cédigo de color y se define si es Producto, Servicio o Experiencia
(Figura. 6).

Al término de la actividad (Figura. 7) se entrega el diagndstico a los usuarios, que marcan la
pauta para la atencién a los elementos identificados como areas de oportunidad y siguientes etapas.
El costo de este primer MVP (Minimum Viable Product, Minimo Producto Viable por sus siglas en
inglés) fue de MNS$200.00, el pardmetro para fijar este costo se basa en un costo regular de
aplicaciones digitales de herramientas para negocios, mensualidades de revistas de informacién
similar, membresias para servicios de informacién, entre otros. Un promedio resultante es de
USDS10, actualmente MXNS$200, posterior a fijar el precio se socializd entre los usuarios para
identificar si el precio es adecuado en relacidon al beneficio recibido.

Los 5 usuarios participantes lo pagaron.
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Figura. 6

Herramienta de diagndstico para las empresas
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(Autoria Propia, 2021)
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Figura. 7

Entregable de la herramienta de diagndstico para las empresas
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(Autoria Propia, 2021)

Construccion de propuesta de valor (Prototipo 3, Minimo Producto Viable — MVP) La segunda
validacién de MVP, resulta de identificar insights importantes del proceso anteriormente mostrado,
en dénde se validé que los usuarios estan interesados en realizar auditorias de la construccién
general de sus propuestas de valor en los emprendimientos, les es atil, pueden acceder a pagar
precios econdmicos con una buena apreciacién costo — beneficio, es decir se logra evadir el aspecto
de alto costo de seguimiento a empresas por medio de herramientas digitales y estandarizadas
mostradas en el MVP. Este prototipo tiene un esquema de trabajo independiente, automatizado en
el espacio y tiempo definido por los propios emprendedores que han validado.

El prototipo se ha construido por medio de pasos ldgicos en el entendimiento de la
construccion de la propuesta de la empresa, es decir una lectura previa de motivacion vy
contextualizacion de la complejidad actual del mundo de los negocios, posteriormente diferentes
herramientas de negocio en un esquema sencillo de explicacidn de cada actividad, cada una de las
actividades presentadas son seriadas y van ejemplificadas desde la construccidon de una propuesta
de valor (como se presenta en la Figura 8.), este trabajo permita continuar con otras herramientas
de negocios presentadas posteriormente como el Golden Circle, Business Model Canvas, FODA, asi
como el cruce dentro de la matriz Foda para llevarlo a la accién. El costo fue de MNS350.00, los 3
usuarios que participaron lo pagaron.
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Figura. 8

Construccién de la propuesta de valor
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La evolucion de la sociedad, la incertidumbre, la velocidad de cambio, Intemet, los avances tecnolégicos y el nacimiento de nuevas nece-
sidades y por tanto nuavas oportunidades, ha obligad 2 las empresas 2 generar nuevos modelos de negocio innovadores, coma
formas alternativas de genarar ingrasos.

En este post, vamos a ver para qué si vegocias, ademds d ayectas innovadores en el mundo,
qua o son porqua partiando de ideas innovadoras han sabido encontrar un nicha de mercado, un dlienta objativo, un problema que
rasolver y un modelo de negocio innovador.

Unos cuantos ejemplos de empresas que han desarrollado tipos de modelos de
negocio innovadores

en Espafia,

Si volvemos la vista atrs, existen algunos ejemplos de proyectos por grandes

posic

Otras sin embargo, no supieron ver lo que se les venia encima desde su privilegiada posicion, como es el caso de Kodak. En su dia fue,
uno de los negocios innovadores en el mundo, que se vinoabajo con 2 llegada de la fotografia digital.

Cebo y anzuelo o de los productos atados

La novedad que introduceIa ides innovadora de Cebo y anzuelo, consiste en ofrecer un producto
bsico a un pracio muy baje, a menudo con pérdidas para la empresa que 1o ofrece (cebo) y enton-
ces cobrar con precios altos el producto asociado, los recambios, 0 servicios (anzuelo).

fos, el del tellfbnicas que ‘regalan’ el

ambio de
teléfono, perola
lafacturacion mensual del servicio durante el periodo contratado.

ia durante
inversion

Otro demplo de stz (o de madelo e negoro so s mpresas que desartlansoftvars cas
gratuito (SAGE) y s pagar las incluso las
consultas de incidencias \ecmcas.

Plataformas multilaterales

Talc i io,
los de negoci a

Eneste ¥ por tant
05 estin presentes. Las plalafmmas ‘muttilaterales proporcionan el canal que permite la interaccion entre los grupos, y por tanto su
valor aumenta al aumentar el numero de usuarios que la emplean.

ion de merc

abtienen por la publicidad de empresas, que quieren aprove-

u
calidad a un gran Los ingresos de
char el trafico generado por esta web de contenidos,

o innovador, dondela n
cics gacias 3 un pulcsmﬂp e empresas o prsonas que pagan por slguncs senvicios como Google Adwords. Estas empresas pagan
monton de quesonel

Gratis como modelo de negocio disruptivo

En este modelo al menos uno de los actores que intervienen se baneficia de una oferta gratuita. Para ello, otra parte del segmento de
clientes debe financiar Ios productos o servicios que se ofrecen gratuitamente a a otra parte o segmento. En estos Ultimos anos, las
ofertas de productos y sarvicios, sobra todo &n Internet, han crecido de manara exponancial. La publicidad o &l modala Freemium son
algunos ofrecer servic

u mudelu de negecio Freemlum Consita en offece senigos basicos de mansra gvamua cobrando para los servicios Premuum una
n Internet 0 de ropbox,

Uinkedino Spotify.

de afil

Modele de nego

X nderun produc tipode ra
e, omision
o recompansa

Un ejemplo de modelo de negocio de afiliacion offiine son ; que llevana los atal o cual restauran-

Definicion de modelo de negocio

, crea, Capta y offece valor asus lientes. Diche de otro modo, esla manera
producto terminado y vendiende al

rea valor ara sus clents
dliente ese producto final

Descripcién de Modelos de negocio innovadores

1BM cambio en 2003 su modelo da smplesa ¥ su modsla ds genstar negocio, pasando d I fbricacén y venta 6@ orcknadorss y
hardware, aun negoci ones de tecy informacién (TI).
Gasanoll da s s Lanovo, f da iscos duros aCisco y o do marecres  Lexmark.

Con este ejemplo de idea innovadora, en su momento, IBM se convirtid en la compaiia de outsourcing, consultoria y servicios de
recuperaci io con

modelo de negocio de i de calidad o par: asi
todes, conel ingresos por la cuchillas de afeitar. | mercado
d io mas innovadores y muchas escuelas.

La gran competitividad, Intemet, y la velocidad de nacimiento, evolucin y desaparicién de startups, ha generado toda una lista de
da negocio, i a 12 da vari 3

Vamos a hacer un repaso a los mds interesantes:

Modelo de negocio de cola larga

Termino acuado por i Anderson en 2003, o uno d s modsls de nagodo mis imovadorss qus han surgido en o Ufmos
tiempos. La innovaci
, pero que pued i generar benef

debidoa i

En &l modelo tradicional, el que se rige por &l Principio de Pareto, &l 80% de la pablacion compraba el 20% de los articulos. Este hecho,
hacla poco rentables los productos menos vendidos, por [0s altos costes de desarrolio, almacenamiento, distribucion y comercializacion.

Las empresas para ahorrar costes, limitaban su produccion y comercializacion, tnicamente, a los articulos més vendidos, es decirel 20%.

Pero con la llegada de Intemet, se han odelos d b
deproductos de poca demanda, pera que s canvierten en negocios rentablas por conseguir vender a nivel mund \a\ o que genera en
conjunto, una elevada facturacion.

Este fipo de modelo de negocio & especialmene interesants a la hora de vender productos de software (Google Play),
(Itunes, Grooveshark) ¢ incluso para productos fisicos (Amazon o Ebay). quese te oc denegocio.

Ventas

Long tail o cola larga

80%

Productos

WARD

— ==naTiNhl
En estos modelos de negocios es importante medir 2 ratios:
-N seregistran respect Visita Ia web.
N compran respacts is
Ambos dat o 0

En cuslquier caso, &5 fundamental para ua el modelo de negocio sea rentable, que el coste de adquisicion de un nuevo cliente sea
menor que el beneficio que s obtiene por ese diente. D otra manera, los modelos de negocios de afiiacion estan condenados al
fracaso. proy uono.

Modelo de negocio de franquicia o licencia

5 m modelo denegoco donds na empresa o persona fiica qus cuenta con products osevicos de o yreconocidos anl merca
suimagen de mar rvicios, del duefio del

r\egmo ‘3 cambio da unos Royalties.

Este tipo de modelo de negocio, de franquicia, permite a emprendedores o inversores apastar por axplotar un negecio que a esta
probado, que funciona y que “Gnicamente” se replica en un lugar dende todavia no existe. La ventaja més clara es aprovechar laimagen
de marca que ya existe y esta posicionada en el mercade, tener clientes casi antes de abrir @ negocio ysobre todo disponer de fa ayuda
¥ &l apoyo de afranquicia en los primeros pasos.

Las desventajas son: el royalty qua hay que pagar por explotar a franquicia, el hect
de decisiones y naturalmente porque una franquicia no te asegura el éito, no obstante son negocios en auge y especialmente, s&
pueden convertir en negocios rentables en época de aisis. Por ejemplo, 3 franquicia de 100 Montaditos o Equivalanza, han sabido
desarrollar negocios innovadores rentables de franquicia y expandirse a nivel internacional, atin en tiempos de crisis

Modelo de negocio de suscripcion
E5 un modelo de negocio ciisico, pero llevado a otros sectores de Mercada resuita Un modelo e negocia tatalmente novedosa. £1

modelo consiste en que el usurio paga una SuscripAen ¥ a cambio réibe una propuesta de valor que compensa I Cuota que p3ga.
Efempios clasicos aravistas,

Bodegas rdia (LaRioja Al cipal, la produccion
¥ Venta g2 inos, abian nicado una nuevalinea de negodio a Cofrada Cata ramic. or una susaipcion e puede disfrutar de
sus instalaciones, salas, jardines, viniedos y adems ser. I de la Casa.

L io, sino por adaptar y combinar mode-
los de negocio existentes a otros segmentos de mercado.

 vienen clientes, vendola cor
mediante cli icios adh
de vinos, cenas especi interesantes

Se puedeinnovar
deltradicio-

aplicandoel
nal de un restaurante,

Espero que este amculu te haya dado herramientas, semplos ds proyectos empresariales y ayuda para que innoves o mejores tu
oy e s proy

02 o1que reciben una comision por.
lafabrica.
Ce ioy h
web, alquila espacio para quaterceros Estan pasadosen i ala
Deahi trafico, , empresas o
conseguir es0s nuevos visitantes.
n feml may caro @ asta mocelo ds negoci geaiaconson o blegsda cuslaer deter
un bannar probar ol piug proveadores
den en nuestros proyectos. S Naces clic &n el DanNer y CoMpras, NOSOLr0S N0s levamos una comision.
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Construccion del modelo de negocios
Revision de la propuesta de valor para el presente contexto

Encuentra nuevas formas de proponer una proj 3
valor ante lo cambiante del entorno de negocios, mnovando
através de un enfoque c

Actividad 1: Realizar la lectura del documento 7 Ejemplos de modelos de negocio innovadores’,de Alfonso Prim

Definicion de modelo de negocio

el la manera en que | , crea, capta asusdientes. Dicho d do,es
1 manera en que s empresa ia valor prasfmisa y para su cletes tansfomando s mtets i en producto
terminadoy ducto final,servic iencia.

Objetivo del presente documento

Auto formarse por madio de un esquema da consultoria digital, de forma efectiva y préctica a través de |a ravision del
modelo de negocio actual, el medio seran herramientas delimitadas para una agll transmision del conocimiento aplicable a
cada proyecto particular.

L delos ds io centrad & confor lacompeten-
2 que cuenta con productos servidos experencia procesos tadicionales. Sin embargo, sagunﬂnardnﬂnnuvanon “solo
el 17% del ia”(2021,p.

novation.com), ésto expena la importancia inmediata para los emprendimientos y emprasas quienes buscan que su
propuesta sea pertinente imés ante el turbulente momento actual), el objetivo s continuar generando valor.

Anta |a actual pandamia ganerada por el virus COVID-15, las emprasas sa han visto forzadas a readaptar sus modelos da
negocios de forma abrupta, los retos han sido complejos y se ha probado en corto tiempo que &l valr aportade por los

Actividad 2: Revisa tu propuesta da valor

:Qué es y por qué necesitas una propuesta de valor?

Una propuesta de valor es uno de | laemp
daforma positiva a la audiencia

el principal objeti teresar e impactar

La propuesta resume los principales benaficios da tu producto, servicio o expariendia, ésta no sélo deba resumir que es lo
que ofertas, sino qua probleméticas atiendes, es dacir cémo puades impactar el dia a dia de tu pdblico con una solucién
afectiva para sus 1 como tus principales diferencias vs la

existente, db omunicar tu histo-
ria, promesa y valores agregados, estre estos beneficios se encuentra el contactarte de forma directa y efectiva con tus
ustiarios o clientes, exponer tu promesa, el valor de la que ofertas, asi como describirte con daridad (esto nos ayuda a evitar

los distractores y anfocamaos)

Puntos clave para transmitir la propuesta de valor de una empresa

Cuand undl de negocio o el valor que ofrece tu empresa, analiza en su subconsciente dos
cosas: Los beneficios que aportas y lo que le cuestas.

Sl lo primero supera a los segundo, en su mente se creard la Derceodbn de que tu empresa, producto o servicio,
merece la pena. Si ocurre al revs, y el lo que , porque ha fallado la pata
fundamental de tu modelo de negocio.

Por tanto, una buena propuesta de valor debe transmitir lo sigulente:

‘Como tu empresa, 4 dad de tu cliente.
‘Qué beneficios debe esperar el cliente de tu serviclo.
Por qué iynoatu Cudl es tu valor

Las 3 claves para desarrollar una propuesta
1-Identifica los puntos clave de la propuesta de valor de tu empresa para el cliente
Identifica tu cl b G I

tus Early Adopters. Si tu empresa esta consolidada, tendrés un mayor conocimiento de los clientes principales de tu negocio.
De cualuier manera, escribe quién y como es tu cliente objetivo.

Haz una lista da los benaficios y dal valor qua tu producto aporta a tus dlientes

2-C6 el valor de

tus dlientes

Con la informacian del punto anterior, 25 sencillo elaborar una propuesta del valor de tu negoclo, en la que se cumplan
«estos 3 puntos (da forma breve y dara):

- Diebe ser clara y ficil de entender. En general, no valen tecnicismos ni cosas raras, a no ser que tu mercado sea un sector
muy especializado.

- Comunica claramente qué va a obtener el cliente con tu producto o servicio,
- Explica qué te diferencia de la competencia

emprandimiantos proporciona o no las bases para una mayor habilidad de sdaptacion a la Unica constantes qua es el
cambio. La capacidad de construiry eJecu(ar nuevos modelos de negocios brinda a las grandes organizaciones &l poder de

responder a estos retos.

3- Elementos que componen la oferta de valor de tu negocio
-G ctual d rece ioante las. tuales Los principales el para transmitir el st
comerciales. Inspirate en explora a tu negodio.

-Un titulo, que describa el beneficio que ofreces al dliente.

- Un subtitulo, donde detallas brevemente lo que ofreces, a quién y por qué.

- Tres puntos con los beneficios o caracteristicas de tu producto o servicio.
-Un elementa visual (video o imagen), que amplie tu mensaje (de forma ideal).

- C6mo utilizar herramientas efectivas para la revisién del modelo de negocio: Estas herramientas te serviran para
visualizar | momento actual, te ayudaran a rasolver desafios comerciales reales, el objativo es que
lo implemantas y majores tu ya busn desarrollo pravio

(Autoria Propia, 2021)

3.4.9 Buyer Journey Map

El Buyer Journey Map es una herramienta visual que se compone de una linea horizontal que divide
las experiencias positivas (parte superior) y las experiencias negativas (parte inferior), es decir cada
experiencia en la adquisicién de un producto o servicio pasa por diferentes etapas, el objetivo es
ante la identificacion de los puntos negativos de la experiencia, generar estrategias para cambiar de
posicidn estos aspectos hacia lo positivo. Es util para entender que los dos usuarios definidos con
anterioridad tienen experiencias distintas, sin importar que contraten un servicio similar.

En el presente estudio de caso, la herramienta fue aplicada para entender parte del proceso
de contratacion de servicios profesionales a manera de consultoria para negocios, que en este caso
el mapa muestra las experiencias distintas de dos tipos de usuario a quienes se les aplicd. El usuario
1 (Emprendedor con poca experiencia) parte de un desconocimiento general de las diferentes
actividades asociadas al emprendimiento, por lo que le beneficié la asesoria, en el caso del usuario
2 (Empresario con experiencia), parte de un conocimiento profundo de su propia empresa, pero
suele contratar asesores especializados una vez que entra en etapas claras de crisis o acepta que la
organizacidn por si sola no serd capaz de atender las diversas problematicas, sino que la éptica
externa agrega un enfoque fresco, en este caso el resultando también fue positivo.
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Figura. 9

Mapa de experiencia de usuario 1

Buyer Journey

Solicitud y
bisqueda
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Figura. 10

Mapa de experiencia de usuario 2

Buyer Journey
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recursos

Identificacion
o

o Definicién
necesidad de de recursos
ssesorarse

necesarios

—— @ | %

Contratacién
del servicio /
expectativas

(Autoria Propia, 2021)

3.4.10 Propuesta de valor

Parte 3 (Prototipo para la co-creacion de la propuesta de valor de empresas). El prototipo se ha
desarrollado por medio de pasos légicos en el entendimiento de la construccion de la propuesta de
la empresa, es decir una lectura previa de motivacidn y contextualizacion de la complejidad actual
del mundo de los negocios, posteriormente diferentes herramientas de negocio en un esquema
sencillo de explicacion de cada actividad.
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En esta etapa al realizar la validacién con los usuarios (J.0., A.C. y J.B.) se presenta la
informacién como archivo descargable digital (Figura. 11), con el cudl se han podido trabajar de
forma independiente, teniendo acceso a las guias de intervencidn del propio prototipo y en los tres
casos entregando la actividad completada. La entrega de los formatos de construccién de la
propuesta de valor, arrojaron informacidn de interés para el proyecto, siendo relevante para los
usuarios, en los tres casos se expresa que han reflexionado acerca de la estructura empresarial con
la que contaban anteriormente y la identificacion de que los mercados han cambiado, estos deben
actualizarse, asi como revisarse constantemente. A los involucrados les ha resultado util la actividad,
compartiéndolo con sus socios para revisar a profundidad el trabajo.

Figura. 11

Construccién del modelo de negocios

Revisa y estructura tu propuesta de valor

Actividad 2: Revisa tu propuesta de valor Titulo (Describe el beneficio que obtiene tu cliente por medio de tu oferta)

£Qué es y por qué necesitas una propuesta de valor?

Una propuesta de valor es uno del dela empresa, el principal objet teresar e impactar
de forma positiva a la audiendia.

. . . Sub - titulo (Detalla de forma clara lo que ofreces, a quién y por qué)
La propuesta resume los principales beneficios de tu producto, servicio o experiencia, ésta na solo deb resumir que es lo

que ofertas, sino que problematicas atiendes, as dacir cémo puedes impactar &l dia a dia da tu pablica con una solucién
efectiva para sus necesidades, asi como tus prinipales diferencias vs la competencia

Esnecesaria si d [ I existente, ds importants comunicar tu histo-
tia, promesa y valores agregadas, estre estos beneficios se encuentra el contactarte de forma directa y efectiva con tus
usuarios o clientes, exponer tu promesa, el valor de lo que ofertas, asi come describirte con daridad (esto nos ayuda a evitar
los distractoras y enfocamos)

Puntos clave para transmitirla propuesta de valor de una empresa 3 balazos (describe todos los beneficios o elementos importantes de tu propuesta) *opcional

Cuando transmites 2 un cliente a oportunidad de negocio o @l valor que ofrece tu empress, analiza en su subconsciente dos
cosas: Los beneficlos qua aportas y lo qua le cusstas.

i lo primero supera a los segundo, en su mente sa crears la parcepcién de que tu empresa, producto o servicio,
merece la pena. 5i ocurre al revés, y el loque A , porq pata
fundamental de tu modelo de negocio.

Elementos visuales (que apoyen a describir tu propuesta) *opcional
Por tanto, una buena propuesta de valor debe transmitir lo siguiente:

€omo tu empresa, prod de tu cliente.
Qué banaficios daba asparar al clianta da tu servicio.
Por qué te debe elegira ti y no a tu competencia. Cual es tu valor diferencial.

Las 3 claves para desarrollar una propuasta
1-identifica los puntos clava de Ia propuesta de valor de tu empresa para el cliente
Identifica tu i b G idea denegocio innovadora, I atudi b

tus Early Adopters.Si tu empresa est consolidada, tendrs un mayor conocimiento de los clientes principales de tu negodio.
De cualquier manera, escribe quién y comores tu dlente objetivo.

+az una lista de los benaficlos y dal valor qus tu producta aporta a tus clientes

2-« | valor di tus dlientes

Canla informacidn del punto anterior, es sencillo elaborar una propuesta del valor de tu negacio, en la que se cumplan
estos 3 puntos (de forma breve y dlara):

- Debe ser clara y facil de antender. En gensral, no valen tacnicismos ni cosas faras, a no ser qua tu mercado &3 un sactor
muy especializado

- Comunica claramenta qué va a obtenr el clienta con tu producto o servicio.

-Explica qué te diferencia de la competencia

3- Elementos qus componen |3 ofarta de valor da tu nagocio

Los principales elementos para transmitir el mansaja son estos:

~Un titulo, que describa el beneficio que ofreces al diente.

~Un sublitulo, donde detallas brevemente lo que ofreces, a quién y por qué.

- Tres puntos con los beneficios o caracteristicas de tu producto o servicio.
~Un elemento visual (video o imagen), que amplie tu mensaje (da forma daal)

(Autoria Propia, 2021)

La mayor revelacion en esta etapa de trabajo viene de la posibilidad de poder automatizar
un servicio que tradicionalmente funciona de manera personalizada en procesos de
acompanamiento constante y de trabajo conjunto, es la herramienta digital la que provee la
informacién clara manteniendo al consultor pendiente en el acompafiamiento, pero no como una
pieza fundamental, estos resultados son distintos en los tres casos por la propia naturaleza de los
negocios, aungue el objetivo principal se cumple al desarrollar el proceso de construccién de la
propuesta de valor (Figura. 16), que se verd en el punto 3.4.15 Entrega de trabajo por parte de
usuarios, dado a que en este esquema se sintetiza la entrega de resultados de la actividad.
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3.4.11 Business Model Canvas

Este instrumento facilita la comprension desde elementos integrados para la construccion de un
modelo de negocio, explica como la empresa funciona a nivel interno y externo como sistema, el
objetivo es construir, es decir, darle una guia e informaciéon oportuna al emprendedor para
estudiarlo y construir o revisar sus propias propuestas.

En esta etapa al realizar la validacién con los usuarios (J.0., A.C. y J.B.), se presenta la
informacién como parte del archivo descargable digital (Figura. 12), se continta trabajando de
forma independiente, este instrumento en especifico brinda la posibilidad de definir si se entiende
el sistema alrededor de sus propuestas de valor, pues un error comun en los emprendimientos y en
las empresas resulta de centrar todos los esfuerzos en el producto, servicio o experiencia, no en la
integracion de los elementos internos y externos que suceden alrededor de éstos. Se obtiene de
nuevo informacién de valor para el proyecto, continta resultando de gran utilidad para los usuarios,
se hace una comparativa de lo existente versus lo ideal que el mapa propone.

Figura. 12

Business Model Canvas

Actividad 3: Revisa tu Business Model Canvas.

Tupropussta da valor - Es aquall hace diferenta da la pero sin olvidar un detalle: aqualk
que te hace diferente y por lo que tu cliente esta dispuesto a pagarte. 5i notienes dlientes, de nada sirve

:Qué es The Business Model Canvas?

nmodelod o, T del Canvasfue creado por Alexander
Otervlder (htp, o e com), el cual permite d forma grfica explicarlo de manera muy sencilla.

Las relaci entre atras, ! ara, telefonicas, etc)
{a través de tecnologia como e-mail, buzones...), a través de terce de servicios), individual
23da3), colactivas (3 través de comunidades de usuarios)

Como lo explica Osterwalder, la mejor manera de describir un modelo de negacio es dividirlo en nueve médulos
basicos qua reflejen la légica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nusve madulos cubren las cuatro

Actividades dlave - Esta &5 una de las piazas mas complicadas de definir dentro de un modelo de negocio porqus de ella
areas principales de un negocio: clientes, oferta, Infraestructuras y viabilidad econsmica.

depende que tengamos claro -y que ast o transmitames al mercado- qué somos y qué queremos ser. No todas las activida-

des son clave, pero la produccion o el marketing i lo son.
Tu propussta de valor a tienes que llevar a una serie de dlientes (que es lo que esta ubicado a la derechal, con los que

tendras que establecer una serie da relaciones. Y para llevar esa propuesta de valor a los clientes, lo tienes que hacera traves Recursos clave - Es el como vas a hacer tu propuesta de ka con qué medios as  contar: humanas, tecnolagcos ficos
de unos canales —comerdiales, Internet, tiendas urﬂm atc.-. Esoseria de puartas hacia fuera. De puertas hacia dentro (a la tlocales, vehiculos, naves, angran parte, que elnego-

ierda en el lienzo), s dlave, es decir, lo que tienes que hacary lo ciollequa a ser visble, notanto porqua la propussta dsvﬂlnrsncajaqna\mamadoy hay clisntesdispusstos a pagar portus
que es critico dentro de tu modelo de negocio, y\assocmsc\ave con los que vas a trabajar. ¥ por ditimo, y no menos impor- productos y/ servicios sino mas bien 0 menores recursos finan-
tante que los otros siete elementos, la estructura de costes y las lineas de ingresos de tu negocio. cieros, intelectuales, de acuerdos con terceros, atc.

Fuentes de Ingresos - Cuanto més vendas, més ingresos tEndvaS y también més gastos, pero con un beneficio que podras
reinvertir. Esta mecanica en la que piezas, te permite incluso ver, por ejem-
plo, que tus costes de estructura son excesives o saber :uantu tiempo tardaras en superar el punto muerto, obtener benefi-
cios o cuantas unidadas necesitards para empezar a ser rentable.

=
s 2 ol Segmantos de marcado - Los clientss son el cantro de cualquier modelo, porqua sin clientes no hay negocio. La causa
- principal de el fracaso de las empresas suele ser que muchos proyectos nacen enfocados a producto y ne al cliente.

Canales - incluye tanto los canales qua vamos a utilizar para explicar a nuestros clientes cusl es s propuesta de valor como
para ofrecérsela (venta y postventa, se pueden utilizar y combinar diferentes canales (directos e indirectos y propios y de
s0cios). Asi, un modelo podria elegir y/o combinar entre un equipo comercial propio, una tienda online, una tienda fisica
propia o de terceros, mayorista, etc.

— Revisa y estructura tu Business Model Canvas
asocciones (7 | Actiidades Il | Propucstas (] | netacionescon () | Sogmentords
clave <B | clave s | devalor L3 | cliontes L | mercado i
‘Bstructura da costes
Recursos B canales oy
clave L \d
Cada parte del Business Model Canvas
Asn(li(iunes clave - Entre los emprendedores, cada dia, hay un mayor interés pnrasﬁah\smra[uavdos de colaboracion con
ir experiencias, costes y racursos (socios estratégicos, socios industrial . economias
de esca\a etc) que les permitan disefiar, desarrollar y gestionar sus proyectos de negocio. B "
Estructurade costos 9] Fuentes de ingresos b

Estructura de costes - Calcula cudnto ganas de cada venta y de qué manera contribuye a cubrir parte de los costes de 2

estructura, y las pérdidas iniciales: Analiza tu capacidad y velocidad de llegar a un punto de equilibrio. Calcula qué inversion

inicial nacasitards, qué parte para cubrir las pérdidas iniciales hasta llagar al punto muerto. Calcula el cicdo de venta hasta qua

llega &l dinero a tu bolsillo, que suele ser mucho mis largo de lo pravisto. Hay previsiones que dicen que tendrés ventas a

partir del segundo mes y, sequn qué mercado, puedes estar ms de seis meses invirtiendo sin generar ingresos.

(Autoria Propia, 2021)

Los insights identificados en esta etapa de trabajo, muestran qué pese a que las 3 empresas
con las que se trabaja tienen bases sélidas, una historia, socios, inversiones, etc., en todos los casos
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resultd positivo visualizar su mapa de relaciones con los diferentes actores, asi como elementos del
esquema de negocio (internos y externos), los mapas por si solos estan dando la pauta para los
usuarios de identificar posibilidades, lo que no significa que las actividades propuestas sean
concluidas en el momento actual, sino que son documentos vivos de constante revision vy
actualizacion.

De igual manera, lo resultados son distintos en los tres casos por la propia naturaleza de los
negocios, aungue se cumple el objetivo de desarrollo del proceso de construccion de la propuesta
de valor (Figura. 16), que se vera en el punto 3.4.15 Entrega de trabajo por parte de usuarios, dado
que sintetiza la entrega de resultados de la actividad.

3.4.12 Golden Circle

Gréfico de Simon Sinek, formado por tres circulos, cada uno dentro del otro. Otra herramienta de
negocios que resulta de gran utilidad, pues cualquier emprendedor o empresario puede aplicarlo a
su negocio de forma eficiente, respondiendo las preguntas: ¢Qué?, i Cémo?y éPor qué? (Figura 13.)

Figura. 13

Golden Circle

Actividad 3: Revisa tu circulo derado

:Qué es el Golden Circle y por qué es util?

El golden circle (o circulo dorado) esun concepto de Simen Sinek que sirve para explicar por qué hay personas que consiguen
tener un gran éxito pese a que sus teorias van contrz todas las reglas. Su idea se basa en la manerz que tienen las empresas
de comunicar.

Es un grafico formado por tres circules, cada uno dentro del otro. Cada drculo tiene un significado y una forma de aplicarlo
a nuestro negodio de forma eficiente. Podemos explicar el funcionamiento del Golden Circle de manera que mientras que la
mayoria de las empresas se plantean come inicio las mspuestasa la pregunta “qué’, son plenamente conscientes del“cémo’,
pero son muy pocas las emprasas que tienen claro el “por qué’.

El "qué” responde a lo que hacemos y a qué gqueremos dedicarnos. El “eémo” responde a los procesos a través de los cuales
llevamos a cabo nuestras acciones, y el “por qué” responderia a la razén por la que desarrellamos nuestro negocio.

La ltima cuestion, la del “por qué™es la mas importante, y para llevar a cabo el circulo dorado que nos muestra Simon Sinek,
debemos plantearnos las a esta Muchas veces podemos creer que no es tan necesaria
para el éxito como las otras dos, pero en realidad son las empresas mds exitosas las que han respondido con antelacion a esta
cuastién. Es la pregunta mas urgente.

Pensamiento

Qué

El qué es el resultado del cdmo. Aguello
por 1o que tu cliente decide contratare y
pagarte tus honoraries comao inmobiliario.

A ra

. Como

| © proceso que le va a permitir a tus
| clientes satisfacer esa necesidad: tus

SEIVICIos.
y
' Porqué
toma de El propdsite gue, come inmobiliaric, te
decisiones y la inspira para conseguir tu objetivo
emocién econémico.

(Autoria Propia, 2021)

Los usuarios trabajan de forma independiente, por medio de este sencillo mapa se
responden las tres preguntas propuestas, como parte de otro error comun en los negocios, se llega
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a pensar que el valor debe de estar presente en el producto, servicio o experiencia, si bien no es una
apreciacion negativa, no parece ser suficiente pues en el contexto actual, son las propuestas de
negocio que tienen mayor impacto y permanencia las que atienden problematicas de los usuarios,
alejados de ofertar productos o servicios de forma tradicional. Este grafico parte del propdsito
alrededor de la misidn empresarial de definir qué problematica se atiende, cémo se atiende y los
resultados (enfocados a los usuarios, asi como al negocio).

La informacion arrojada en esta etapa de validacién muestra que los usuarios realizan su
estructura de forma sencilla y agil, siendo en todos los casos datos ya existentes que deben ser
retomados, algo util de este circulo es que en el caso de no contar con las respuestas solicitadas es
claro que no se han trabajado de forma adecuada las etapas anteriores, el resultado de la actividad
se muestra en la Figura. 16, que se vera en el punto 3.4.15 Entrega de trabajo por parte de usuarios,
dado a que sintetiza la entrega de resultados de la actividad.

3.4.13 FODA

Esta matriz refuerza la informacién desde la construccidn de la propuesta de valor entendiendo los
agentes internos o externos y cdmo afectan a la organizacion.

Figura. 14

FODA

FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES DEBILIDADES AMENAZAS

Lo quelaempresa |+ Moreados * Nuevos
hace bien desatendido: competidores

« Cualidades que + Pocos competidores|
qiferencian de la en la industria o
competencia r

* Cambios fiscales.
ambientales o
legales

- Recursos y - Necesidad - Recursos limitados | = Mala cobertura de
elementos internos | inmediata por los ) los medios de
como I servicios o - Propussta de venta |  comunicacisn
experiencia productos poco clara

5 + Cambios de actitud

i + Cobertura de los de los clientes hacia
medios de la marca
comunicacion

Revisa y estructura tu FODA ante el contexto actual

Fortalezas Debilidades

Oportunidades Amenazas

Actividad 5: Cruza los factores de tu Analisis FODA

Cruce de factores en una matriz

La part
o

I
vodelasituacion del objeto de estudio s necesidad de emprender una accion en particular. S6lo con este tipo de ansli-
sisatravés del cruca de sus factores FODA, d & cidi

(Autoria Propia, 2021)
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Los usuarios trabajan de forma independiente, la matriz es una de las mas conocidas
herramientas de negocios, el haberla utilizado posteriormente al instrumento Business Model
Canvas ha reforzado en los usuarios la delimitacion los factores internos y externos asociados a sus
negocios, asi como la visualizacién de la capacidad de intervencién y control. El ejercicio es parte de
este descargable de trabajo digital (Figura. 14).

Los usuarios realizan su matriz de forma sencilla y agil, separando en cuatro cuadrantes los
factores internos (fortalezas, debilidades), asi como externos (amenazas, oportunidades), dando la
posibilidad desde este momento de planear conforme a la visualizacidn las actividades siguientes a
nivel empresa, el resultado de la actividad de muestra en la Figura 16., que se verd en el punto 3.4.15
Entrega de trabajo por parte de usuarios, dado a que sintetiza la entrega de resultados.

3.4.14 Cruce de variables FODA

Esta matriz proveniente del FODA muestra la necesidad de actualizar las propuestas de valor,
conforme a las competencias y demanda de mercado llevando al emprendedor a la accidén, una
continuacion légica, ademas de breve pues al seriar los pasos en el prototipado, se cuenta ya con
toda la informacién para realizar esta uUltima actividad como parte del archivo de trabajo digital.

Figura. 15

Cruce de matriz FODA

F40 (estrategla ofensival: La toma de dacisiones horizontal

disber profundizarse para mejorar la calidad de la participacion,
io dal Consejo c bito abi

se nutre de colaboradores/as y que puede articular con ofros

actores locales para una mejor gestion. La

nal s clave para modernizar permanentamente el Consejo como Conclusiones
institucién.
POSITIVO NEGATIVO Lo k del
F+A (estrategia defensiva): Recuperar y fomentar el vinculo y el mpr  desaro-
5105 con los gabiemot manicinal, provincialy nacional Pactar lando ls diferentes actvidadies y planifcaciones alrededor de fa misma,

una mecanica de retroalimentacion con los partidos politicos

FORTALEZAS |<—{» DEBILIDADES

El planear una estructura de negocios colabora en lograr una mejor articulacion y coherencia de todos los aspectos dela

para mejorar la calidad de la participacién politica. Gestionar los ‘amprasa. Sirva para medir los resuitados consaguidos, comparandolos con los asparados. Un plan bien desarrollado podia
madios de comunicacion en pos da sostener un discurso, una | OPORT T B s
imageny una presencia que potencie Ia gestion ya a vez convo-
quea mas participacion. Acciokée paanores
+Desarrollo del plan de negocios
Utlizar para difundir los resutados: slictar presupussto, meforar |a

imagen, fortalecer compromisos y articular con las instituciones.

D-+A (estrategia de lafuncién del C de los partidos politi relaciones
institucionales sostenidas en el tiempo con los diversos estamentos de gebieme. Recuperar espacios en los medios de
comunicacién

Realiza el cruce de tu matriz FODA

Fortalezas Debilidades
Estrategias Ofensivas Estrategias de Reorientacién
(Fortaleza + Oportunidad) (Debilidad + Oportunidad)
Oportunidades
Estrategias Defensivas Estrategias de Supervivencia
(Fortaleza + Amenaza) (Debilidad + Amenaza)
Amenazas

Cierre de actividades

Actividad 6: Liena el formato de evaluacion del presente documento, tu opinion es valiosa para ks mejora de herramientas
y formatos para apoyarte en tu emprendiemiento.

(Autoria Propia, 2021)
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La matriz como se menciona anteriormente, les da a los usuarios un llamado a la accién por
la combinacidn de fortalezas + oportunidades, debilidades + oportunidades, fortaleza + amenaza y
debilidad + amenaza, los usuarios realizan esta segunda matriz de forma sencilla y agil, separando
cuatro nuevos cuadrantes que clarifican las lineas de accion para los mismos, el resultado de la
actividad se presenta en el siguiente punto.

3.4.15 Entrega de trabajo por parte de usuarios

Como se puede apreciar en la Figura. 16, el entregable realizado por los 3 usuarios de estos
prototipos de media fidelidad muestra que se tiene la capacidad de automatizar el proceso de
construccion de la propuesta de valor de negocios a través de diferentes herramientas, métodos y
matrices. Esta informacién se queda para los usuarios como documento vivo de revisidon vy
actualizacién para sus modelos de negocio.

Figura. 16
Entrega de documento de construccidon de modelo de negocios (ejemplo de usuario J.B.)

Revisa y estructura tu circulo dorado de tu negocio

Revisa y estructura tu propuesta de valor
Annapurna Kombucha existe para ofrecerle al mercado kombucha de verdad,
dard alto en la calidad de nuestros productos, imagen y puntos de

Titulo (Describe el beneficio que obtiene tu cliente por medio de tu oferta) distribucion

En Annapurna Kombucha le ofrecemos a nuestros clientes, la unica Kombucha carbonatada del mercado
con la mayor cantidad de sabores y sin azucares afiadidos. Ademas contamos con  informacion nutrimental
detallada elaborada en laboratorios.

antenemos Un alto standart en nuestros procesos de produccion, trato al cliente,
Ia calidad de nuestra kombucha es super alta y seguimos las normas establecidas.

Queremos offecer opciones sanas para nuestro pais, mexico es el no.1
consumidor de refrescos y el pais mas alto en muertes relacionadas con el
consumo desmedido de azucar. Nuestra kombucha es la mejor opcion para
tomar una bebida saludable y deliciosa

Sub - titulo (Detalla de forma clara lo que ofreces, a quién y por qué)

Ofrecemos la mejor opcion para substitir refrescos, jugos y bebidas cargadas de azucar. Nos enfocamos
en personas que buscan productos sanos para complementar su estilo de vida y en personas que buscan
agregar ensu en ofrecer Kombucha de verdad sin

azucar anadida, sin colorantes ni sabores artificales.

3 balazos (describe todos los beneficios o elementos importantes de tu propuesta) *opcional S | Actividades | Propusstas Relacones con V) Segmentas de
clontes

ciave b | cave (Ao | deovator o mercado L
. N . _— Nuestros clientes nos | Whatsapp
Bebida probiotica baja en azucar, cargada de antioxidantes y vitamina b. Estuvimos trabajando g‘amunalzd: ; buscan porque somos | Personal Principalmente
Somos la unica marca carbonatada lo que la hace mas atractiva tencion dedicada a " estamos enfocados
qf con workosfera y fuimos| - nuestros clientes. 1a nica Kombucha de | Instagram a personas deportistas,

verdad en el mercado
sin azucar anadida, sin
dilur, carbonatada, con)
analisis nutrimentales

Seguimos todas las NOMS aplicables a nuestro producto
Nuestro producto no tiene azucar afadida
Usamos envaces que ayudan a conservar nuestra kombucha

parte del programa
emprendidos.
Tambien participamos
en Giveaways con

Nuestra Kombucha
no se diuye

alterativas, que buscar
opciones sanas y olra
parte del mercado son
personas con enfermedddes

Elementos visuales (que apoyen a describir tu propuesta) *opcional olras marcas de digestivas.
diferentes productos T}
Nos apoyamos con posts en instagram, algunos posters y tripticos en puntos de venta con informacion -
de los beneficios de nuestra kombucha. Recursos Wvsiey )
O v
Las etiquetas de nuestras botellas son llamativas y diferencian los sabores de nuestro catalogo LI Puntos de venta por

medio de tiendas de
terceros y restaurantes.
¥ venta directa a traves,
de nuestras redes

instalaciones
materiales necesarios
para nuestra produccion|

sociales.
Revisa y estructura tu FODA ante el contexto actual
il Oportunidades Amenazas

Fortalezas Debilidades P ;
Carbonatado = El mercado esta creciendo y hay mas demanda de & Competencia con mayor alcance en redes sociales
Muchos sabores -} T LEHAERD £ Competencia con mayor infraestructura
Buena imagen B Administracion-de redes sociales Tener alcance en redes sociales = Mas empresas
Analisis de laboratorio =" |Administracion general de la empresa Las personas buscan una kombucha sabrosa §
Experiencia de 4 afios en el mercado F Provedores incumplidos que de pronto dejan de H

- 'vendernos insumos T
Realiza el cruce de tu matriz FODA
Fortalezas Debilidades Estrategias Defens ¥ de Supervivencia
Fortaleza + Amenaza) (Debilidad + Amenaza)
Estrategias Ofensivas Estrategias de Reorientacion <Usar nuestra imagen para tener mayor <Amar estrategias de publicidad en redes
(Fortaleza + Oportunidad! Debilidad + Oportunidad) presencia en redes sociales y poder competir| ~ SCGiles para ganar mas clientes
<Reestructuracion de costos para mantenemos

<
Amenazas Aprovechar que tenemos mas sabores para | - o1y, el competiivo con la competencia

<Al carbonatar nuestra kombucha el sabor
o5 mas atractivo

" que contamos con los analisis
Oportunidades | i imanialosios cientes sienten mas
confianza en nuestra

Ya que no diluimos ni agregamos azucar
nuestro producto es buscado por usuarios

<Utilizar redes sociales para llegar a mas clienfes
<Buscar establécer contratos con empresar de)
paqueteria y envios para poder llegar a mas
lugares

<Buscar alguna alianza para la compra de
botellas de vidrio para poder comprar volumen
¥ que los provedores nos tomen en cuenta.

(Autoria Propia, 2021)
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tener mayor presencia en nuestros puntos de
venta

<Armar campaiias de publicidad para dar a
conocer mas a nuestra empresa y a nuestro

producto.

<Tener una tienda en linea para dar mas opciones
de compra de nuestra kombucha.




3.4.16 Encuesta cuantitativa

Como se ha mencionado con anterioridad en el inciso 3.4.2, la encuesta cuantitativa inicialmente
nos arroja informacidon como punto de partida, posterior a los procesos de validacién ha funcionado
para medir la efectividad de los diferentes prototipos, en sus diferentes etapas, se ha visualizado y
cuantificado la informacion de forma clara, lo cual dio la oportunidad a mejorar los diferentes
aspectos de los prototipos que los usuarios retroalimentan con base en su experiencia e interaccion
con los mismos (Figura. 17).

Figura. 17

Extracto de encuesta para medicion de efectividad de segunda validacién

¢Por qué tu respuesta anterior?
Texto de respuesta larga

Utilidad de formatos de trabajo para
emprendimiento

Tu opinién nos ayuda para optimizar nuestras herramientas

¢Te ha resultado Gtil la lectura previa a actividades? *

Correo
Direccion de correo electronico valida si
Este formulario recopila las direcciones de correo electrénico. Cambiar configuracion No

;Cuanto crees que cueste un proceso de consultoria para asesorar emprendimientos?

¢Por qué tu respuesta anterior?
Texto de respuesta corta

Texto de respuesta larga

;Te ha resultado agil el proceso planteado vs una asesoria personal / frontal? *
¢Te ha resultado util el revisar la propuesta de valor? *
Si
Si
No
No

;Considera necesario evaluar tu propuesta de negocio ante el contexto actual? *

S ¢Por qué tu respuesta anterior?

espuestalarga
No

;Te ha resultado Util el revisar tu Golden Circle? *

s iPor qué tu respuesta anterior?

Texto de respuesta larga
No

;Por qué tu respuesta anterior? {Te ha resultado util el cruzar tu FODA, para cruzar @ la accion? *
Texto de respuesta larga Si

No

{Te ha resultado Util el revisar tu Business Model Canvas? *

si

No

¢Por qué tu respuesta anterior?

Texto de respuesta larga

(Te ha resultado Util el revisar tu FODA? *
Si

No

(Autoria Propia, 2021)
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¢Por qué tu respuesta anterior?

Texto de respuesta larga

{Te funciona el esquema de autoconstruccion o prefieres procesos acompafados? *

Texto de respuesta larga

(Si prefieres procesos acompafiados, estos son mejor presenciales o digitales y por qué?

Texto de respuesta larga



La utilidad en volver a realizar una encuesta que confirma que el trabajo realizado ha sido adecuado
ha mostrado que todos los prototipos y propuestas son perfectibles, el deber posterior a la actividad
es realizar los ajustes necesarios para la propuesta final.

3.4.16 Entrevista

Como se ha mencionado con anterioridad en el inciso 3.4.4, la entrevista sirve para la obtencion de
informacién que detone la investigacidon con usuarios, pero que de igual manera que la encuesta
cualitativa ha permitido la medicién a profundidad de efectividad de los diferentes prototipos, en
sus diferentes etapas de validacién, ha aportado informacidn cualitativa asociada a emociones,
experiencias, descubrimientos o inquietudes, dando la oportunidad a mejorar los diferentes
aspectos de las propuestas que han retroalimentado con base en su experiencia e interaccidén con
los mismos.

La realizacién de las entrevistas posteriores a las etapas de validacion, fueron a través de
llamadas telefénicas o video conferencia, siendo en todos los casos, un momento necesario de
cierre y conclusién, sefialando el lugar que los usuarios tienen como actores principales en la
construccion de una propuesta que atienda la problematica inicialmente planteada.

3.5 Analisis

Como se ha mostrado en el presente capitulo, el acercamiento a usuarios es fundamental para
poder contextualizar la problemdtica inicialmente planteada, se confirman muchos supuestos, entre
ellos que es una apreciacién general que México no es un entorno favorable para el
emprendimiento, debido a procesos burocraticos, fiscales, econémicos o legales, no se identifican
muchos apoyos a pequefios y medianos empresarios, asi como no existe impulso a emprender como
parte de una cultura de fomento econdmico para el empleo (propio y de la fuerza de trabajo).

Existen experiencias dolorosas al desconocimiento de los diferentes aspectos que conlleva
el emprender (resultando un fracaso o el replanteamiento del trabajo realizado), los rubros en los
que se proponen modelos de negocios son diversos (productos, servicios o experiencias), no todos
formalizan su status fiscal hasta ser realmente necesario, pocos inician sus negocios con un plan
estructurado y por lo mismo no muchos han revisado la viabilidad técnica, administrativa y
financiera, previo a emprender.

Todo lo anterior se identifica como areas de oportunidad para proveer las herramientas
para la construccién de una cultura de emprendimiento efectiva, es decir que los nuevos proyectos
trabajen en aspectos de deseabilidad, factibilidad, asi como a la viabilidad, agreguen valor a los
usuarios atendiendo problemdtica no atendidas, la cultura de emprender se define entonces como
el generar proyectos que dignifiquen y aporten a la actividad econémica, promuevan la capacidad
de auto sostenibilidad, representando un éxito a los esfuerzo invertidos en su desarrollo.
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Los principales aprendizajes para el proyecto que se propone parten del acercamiento con
usuarios, inicialmente se identifica la posibilidad de atender estas necesidades de asesorias en
negocios de una forma tradicional (1 a 1) o actual (remoto — digital), a través de los prototipos se
muestra la posibilidad de poder automatizar procesos, generando mayor alcance, reduciendo costos
y siendo efectivos, es decir que se comprueba una nueva hipétesis, no se intuye, de ahi el gran valor
del trabajo con los emprendedores o empresarios.

CAPITULO IV: PROPUESTA

4.1 Definicion del problema

En la ciudad de Puebla y en el pais se presenta un 75% de probabilidad de fracaso en los
emprendimientos de negocios, de aqui que se identifique que una empresa de disefio con un
enfoque estratégico puede atender a las empresas para potencializar su propuesta de valor, aunado
a esto, no se visualizan competencias definidas como directas, con una gran cantidad de forma
indirecta (1. Incubadoras, desarrolladoras o aceleradoras de empresas, 2. APPS o aplicaciones
digitales para la gestion empresarial consultorias de disefio, 3. Empresas de disefio, estratégicas,
enfocadas en negocios, ubicadas en la ciudad de Puebla, asi como el pais, 4. Consultores
independientes / free lance).

Al conocerse la necesidad de este tipo de servicios, es necesario entender la complejidad de
hacerlos viables, tanto éste como otros proyectos, es decir, entender todos los aspectos del
mercado a través del andlisis de la oferta, la demanda, es importante la estipulacién de precios para
asi lograr la aceptacion del modelo propuesto.

Por tal motivo, en el presente estudio de caso se proponen estrategias eficaces para la
construcciéon de un modelo de consultoria especializada con un método de trabajo pertinente, agil,
econdmicamente accesible y efectivo, para la mejora de servicios, productos o experiencias de las
organizaciones, entendiendo y potencializando su propuesta de valor con un enfoque en
innovacion, a través de la dptica del disefio estratégico.

4.3 Concepto de la Marca

Posteriormente a definir el problema, se plantea una personalidad de marca que a partir del
presente punto se identificard como STRATEGY4U, que es una herramienta digital que fomenta la
construccion de las propuestas de valor de los emprendimientos a través de la democratizacion
(facil acceso tecnoldgico y econdmico), por medio de una interaccidn sutil y efectiva. Se buscé
generar una marca facil de entender, por lo cual la primera palabra: STRATEGY (Estrategia en
inglés), 4 (FOR, Para en inglés), U (Abreviacién de YOU, Ti en inglés), que es un anglicismo que se
convierte en una sola palabra, aun facil de pronunciar o asociar al idioma espafiol, con posibilidad
de trasladarse a diferentes mercados.
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La palabra que conforma el nombre de la marca se acompafia de un imagotipo
(representacion grafica de una marca) que se presenta como una mira que al centro tiene a la
persona a la cual se dirige la propuesta, que significa la visalizacion del emprendedor exitoso, una
herramienta dirigida especificamente para ti... Asi como un diferenciador de marca: EMPRENDE
CON EXITO, que termina de completar el concepto final como: una herramienta para los
emprendedores, start-ups y empresas

Figura. 18

Logotipo STRATEGY4U

STRATEGY4U

(Autoria Propia, 2021)

4.2 Investigacion

Posteriormente a la etapa de prototipado de media fidelidad en el punto 3.4.8 del subcapitulo de
instrumentacion, se desarrolla una primera propuesta de lo que seria el modelo de negocio de
consultoria para empresas desde la dptica tradicional de prestacidn de servicios personalizados, en
un inicio fue una landing page que permitid identificar la necesidad de contratacidn del proceso de
consultoria de una manera automatizada, es decir que la informacidn que se presenta es de facil
acceso para un numero ilimitado de personas, dejandoles ver la posibilidad de contar con una
asesoria formal.

Al contar con esta plataforma digital se abordd un primer modelo de negocios que consistia
en contar con un call to action o llamado a la accién, que representa hacer un contacto directo con
la empresa para cotizar un servicio, posterior a esto se presenté la herramienta de diagnéstico para
las empresas con el objetivo de visualizar el estado actual de los emprendimientos, asi como
identificar la necesidad real y el valor de co-trabajar con las empresas una estructura de planeacién
capaz de enfrentar los retos de las organizaciones y su complejidad.

Después de la revisidn de la informacidn obtenida se llevd a cabo la segunda etapa de MVP
de la construccion de propuesta de valor que resulta en identificar insights importantes del proceso
anteriormente mostrado, en dénde se validé que los usuarios estdn interesados en realizar
auditorias de la construccion formal del emprendimiento, de aqui se logra evadir el aspecto de alto
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costo de seguimiento a empresas por medio de herramientas digitales y estandarizadas, mostrando
un esquema de trabajo independiente, automatizado en el espacio y tiempo definido por los propios
emprendedores que han validado sus estructuras de negocio. Estas tres etapas de prototipado
llevan a la revisidn, asi como planteamiento de una propuesta final acotada, dirigida en este estudio
de caso, que se presenta a continuacion (Figura. 19 y Figura. 20).

Figura. 19

Prototipo de alta fidelidad en versién APP

STRATEGY4U

HOME (Ingresar / Registro / Bisqueda de Contenidos)
/ Blog / Facebook / Instagram / Linkedin /

Presentacion de STRATEGY4U (Fortalezas del modelo)

éComo emprender en 10 sencillos pasos? - Textos breves - Videos explicativos

ok g , . . Integracidn
1. Propuesta de Valor / 2. Misidn, vision, filosofia y valores / 3. Golden Circle / deii'm;n'idm

4, Business Model Canvas / 5. Matriz FODA / 6. Cruce de Matriz FODA / (curaduria)
7. Estrategia de Comunicacidn / 8. Inversion Inicial y Gastos Fijos / 9. Punto de
Equilibrio / 10. Retorno de Inversidn

Gratuito

N Desbloguear contenido

DIAGNOSTICO (Status del producto / Servicio / Experiencia) - dreas de oportunidad

$200

v

Programacion para solo poder trabajar dentro de la herramienta

(incluye herramientas, matrices, grificos, videos, articulos breves, etc.)
Integracion

Blackboard personal de trabajo de contenidos
Legal / Fiscal / Administracion / Contable / Financiero / Marca / Comunicacién / (curaduria)
Herramientas de Prototipado / E-Commerce / Ubicacidn / Innovacian [ etc.

b d
ALGORITMO (Matching para contratar profesionales en cada drea)
v

15% 5200 % blackboard

= ALGORITMO (Matching para contratar a tu asesor de emprendimiento)
ﬂ *Diferentes paguetes de asesoria 1 a 1 a contratar por el usuario en caso de requerirlo
v
CONTACTOS CON FONDEADORAS / INVERSIONISTAS
v

SEGUIMIENTOS (casos de éxito / relacionespublicas)

(Autoria Propia, 2021)
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Este prototipo de alta fidelidad se crea imaginando un funcionamiento adecuado para que
en un futuro pueda ser construido por medio de programacién digital y algoritmo, promoviendo un
uso adecuado en la interaccion usuario / plataforma para cumplir el fin especifico de poder atender
a los emprendedores por medio de la democratizacidn de la informacién y el facil acceso, es decir
gue si bien este prototipo no es una version final de la plataforma, traza la direccién de como se
deberd invertir los recursos para un desarrollo con vistas de implementacidn efectiva.

Figura. 20

Prototipo de alta fidelidad en versién APP / WEB

P 490%8 11:23

STRATEGY U
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(Autoria Propia, 2021)
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La informacién obtenida de la interaccion con los usuarios ha sido validada en las diferentes
etapas del proyecto, no siendo esta la excepcion, por lo cual es necesario tener de nueva cuenta
retroalimentacion en la experiencia de prototipo de alta fidelidad, como se muestra en la Figura. 21.

Figura. 21

Validacién de prototipo de alta fidelidad

(Autoria Propia, 2021)
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Por otra parte, para actualizar el modelo de negocio que originalmente se habia planteado
es necesario revisar y actualizar el cronograma de trabajo para el propio esquema de consultoria, la
matriz FODA, asi como el lienzo de la Propuesta de Valor mostrados a continuacién en la Figura. 22
(Cronograma de trabajo de 2021 a 2022), Figura. 23 (Matriz FODA), Figura. 24 (Modelo de propuesta
de valor y articulacion de Pigneur y Osterwalder) y Figura. 25 (Modelo de propuesta de valor y
articulacion).

Figura. 22

Cronograma de trabajo de 2021 a 2022

(Autoria Propia, 2021)

Figura. 23
Matriz FODA
Matriz FODA
Fortalezas Oportunidades
F1 - Busqueda de Excelente Ubicacién (La Noria / La Paz, en Puebla) 01 - Servicio diferenciable con la competencia
F2 - Activo atractive en zona estratégica 02 - Inversién privada constante en el desarrollo de las zona tanto para
F3 - Posibilidad de adecuar el modelo a entornos VUCA diferentes industrias
F4 - Situacién financiera positiva: Apertura de inversicn 03 - Negocio con oportunidad de certificacién y reconocimiento externo.
F5 - Asesoramiento de un grupo de espedialistas 04 - Considerando el entorno, es un lugar de facil acceso
F6& - Posible adquisicion de equipo suficiente y necesario 05 - Gran ndmero de clientes potenciales, modelo necesario
F7 - Know-how en el nicleo del proyecto 06 - Negocios de alto nivel adquisitivo
F8 - Dominio de plataformas para la operacién Q7 - Existencia del mercado en busca de profesionales en la asesoria
F9 - Fuerza de ventas 08 - Oportunidad digital y mayor cercania (Covid-19 / Post Pandemia)
Debilidades Amenazas
Variables estructurales internas de dificil eliminacién o reduccién A1 - Grupos de gran poder adquisitivo son lideres en el sector:
(estrategias a largo plazo) Competencia mas posicionada y consolidad
D1 - Renta / depésito / inversién en equipos A2 - Servicio sustituible por mas econdmicos / free lance.
D2 - Socios como operativos el 1er afio A3 - Economia desgastada
D3 - No se conoce en este momento al personal de operacion A4 - Mercados tradicionalistas
(debilidad actual - naturalmente se le dara solucién) A5 - Competencias desleales.
D4 - Inexpreciencia en el mundo de la plataformas digitales y sus tiempos Circunstanciales: (Asociadas a nuestras debilidades, dependientes
D5 - Capacidad financiera del concepto a seleccionar).
Ag- Comp jaenlap ién externa consi

(Autoria Propia, 2021)
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Figura 24

Modelo de propuesta de valor y articulacién de Pigneur y Osterwalder
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PAIN RELIEVER PAIN \_/

(Pigneur y Osterwalder, 2015)
Figura 25

Modelo de propuesta de valor y articulacion de Pigneur y Osterwalder
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(Autoria Propia, 2021)

De esta actualizacién, los productos de disefio resultantes de las etapas de co-creacién y
prototipos de media y alta fidelidad representaran las herramientas base para la comercializacion
del modelo de negocio.

4.3 Planeacion

La propuesta final corresponde a la creacién de un modelo de negocio conformado idealmente por
3 socios inversionistas y operativos en las primeras etapas de emprendimiento que buscan crecer
organicamente la plantilla de trabajo conforme a un avance estructurado de la propuesta de
negocios, ésta representa una inversién enfocada en recursos humanos (previamente
mencionados), econdmicos y tecnoldgicos.

Al tratarse de un modelo de negocio que facilita la informacion para ser aplicada en los
diferentes emprendimientos de los usuarios, se deben de contemplar diferentes perfiles necesarios
para impulsar dichos proyectos, los 3 socios mencionados serdn los pilares de la estructura de la
herramienta de consultoria, delimitados como perfiles estratégico, tecnolédgico y administrativo,
con posibilidad a especializar areas dentro de los procesos internos, asi como externos, con perfiles
especificos.
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El objetivo de trabajar estrategias eficaces para la construccidon de un modelo de consultoria
especializada con un método de trabajo pertinente, agil, econémicamente accesible y efectivo, para
la mejora de servicios, productos o experiencias de las organizaciones, entendiendo y
potencializando su propuesta de valor con un enfoque en innovacién, a través de la dptica del disefio
estratégico, se traduce en una facil accesibilidad tecnoldgica, por ende accesible econdmicamente,
contando con lo necesario para iniciar o revisar sus proyectos de forma clara e informada.

La posibilidad identificada en las etapas de prototipado, muestra que al contar con procesos
automatizados, digitales o de facil transmision, se tiene la posibilidad de llegar a una cantidad
ilimitada de usuarios, en mediano y largo plazo, asi como de reducir costos, teniendo mayores
utilidades, en pro del enfoque social brindando herramientas efectivas a todo tipo de
emprendimiento, sin que represente un fuerte impacto econdmico para los diferentes
emprendedores o empresarios cuyos recursos suelen ser limitados.

Actualizar el propio emprendimiento en el Golden Circle, resulta de gran utilidad pues se
responde de nueva cuenta las preguntas: ¢Qué?, ¢Como? y éPor qué? (Figura. 26).

Figura. 26

Golden Circle

Activacién econémica /
Fuerza empresarial en México

Estrategias en formatos hibridos /
financiamientos / alianzas /
procesos empaticos

HOW

Asesoria experta (no ha sido viable
para emprendedores / empresas)

(Autoria Propia, 2021)

4.3.1 Recursos

El modelo de consultoria de negocios requiere para su lanzamiento una serie de recursos para su
desarrollo, toda empresa requiere de espacios para la conformacién y operacién de los modelos de
emprendimiento, en especifico al hablar de herramientas digitales se debe de contemplar un
presupuesto para desarrollo, prototipado y validacién, asi como aspectos de comunicacidn. El know-
how es el principal valor dentro de la propuesta, por lo cual los recursos humanos son clave, asi
como las tecnologias que faciliten, los procesos tanto internos, como externos de la propia
organizacién.
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4.3.1.1 Recursos humanos

A continuacién, se define la arquitectura organizacional preliminar que podra detallarse en el
transcurso de la operacion pero que se recomienda se encuentre lo mas completa posible, ésta
estructura es el sistema jerdrquico escogido para organizar el personal, como los medios de una
organizacién, aqui se abordan las estructuras internas administrativas. El reparto del trabajo en
areas o departamentos se ramifica en una estructura que se mantendra desde la apertura de la
consultoria en disefio estratégico, que contard con la capacidad de crecimiento y adaptabilidad a lo
gue se vaya requiriendo para un crecimiento organico (Figura. 27).

* Socios: 3 con diferentes enfoques (Estratégico / Tecnoldgico / Administrativo), el objetivo
de una sociedad conformada por tres profesionales es el de aportar a capital de la organizacion,
tanto financiero, humano y de conocimiento, en decisiones importantes es necesario el didlogo y
contar con una votacidn impar, promoviendo siempre el bienestar de la organizacion y su capital
humano en la solucidn de problematicas internas o externas. El objetivo de los socios es el velar por
la viabilidad administrativa y financiera, asi como organizacional de la empresa.

e Operativos: En el primer afio se busca que los socios sean también operadores en la
generacidn e implementacion de las estrategias en el modelo de negocio, en el trayecto del primer
al segundo afio, se busca que cada socio tenga un apoyo operativo, entrenado por ellos mismos en
la atencion a la construccidn de consultoria, es decir crecer a 6 personas el capital humano de la
organizacién. Para el tercer afio de consolidacion en la empresa con 9 personas en total (Figura. 26),
se busca contar con 3 socios enfocados en la direccién y construccién de valor de la organizacién, 3
senior strategic designer y 3 junior strategic designers (un equipo multidisciplinar capaz de
actualizar, optimizar y crecer constantemente las herramientas para la adecuada atencidén de las
necesidades especificas de cada organizacion atendida).

» Outsourcing: Servicio contable, Servicio legal, Servicio técnico / tecnoldgico.
Figura. 27

Arquitectura organizacional

‘ Arquitectura Organizaci ia) |

1
I Soclo 1 {directivo) | | Socio 2 (administrativel | | Socke 3 (operativel | Ter afic
L | |

Disenador Estratégico
Senior

Disenador Estratégico Disenader Estrategico 20 aho
Senior Senior

[ Disenador Estratégica | Disenador Estratégice. | | Diseader Estratégice 3erafo
‘ Cutsourcing I
Disenador Estratégico
Cursos y talleres

Asesoria legal
Asesaria tecnologica

Disefador Estratégico
(por proyecto)

(Autoria Propia, 2021)

53



4.3.1.2 Recursos fisicos y tecnologicos

En este momento no se cuenta con una distribucién propia de espacios fisicos, puesto que el espacio
flexible (co-working) dependera de poder alojar la capacidad de trabajo en los tiempos y esquema
necesario por cada afio de operacion, la planta deberd proveer los entornos de interaccién y
movilidad necesarios para una adecuada operacion interna, asi como externa de la organizacion. A
largo plazo se planea no depender de espacios flexibles y contar con una ubicacién propia (su
planeacion atendera a su propio plan de negocios por inversion, resultando en una actualizacién del
modelo existente de negocio).

Necesidades bdasicas de la planta para la generacién y operacion del modelo de negocio:

Acceso facil por diferentes vias y cercania a industrias de interés, espacio para reuniones internas
de socios, asi como equipo de trabajo, recepcién de clientes o inversionistas, maquina de café o
refrigerios, bafos, espacios abiertos, oficina administrativa y conectividad de red (internet).

Hardware y software:

En este rubro se visualiza lo necesario para la operacidn inicial del primer afio: 3 equipos de computo
portatil, desarrollo de website (pagina de internet), APP (Aplicacion digital) como herramientas de
negocio por su capacidad de transmisién de la informacién, equipo fotografico y software (Adobe,
Mird, Excel).

4.3.1.3 Recursos financieros

Al tratarse de una empresa nueva de cardcter digital, la principal fuente de ingresos viene planteada
en 4 diferentes esquemas principales y adicionales, la primera de acceso gratuito a contenidos
bésicos de gran utilidad, la segunda una herramienta de diagndstico necesaria (MN$200.00), la
tercera por medio de una mensualidad (MNS$200.00) con posibilidad de acceder a todos los
contenidos, la cuarta pudiendo contratar herramientas especializadas a un costo Unico
(MNS$350.00), con la posibilidad de acceder a consultoria personalizada a la medida y modelos
alternos de publicidad pagada en las plataformas.

Gastos fijos mensuales: Por ubicacién: Co-working, $8,000.00 / Gestién de redes sociales,
$10,000.00 / Inversién en publicidad, $39,683.36 / Traslados, $5,000 / Host y Dominio, $200.00 /
Mantenimiento de sitio web y APP, $7,000.00 / Entregables, $10,800.00 / Némina del primer afio,
gastos contables, $31,316.64 (en su primer afio, anterior a impuestos): Total: MN$112,000.00

Inversidn inicial: Después de conocer los ingresos promedio que son necesarios en una
primera etapa de operacién de la consultoria para poder operar satisfactoriamente, es fundamental
hacer una pausa en el andlisis de la operacién diaria para poder identificar el capital que tendra que
sostener el ingreso a manera de inversion, es decir cuanto gasto en infraestructura y preparacién se
realizard para poder obtener los ingresos programados. En esta seccidn de la planeacidn financiera
se ha determinado el supuesto del modelo mas representativo, el cual se volvera practico, en caso
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en el que se decida invertir en la consultoria planteada. Se parte de un minimo necesario para la
apertura del modelo de negocios y que se presenta de la siguiente manera:

Conformacién de la sociedad, $18,000 / Registro de Marca: $2,500 / Desarrollo de la
metodologia de consulta: $60,000 / Generacién de la Identidad Corporativa, $36,000 / Website,
$18,000 / Equipos de computo, $100,000 / Equipo Fotografico, $25,000 / Desarrollo de APP,
$360,000 / Inversion inicial: $619,500.00 + 3 meses de operacién: $400,00.00 (Total:
MN$1,019,500.00), a continuacidn, se presenta a profundidad la viabilidad econémica del proyecto
en la Figura. 28 (Balance General, Operativo), Figura. 29 (Valor Presente Neto), Figura. 30 (Tasa
Interna de Retorno y Figura. 31 (Retorno sobre la inversion (ROI) / Punto de Equilibrio).

Figura. 28

Balance general (operativo)

[ ARNO / No. MESES [ 202112 | % | 202212 | % | 202312 | % | 202412 | % | 202512 | % |
ACTIVO
[Caia v Bancos §  400,00000[ 23%[S 40000000 16%[S  600,00000] 18%[S 650,00000] 23%[$ 70000000 17%
0% 0% 0% 0% 0%
§  650,000.00] 38%[% 1.000,000.00] 40%|§ 1.650,000.00 | 49%|$ 1,350,000.00 | 48%[$ 2,050,000.00 49%
Cuentas por Cobrar (Deudores diversos) | § _ 72,000.00 4% 5 42000000 17%|S 47500000 | 14%|S  380,00000| 13%|$ 520,000.00 13%
Inv. Materia Prima § _ 90,000.00 5% S 40,000.00 2%[ § 43,000.00 1%] § 22,000.00 1%|§  40,000.00 1%
Inv. Pdtos. en Proceso §  90,000.00 5%[§  40,000.00 2%| § 43,000.00 1%| S 22,000.00 1%| % 40,000.00 1%
Inv_Pdto. Terminado §  90,000.00 5%| 5 40,000.00 2%| § 43,000.00 1%] $ 22,000.00 1%|$  40,000.00 1%
Inv. Antic. a Proveedores §  90,000.00 5%[§  40,000.00 2%| § 43,000.00 1%| S 22,000.00 1%| %  40,000.00 1%
Deudores Diversos 5 12,000.00 1%| 5 100,000.00 4% §  125,000.00 4% $ 85,000.00 3%| 5 140,000.00 3%
Gastos por comprobar 0% 0% 0% 0% 0%
LVA_ por acreditar §  104,000.00 6%| 5 160,000.00 6%| 5 264,000.00 8%| & 216,000.00 8%| 5 328,000.00 8%
anticipo a clientes 0% 0% 0% 0% 0%
Total Circulante 1,598.000 | 93% 2,240,000  90% 3,286,000 | 98% 2,769,000 98% 3,898,000 94%)
Fijo
Inmuebles 0% 0% 0% 0% 0%
Mobiliario 0% 0% 0% 0% 0%
| Equipa $ 12500000 7%|§ 100,000 00 4% 5 60,000.00 2%| § 50,000.00 2%| §  100,000.00 2%
Libros y Revistas técnicas 0%/ § 9,000.00 0%[ 5 12,000.00 0%[ § 7,000.00 0%] § 12,000.00 0%
[Equipo de transporte 0%| § __200,000.00 8% 0% 0%| §  200,000.00 5%
Licencias 0% 0% 0% 0% 0%
Total Fijo 125,000 7%] 309,000 12% 72,000 2% 57,000 2% 312,000 8%]
Depreciacién Acumulada $ 7,500.00 0%| § 56,000.00 2%| 5 6,000.00 0%| $ 5,000.00 0% §  60,000.00 1%
Fijo Neto 17500 7% 253,000 [ 10%| 66,0007 2% 52,000 7 2% 252,000 6%]
Activo Diferido 0% 0% 0% 0% 0%
ACTIVO TOTAL 1,715,500 |__100%] 2,493,000 |__100%] 3,352,000 |__100% 2,821,000 | 100% 4,150,000 100%|

ACTIVO TOTAL 1,715,500 11]0“/4 2,493,000 100"/4 3,352,000 | 100%| 2,821,000 | 100%| 4,150,000 100“/4

PASIVO

Documentos por pagar $ 20.500.00 1% § 12,000.00 0%)| $ 12,000 00 0%| § 12,000.00 0%| % 18,000.00 0%,
Acreedores Diversos 0% 0% 0% 0% 0%
Proveedores 5 114,000.00 T%| $ 50,000.00 2%| § 50,000.00 1%] § 30,000.00 1% § 80,000.00 2%
Consolidado 0% 0%, 0% 0% 0%
Impuestos por Pagar 0% 0% 0% 0% 0%
Anticipo de clientes 0%, 0% 0% 0% 0%,
Total Circulante 134,500 8% 62,000 2% 62,000 2% 42,000 1% 98,000 2%
Pasivo Fijo 0%, 0% 0% 0% 0%,
[Documentos por Pagar | - 0% - 0%, - 0% - 0% 0%

PASIVO TOTAL 134,500 8% 62,000 2% 62,000 2% 42,000 1% 98,000 2%

CAPITAL CONTABLE

Capital social S 239,000.00 14%| §  548,000.00 22%| $  611,500.00 18%|§  335950.00 12%|$  642,800.00 15%
Resena de reinversion $  650,00000| 38%| S 1,000,000.00 40%| $ 1,650,000.00 49%|§ 1,350,000.00 | 48%|$ 2050,000.00 49%
Superavit del periodo $  120,000.00 T%| S 69,000.00 3% 0% 0% - 0%,
Superavit por revaluacion - 0%, 0% - 0% 0% - 0%
Ap e $ 360,000.00 21%| $ 160,000.00 6%| $ 172,000.00 5% § 88,000.00 3%| % 260,000.00 6%
Utilidades del ejercicio 128,000 % 134,000 5% 256,500 8% 540,050 19% 439,200 1%
Utilidades Retenidas |5 84,000.00 5%| §  520,000.00 21%| $  600,000.00 18%|$  465,000.00 16%| $  660,000.00 16%,
Total Capital Contable ‘ 1,581,000 92% 2,431,000 98% 3,290,000 98%)| 2,779,000 99% 4,052,000 98%
F - r ¥
PASIVO Y CAPITAL 1,715,500 | 100% 2,493,000 ; _100% 3,352,000 | 100%| 2,821,000 | 100% 4,150,000 100%

Diferencia -

Dif Util Edo Res vs Bal - - - - - -

(Autoria Propia, 2021)
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Figura. 29

Valor Presente Neto (VPN)
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(Autoria Propia, 2021)

Figura. 30
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Figura. 31

Retorno sobre la inversion (ROI) / Punto de Equilibrio
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(Autoria Propia, 2021)

4.3.2 Casos Analogos

A continuacidn, se describen algunos casos analogos que se han emprendido con éxito y que tienen
puntos en comun con la propuesta presentada en este caso de estudio. El objetivo es visualizar
diferentes perspectivas a través de otras propuestas de negocio para diferenciar lo que hace uUnico
a Strategy4U, teniendo una comparativa de la oportunidad real de competir a nivel global. En la
presente investigacidn no se encontraron plataformas similares a la que se propone en este
documento, indicando aun una fuerte posibilidad de competitividad.

4.3.2.1 Incubadoras, Desarrolladoras y Aceleradoras de empresas

Este tipo de negocios ayudan a emprendimientos, start-ups o negocios nuevos a incubarse, impulsar
o acelerar su crecimiento con el objetivo de generar un impacto y éxito en su ambito. Trabajan
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asesorias en todos los rubros referentes a la empresa (gestidn, legal, administrativo, contable, de
marca, plaza, con posibles accesos financiamientos, entre otros. Una de sus caracteristicas
principales es que su método de consultoria suele darse en un proceso 1 a 1 (consultoria —
emprendedor / start-up / empresario), lo cual no brinda facilidad de acceso para sus clientes, a lo
largo de las uUltimas décadas ha sido un modelo probado y atractivo de negocios por su capacidad
de brindar apoyo para la infraestructura empresarial, la capacitacion y el capital.

Existe una percepcion de que este tipo de empresas no son de facil acceso econdmico
provocando que la asesoria profesional de negocios no sea recurrida a gran escala. A continuacion,
se presentan algunas de las empresas con mayor posicionamiento en el pais (Figura. 32).

Figura. 32

Muestra de Incubadoras, Desarrolladoras y Aceleradoras de empresas (ciudad de Puebla y el pais)
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(Autoria Propia, 2021)

4.3.2.2 APPS (Aplicaciones digitales) para la gestion empresarial

Este tipo de herramientas digitales son de gran utilidad para una administracidn dptima o ideal de
la operacién de las empresas, ayudando en la conexion entre los miembros de la empresa, pueden
simplificar los procesos, pueden reducir costos e inversiones, promueven el intercambio de
informacién, disminuyen tiempos o esfuerzos, pueden aumentar ventajas, son adaptables a las
cambiantes necesidades del contexto. Su utilidad no esta en duda, pero representan herramientas
aisladas que pueden o no ser efectivas, esto dependera del correcto uso e integracion por parte del
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area directiva o gestora, no suelen representar un costo alto en su contratacidn, aunque puede
representar a volumen una inversién considerable por cada descarga generada por los usuarios de
la organizacion. A continuacidn, se presentan algunas de las APPS con mayor posicionamiento a
nivel mundial para la gestion empresarial y organizacional (Figura. 33).

Figura. 33

Muestra de APPS (Aplicaciones digitales de gestion empresarial)
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(Autoria Propia, 2021)

4.3.2.2 Empresas de diseio, estratégicas, enfocadas en negocios, ubicadas
en la ciudad de Puebla, el pais y el mundo

Este tipo de empresas centra su area de expertise en innovar productos, servicios o experiencias de
las organizaciones y negocios a través de la identificacién de problematicas complejas, proponiendo
alternativas de solucidon para impulsar la propuesta de valor de las misma, estos procesos suelen ser
trabajados desde el involucramiento fundamental de los clientes en los procesos grupales y de co-
creacion. El alcance de muchas de estas empresas es muy amplio, por un lado, por la naturaleza
interdisciplinaria de su disciplina, por otro, debido al auge del disefio estratégico y design thinking
en el mundo.

Similar a las incubadoras o desarrolladoras, éstas suelen tener un modelo 1 a 1 (consultoria
— emprendedor / start-up / empresario), lo cual no brinda facilidad de acceso para sus clientes,
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aunque sin duda tienen la capacidad de adaptarse a nuevas maneras de interactuar con clientes y
usuarios de las organizaciones. A continuacion, se presentan algunas de las empresas de cardcter
estratégico enfocadas en negocios de la ciudad y el pais (Figura. 34).

Figura. 34

Muestra de empresas de disefio, estratégicas, enfocadas en negocios, en Puebla, el pais y el extranjero.
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(Autoria Propia, 2021)

4.3.2.3 Cursos de educacion continua, licenciaturas y posgrados nacionales
e internacionales

Por medio de las instituciones de nivel superior (Figura. 35), los usuarios pueden acceder a
programas académicos para la especializacién en el area de negocios, a nivel local, nacional e
internacional (en linea) existe una oferta de cursos cortos de especializacion continua que atienden
contenidos especificos del area, asi como los programas de licenciatura, diplomados, maestrias y
posgrados. La educacion superior en el drea de negocios sin duda es una competencia indirecta,
aunque al representar una inversién econdmica y de tiempo no brinda una facilidad de inmediatez
para la aplicacién del conocimiento en los emprendimientos.

Este rubro adicionalmente llega a contar con la posibilidad de incubar o impulsar proyectos
de negocios, pues muchas de estas instituciones cuentan con oficinas de incubacidn o vinculaciones
con organizaciones y fomento.
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Figura. 35

Muestra de algunas universidades con programas académicos en Puebla, el pais y el extranjero

3 EGADE.
@I " Business School
ek TECNOLOGICO DE MONTERREY

iBEe) LESADE

& Business School
0’.: D U IEsnE SCHOOL
MANAGEMENT
R IPADE
epADE  ITAM

BUSIMESS SCH INSTITUTD TECNOLOGICO AUTONOMC DE MEXICO

woem UNITEC NTRA

Universidad Tecnolagica de México

passion
for
innovation

(Autoria Propia, 2021)

4.3.3 Similitudes y diferencias de casos analogos con Strategy4U

Los casos analogos presentados anteriormente comparten caracteristicas con la empresa que se
propone en este caso de estudio, lo que Strategy4U busca es incorporar de forma integral todos los
puntos positivos de las Incubadoras / desarrolladoras / impulsadoras las herramientas de gestion
de negocios, asi como el enfoque interdisciplinar de las empresas de disefio estratégico y la
formacién académica, generando un servicio especifico, localizado y efectivo.

Cada uno de forma independiente se presenta como una competencia indirecta, la
oportunidad en este modelo de negocio se encuentra al centro de estos 4 rubros, incorporando los
procesos, informacidn o plataformas, este proyecto es innovador pues integra y facilita el uso
traducido en la efectividad de la transmisidn del conocimiento y aplicacidn por parte de los usuarios
(Figura. 36).
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Figura. 36

Ubicacion de STRATEGY4U en el universo de herramientas
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(Autoria Propia, 2021)

4.3.4 Comunicacion

En el caso particular de las herramientas digitales como parte del modelo de negocios, es necesario
mencionar que éstas estaran interconectadas con redes sociales y otro tipo de plataformas
(buscadores, blogs, asociaciones comerciales, entre otros) para los cuales se ha propuesto una pauta
publicitaria importante, mostrada en el punto 4.3.1.3 Recursos financieros, que expone la
importancia de los canales de informacién para la generacidén de interés por parte de los posibles
clientes / usuarios de la herramienta. La herramienta Strategy4U por si sola no generara las ventas
necesarias, depende también de presencia, asi como constancia en otros espacios digitales e
inclusive fisicos, por lo tanto, se propone realizar una estrategia de comunicacién integral para el
lanzamiento de esta propuesta.

Actualizacion del embudo de venta

Este embudo de ventas (Figura. 37) es una representacion de las etapas por las que un potencial
cliente pasa, desde la exploracién, la consideracion de compra y la decision. Este proceso funciona
a manera de embudo cerrando en la compra final del producto o servicio, es una construccién
habitual en la mente de todos los compradores que buscan tomar una decisién consciente en
relacidn con el costo — beneficio, construye un servicio redondo hasta su seguimiento post venta.
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Figura. 37
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(Autoria Propia, 2021)

El principal aprendizaje por medio de la utilizacién de esta herramienta, tiene que ver con
que la necesidad de adquirir una asesoria profesional del negocio se da en entornos completamente
ajenos a la plataforma de negocio, estos espacios e interacciones como se menciond con
anterioridad, se dardn en otras plataformas digitales y seran decisivas en la contratacién o compra
del servicio, la informacién comunicada debera agregar valor, siendo clara. Estas son las plataformas
de la estrategia de comunicacion planteada: Facebook (Figura 38), Instagram (Figura 39), Google
Adwords (Figura 40), Inbound Marketing / Blog (Figura 41).

Figura. 38
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Figura. 39

Presencia en Instagram
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Figura. 40
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Figura. 41

Inbound Marketing / Blog
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4.3.5 Implementacion

El proyecto de STRATEGY4U se encuentra en una etapa de estructuracién con vista a una futura
implementacion, el verdadero indicador de que esta herramienta estd funcionando como debe
(mejorando la capacidad de sobresalir por parte de las start-ups, pymes o empresas), es verificando
gue han logrado éxito comercial con el apoyo de este proyecto, como herramienta de promocién
se generard una cartera de clientes exitosos. Al tratarse de una plataforma digital, automatizada
que brindard un servicio agil, asi como efectivo se deben de delimitar las métricas que serviradn para
valorar la efectividad desde los prototipos, hasta la implementacidon a mediano y largo plazo.

Métricas de experiencia de usuario en la herramienta digital

Eficacia: Esta métrica responde a la pregunta, ¢el usuario ha alcanzado el objetivo inicial a través
del uso de la herramienta?, se debe de estipular lo considerado como éxito o fracaso en los usuarios
o clientes del servicio, en este estudio de caso los objetivos son abiertos, asi como complejos (por
su efectividad medible a largo plazo), por eso cada tarea serd asignada con un 0 de no cumplirse la
actividad, .5 al cumplirse incompletamente y 1 al cumplirse satisfactoriamente, de esta manera se
podra graficar a todos los usuarios y su capacidad de realizar actividades de forma eficaz por medio
de STRATEGY4U.

65



Eficiencia: Cada actividad planteada dentro de la herramienta puede ser comparada con otra
actividad similar, ambas deberan ser medidas en tiempo y realizacidn de las actividades de forma
total, asi como la claridad de los contenidos generados, si en STRATEGY4U resulta mas facil en
tiempo realizar las actividades que en similares de otras plataformas, se inferira que trabaja de
forma eficiente. A la par se puede medir la rapidez con la que los usuarios encuentran la informacion
necesaria, asi como sus espacios de trabajo, para lograrlo la plataforma debe presentarse como
amigable e intuitiva.

System Usability Scale (SUS): Segun www.usability.gov, la escala del sistema de usabilidad,
“proporciona una herramienta que consiste en un cuestionario de 10 preguntas con cinco opciones
de respuesta para los encuestados; de totalmente de acuerdo a totalmente en desacuerdo” (2021),
este sistema esta asociado a la satisfaccidn de los usuarios, por lo cual si es eficaz y eficiente, tiene
gran probabilidad de ser satisfactorio en su usabilidad, aunque la satisfaccion también puede
depender de elementos subjetivos, asi como experiencias o gustos (uso de color, presencia
personas, lenguaje, redaccidn, etc.).

Facilidad de aprendizaje: El objetivo principal de una herramienta digital es que sea sencilla de
entender e intuitiva para los usuarios, se realizara la medicién en personas no asociadas con la
herramienta, pero si familiarizadas con el tipo de actividad, se promediaran los tiempos en
diferentes herramientas dentro de la plataforma entre los participantes y se evaluara con base en
lo estipulado inicialmente para un adecuado manejo temporal de la misma.

Cumplimiento de expectativas: Esta métrica responde directamente a la pregunta, ése cumple con
la promesa de venta?, es decir que el diferenciador EMPRENDE CON EXITO se construya por medio
de las diferentes actividades de la herramienta, serd importante comparar con casos analogos para
definir si sobrepasa las expectativas que también generan las diversas competencias indirectas.

Satisfaccion de necesidades psicoldgicas: Todas las personas que interactian con plataformas
digitales buscan una experiencia positiva, al obtener lo contrario puede resultar negativo para
STRATEGY4U. Los conceptos que se asocian a estas necesidades tienen que ver con la generacién
de un sentido de satisfaccién, como ejemplo, si la plataforma resulta entretenida, se aprende de
manera fécil, el contenido es aplicable, no resulte en altos costos econdmicos, entre otros. Los
usuarios evaluaran numéricamente (0 al 7), diferentes elementos que parten de la experiencia
brindada por la plataforma, como pueden ser la seguridad, estimulacién, autonomia, lo divertido,
la tranquilidad, etc.

Métricas de satisfaccion en clientes, usuarios y trabajadores
Segun isotools.org, los KPI’s son:

(Key Performance Indicators) que miden el nivel del desempefio de un proceso

Ill

determinado, enfocandose en el “cdmo” e indicando qué tan efectivos son los procesos, de

forma que se pueda alcanzar el objetivo fijado. Los KPI’s son métricas financieras o no
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financieras, utilizadas para cuantificar objetivos que reflejan el rendimiento de una
organizacion, y que generalmente se recogen en su plan estratégico. Estos son volcados en
el Balanced Scorecard o Cuadro de Mando Integral que los recoge y muestra, generalmente
con una clave de colores (rojo, amarillo o verde) facilitando informacion del cumpliendo o

no del objetivo fijado.

Los KPI’'s que se proponen para medir el servicio brindado por STRATEGY4U son los
siguientes:

indice de satisfaccidon del cliente (CSAT): En este KPI se pide directamente a los clientes del servicio
que califiquen su satisfaccién con la informacidn recibida y su aplicacidn, la evaluacidn es numérica
(0 al 7) y es el promedio de todas las respuestas de los clientes lo que dara la calificacion total.

indice de recomendacion Net Promoter Score (NPS): Mide la posibilidad de que un cliente
recomiende el servicio a alguien mas (esquema saludable de promocién para el esquema de
consultoria agil), apunta a una intencién, como resultado, la respuesta se ve menos influenciada por
el estado de animo del cliente, la evaluacién es numérica (0 al 7) y es el promedio de todas las
respuestas de los clientes lo que dara la calificacién total.

Tiempo de respuesta inicial: La velocidad en la primer atencidn es un determinante estable parala
satisfaccion del cliente, ellos esperan una experiencia fluida y eficaz, por lo cual es esencial
responder rapidamente a sus problematicas generando una primer impresion positiva, la evaluacion
es numérica (0 en adelante en un esquema de horas) midiendo el tiempo mas corto al contacto del
cliente, es el promedio de todas las respuestas de los clientes lo que dara la calificacion total, un
segundo momento de evaluacién totalmente medible es posterior a las respuestas rdpidas, para
comprobar la contratacién del servicio. El tiempo de respuesta sera parte del cddigo de
programacion de la plataforma digital, asi como el seguimiento automatizado.

Tasa de retencidn de clientes: La retencién de clientes se define como la capacidad de un negocio
para mantener a un cliente que paga durante un periodo de tiempo determinado, es mas facil
mantener a un cliente que ya ha contratado que encontrar uno nuevo, el esfuerzo de buscar clientes
se supone como un proceso caro, el hecho de tener clientes recurrentes supone como indicador
que el servicio es satisfactorio y este se puede identificar naturalmente en la cartera de cliente,
pudiendo entender de aspectos complejos como la periodicidad en la re contratacién. La féormula
para obtener la tasa de retencidn es la siguiente: ((CE - CN / CS)) x 100 (CE = Nimero de clientes al
final del periodo / CN = Nimero de nuevos clientes adquiridos durante el periodo / CS = Nimero de
clientes al inicio del periodo).

SERVQUAL: Segun medwave.cl, este KP/ es:

Un cuestionario con preguntas estandarizadas para la Medicién de la Calidad del Servicio,
herramienta desarrollada por Valerie A. Zeithaml, A. Parasuraman y Leonard L. Berry

desarrollado en los Estados Unidos con el auspicio del Marketing Science Institute y validado
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a America Latina por Michelsen Consulting con el apoyo del nuevo Instituto

Latinoamericano de Calidad en los Servicios.

Las preguntas cubren lo que los autores llaman los 5 elementos de |a calidad del servicio: RATER.

Reliability (Fiabilidad) - la habilidad de entregar el servicio prometido de una manera consistente y
precisa. / Assurance (Aseguramiento) - el nivel de conocimiento y cortesia de los empleados o la
plataforma, hasta qué punto genera confianza y seguridad. / Tangibles- la apariencia; por ejemplo,
del sitio web, app, comunicaciéon de marca, etc. / Empatia - en qué medida la plataforma toma
accién y presta atencion individual, personalizada. / Responsiveness (Capacidad de respuesta) - qué
tan dispuesta esta la programacion de la plataforma digital para brindar un servicio rapido y eficaz.

Compromiso de los empleados: Este KPI mide a uno de los clientes mds importantes, los empleados,
si ellos no estan satisfechos con su trabajo, eso se notara en el servicio y el servicio sufrira las
consecuencias, la manera de medir este indice es por un método estandarizado, haciendo preguntas
directas a los empleados como: ¢qué tan significativo es tu trabajo?, équé tanto le importan tus
opiniones sobre el trabajo a tu supervisor?, ¢estas orgulloso de ser miembro de tu equipo? Al final
la satisfaccion de la persona que construye el servicio se ve reflejado en la calidad del mismo.

Las métricas planteadas para la parte tecnoldgica de la herramienta, asi como el servicio y
la relacidn con clientes y usuarios sera una forma estructurada de medir en su totalidad lo innovador
del proyecto STRATEGY4U, al comprobar que la herramienta es util para cumplir la propuesta de
valor, asi como la promesa inicial de venta.

CAPITULO V: CONCLUSIONES

5.1 Sintesis de resultados

Al inicio de este estudio de caso se ha fundamentado que existe una necesidad constante
en impulsar los emprendimientos en México, desde la éptica del disefio estratégico se han aplicado
diferentes metodologias para instrumentar la herramienta que se propone atender estas
problemdticas centradas en los usuarios, de aqui que lo primero sea revisar cdmo se ha atendido el
objetivo general:

Generar estrategias de consultoria especializada con un método de trabajo pertinente,
agil, econémicamente accesible y efectivo, para el impulso de pymes y aceleramiento de
empresas en la ciudad de Puebla, la region y el pais.

El objetivo general se cumple desde el planteamiento de un proyecto que se define
innovador, estructurado desde la deseabilidad, factibilidad y viabilidad necesarias para el
emprendimiento, es decir que existe un gran segmento de la poblacidon que necesita de impulso
para sus ideas de negocios, existe la tecnologia, asi como el conocimiento alrededor de ésta para
ser implementada, siendo econdmicamente posible dado al plan de negocios realizado para el
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mismo estudio de caso. La innovacion se encuentra en generar una herramienta que no tiene
competencias directas, reconoce los puntos de valor de las competencias indirectas,
incorporandolos al modelo propio, asi como pertinente a lo propuesto en el capitulo 1.1
Planteamiento de este texto.

Ademas, agiliza los procesos de consultoria al cambiar el aspecto 1 a 1 de la consultoria
tradicional, por medio de la digitalizaciéon y la automatizacion de gran parte de los procesos
necesarios en la asesoria de emprendimientos, asi como la generacién de un algoritmo propio (con
el objetivo de registro o patente), propuesto en: Algoritmo (Figura 42). Por medio de esta propuesta
de programacion se pueden encontrar asesores que empaten con el nivel de acompafiamiento
requerido por cada usuario, planteado desde esquemas econdmicamente accesibles. Al encontrarse
en una herramienta digital lo hace facilmente alcanzable para la ciudad de Puebla, la regidn, el pais,
asi como con una posibilidad de escala a otros paises.

Figura. 42
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CONTACTOS CON FONDEADORAS / INVERSIONISTAS

SEGUIMIENTOS (casos de éxito / relaciones plblicas)

(Autoria Propia, 2021)

Ensefiar a las start-ups, pymes, asi como empresas establecidas a definir o re definir sus
propuestas de valor por medio de diferentes herramientas de negocios, entendiendo todos los
aspectos internos, asi como externos, por medio de un método validado de transmisién de
informacién, parte de una serie de metodologias de la disciplina del disefio estratégico para
entender a los usuarios, sus dolencias, experiencias, forma de hacer las cosas, hdabitos,
conocimientos, desconocimientos, entre otros, y esto brinda la posibilidad de proponer estrategias
o herramientas accesibles, utiles y efectivas.
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éSe cumplen los objetivos particulares?

Objetivo 1 - Visualizar las problematicas, asi como areas de oportunidad a los que se encuentran
expuestos los emprendimientos, empresas u organizaciones posicionadas, ante el complejo y volatil
entorno comercial. R. Se cumple por medio del estudio del contexto, mismo que ha fundamentado
este estudio de caso.

Objetivo 2 - Construir el perfil de usuario al que se enfocara la intervencion consultora, definiendo
sus necesidades en relacién a los modelos de consultoria. R. Se definen 3 principales arquetipos de
usuarios con los cuales se prototipa y valida, estos perfiles resultan los mas recurrentes de una
muestra de 48 emprendedores. Por medio de cuestionarios, entrevistas generales y a profundidad
se obtiene informacidn de valor acerca de las necesidades de los usuarios, mismas que aportan a
la construccion del proyecto.

Objetivo 3 - Identificar la oferta actual existente a nivel local, nacional e internacional de modelos
de consultoria especializada para emprendimientos y empresas posicionadas. R. Se identifican en
diferentes rubros a nivel local, nacional e internacional, observando que no son competencias
directas para el modelo propuesto.

Objetivo 4 - Proponer un método de trabajo pertinente, agil, econdmicamente accesible y efectivo,
que a través de la dptica del disefio estratégico mejore servicios, productos o experiencias de las
organizaciones. R. A partir de las necesidades de un gran sector de emprendimientos (75% que
fracasan en el periodo de dos afios), se busca cambiar la consultoria tradicional, por medio de la
digitalizacion, asi como la automatizacion de procesos (agilidad y cercania), mismos que permiten
una estipulacion de precios accesibles comparados con la oferta actual, por medio de diferentes
metodologias se desarrolla un modelo de trabajo para exponer las propuestas de valor,
entendiendo los aspectos relacionados con los negocios.

Objetivo 5 - Potencializar las propuestas de valor con un enfoque en la innovacidon de los
emprendimientos, empresas y organizaciones posicionadas, fomentando una cultura de
emprendimiento efectivo. R. Parte de lo obtenido en la investigacion muestra que existe una
cultura de emprendimiento, mas no esta siendo efectiva (no se traduce el esfuerzo en un éxito
comercial en un gran porcentaje y una capacidad de permanencia a largo plazo), no se genera una
cultura, sino una comunidad de emprendedores con acceso facil a informacién de valor para sus
proyectos, potencializando por medio de la herramienta integradora su propuesta de valor y el
conocimiento para continuar su desarrollo constante.

5.2 Observaciones

La herramienta producto de este estudio de caso, STRATEGY4U, debe de ser medida en el
mediano y largo plazo, es decir que deben de ser los casos de éxito los que alimenten la plataforma
transformdandose en una herramienta efectiva de venta, asi como de retroalimentacion constante
para mejora de la misma. Contenido de valor.

El proceso iterativo alin no se ha concluido, en general se propone la revision constante de
todos los aspectos del emprendimiento, no sélo para reducir riesgos y asegurar el éxito del mismo,
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sino que el proyecto desde un inicio busca impactar de forma positiva en la economia, generando
mejores propuestas de negocios, con calidad en su oferta de productos, servicios o experiencias,
con capacidad de empleabilidad traducida en la mejora de la calidad de vida de las comunidades, es
decir un proyecto de enfoque social que atiende a un sector que no ha podido acceder a la oferta
actual de asesoria para sus emprendimientos. A gran escala se visualiza como un método didactico
escalable a otro tipo de actividades y sub-modelos, inclusive disruptivo por su caracter innovador.

5.3 Recomendaciones

Como se menciona en el punto anterior, se debera continuar con la iteracién de los procesos
asociados a las metodologias de disefio estratégico para reducir riesgos, buscando consolidar una
propuesta efectiva en su promesa de valor. Buscar cubrir todas las necesidades asociadas a los
usuarios, los aspectos técnicos, tecnoldgicos, financieros y de comunicacion.

Se deberad revisar con profesionales asesores externos el plan de negocios para la
procuracién de fondos, parte de los aprendizajes a lo largo del proyecto en temas de viabilidad
demuestran que el fondeo por medio de inversionistas reduce el riesgo y genera un compromiso
sano con las personas que confian en el modelo de negocio.

Es importante continuar estudiando el proyecto con diferentes sectores de la poblacion, de
distintos accesos socio econédmicos y educativos, una mayor muestra que provea una mayor claridad
de aspectos que hasta el momento no hayan sido tomados en cuenta (necesidades particulares de
los usuarios enfocados en la usabilidad, asi como la efectividad de la plataforma).

La programacién de la herramienta digital requiere del desarrollo de un algoritmo propio
gue sea registrable o patentable, para la funcionalidad adecuada de las interacciones previstas entre
los usuarios y la plataforma, diferenciador de este proyecto con otras propuestas.

Por otro lado, se recomienda que se realicen pruebas especificas una vez que la herramienta
se encuentre desarrollada en usabilidad, experiencia de usuario, claridad, verificando con los
usuarios finales de la plataforma que es facil, intuitiva y efectiva.

STRATEGY4 U es una integradora de contenidos, por lo cual la curacién de los mismos es
vital para la diferenciacién de la propuesta, éstos deberan de estar alineados con los principios de
facil entendimiento y transmisién efectiva del aprendizaje ya sea textual o de los elementos
multimedia.

En temas de comunicacion, resaltan recomendaciones por parte de expertos en contemplar
presupuestos importantes de publicidad para el lanzamiento y posicionamiento de la propuesta, es
decir debe de existir una relacién constante entre la plataforma, las herramientas digitales, redes
sociales, asi como publicidad tradicional que transmitan la propuesta de valor de forma clara. El
momento de lanzamiento es definitivo en este tipo de negocios por lo cual debe de haber una
gestion seria de la inversidn en publicidad para el impacto correcto.

Finalmente, el proyecto siempre deberd de tener apertura para la incorporacion de
profesionales capaces de aportar pasidon y know-how con un cardcter estratégico, se debe construir
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un organigrama que responda al crecimiento organico de la organizacion, cubriendo las areas
basicas de una empresa centrada en una plataforma digital, con un area directiva, una tecnolégica
/ de experiencia de usuario, una administrativa / gestora, asi como la encargada de comunicar
constantemente el trabajo realizado, promocionandolo, un cuerpo de trabajo capaz de atender los
retos actuales y futuros de crecimiento organizado y escalado. Identificando que se necesitan
especialistas en cada area, para no sélo atenderlo sino trabajarlo de forma estratégica.

Parte fundamental de la cultura organizacional de la futura empresa se basa en buscar el
bienestar de clientes internos, externos, asi como usuarios. Generar impacto positivo tanto adentro,
como afuera de la organizacion.
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