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3. CAPITULO 1

Introduccién
La sociedad, se encuentra en un complejo proceso de transformacion debido a que

la digitalizacién se ha incorporado en todos los contextos sociales que las personas

interactdan.




Las organizaciones también han sido vulnerables a este proceso de digitalizacion
que se ha conocido como la “nueva economia” (Alvarez , 2020); por lo que se debe
de hacer referencia a las organizaciones exponenciales ya que incluyen
competencias adicionales especificas que aportan elementos a la construccion de
nuevos modelos de negocio tomando en cuenta la capacitacion tecnologica, asi

como la transformacion digital.

Actualmente se debe de buscar metodologias que aporten ideas y formas de
visualizar los negocios en la era digital con el propésito de dar respuesta a los
nuevos modelos de negocio conocidos como disruptivos capaces de evolucionar a
un liderazgo disruptor siendo esta la caracteristica mas significativa en la innovacion

disruptiva.

La MiPyME para que pueda sobrevivir en el mercado es necesario que se vaya
adecuando a esta innovacion tecnoldgica para que sea mas sencilla su
permanencia; se entiende por “digitalizacion a la transformacién del proceso
productivo, estrategia competitiva y modelo de negocio vinculado a la adopcion de

tecnologias digitales” (Gligo & Patifio , 2021).

Este trabajo revisara cuatro metodologias que pueden apoyar a las MiPyME para

digitalizarla y llevarla a una innovacion disruptiva

La innovacion disruptiva esta definida segun (Jiménez, 2020) como un tipo de
innovacion en el que pequefias empresas y coOn menos recursos son capaces de

desafiar con éxito a empresas establecidos.

Esta disrupcion suele ser de manera gradual, por lo que se va posicionando poco a
poco al mercado se considera que es una tecnologia con un producto emergente y

gue evoluciona a un nicho de mercado mayoritario a fin de desafiar con éxito.

Como su nombre lo dice esta innovacion disruptiva se da por la utilizacion de las
herramientas digitales con el objetivo de apoyar a que su proceso de permanencia
sea el mas factible y su crecimiento acelerado para que los factores externos no

sean tan agresivos con la MiPyME.




La innovacion disruptiva apoya a las organizaciones a crear una ventaja competitiva
en el mercado, basandose en satisfacer las necesidades del cliente que las grandes
organizaciones no alcanzan a visualizar, se puede decir que no solo satisface
necesidades si no que se trata de entregar lo maximo de un producto terminado y

la innovacion disruptiva realiza practicas para crear valor a los clientes

Este tipo de innovacion es aceptable para la MiPyME por que se ingresa a un
mercado existente ya que es a partir de esta innovacion que se ofertan productos o

servicios a costos mas competitivos

Con esto se puede entender que la innovacion implica creatividad y voluntad para
fabricar nuevas ideas o cambios para realizar nuevas cosas a partir de la
imaginacion, por lo que se pretende desarrollar un pensamiento creativo para
realizar nuevas formas de hacer negocio tomando como base conceptos previstos
que son satisfaccion del cliente para llegar a la ventaja competitiva (Torrech &
Orellana., 2017)

El trabajo se compone de cinco capitulos los cuales cada uno de ellos no lleva a

conocer como se puede aplicar esta nueva metodologia.

En el capitulo uno se desarrolla la introduccion se plasma el objetivo de la tesis, asi
como el planteamiento del problema, la hipétesis y la justificacibn como protocolo

de investigacion para un mejor analisis de la informacion.

En el capitulo dos se realiza una investigacion conceptual de las cuatro teorias que
se estd apoyando para proponer la metodologia que son Design Thinking,
Organizaciones exponenciales, Business model Generation y Lean Startup las
cuales cada una de ellas aportara para esta investigacion elementos clave para

formularla.

En capitulo tres se realizara un analisis de datos sobre la investigacion tomando en

cuenta elementos cuantitativos para la mejor toma de decisiones

En el capitulo cuatro se desarrollara, aplicara y disefiara la metodologia adecuada

para la Mi Pyme tomando en cuenta el caso de estudio propuesto

En el capitulo cinco se plasmara las conclusiones y los resultados del mismo




a. Objetivo de la Tesis
Objetivo General
Evaluar la implementacion de la metodologia para potencializar el crecimiento y

permanencia de la MiPyME en el municipio de Zumpango, Estado de México.

Objetivo especifico
e Realizar un diagnéstico FODA de la MIPyME para la deteccion de
necesidades
e Analizar y comparar las cuatro de Metodologias propuestas
e Construir una nueva Metodologia o Propuesta de Metodologia para la
MiPyME
e Aplicar el caso de Estudio
e Presentar resultados y conclusiones
b. Planteamiento del problema
En México, en 2018 habia un total de 4 millones 057 mil 719 Microempresas. Con

una participacion en el mercado equivalente al 97.3%. (INEGI, 2021)

En ese mismo afio habia 111 mil 958 Pequefas y Medianas Empresas (Pymes).

Con una participacion de 2.7% en el mercado. (INEGI, 2021)

En total, México cuenta con un total de 4 millones 169 mil 677 Micro, Pequefias y
Medianas Empresas (MiPyME). Clasificadas en los sectores de manufacturas,

comercio y servicios privados no financieros. (Gabril, 2019)

Con esta informacién se genera la siguiente pregunta ¢ Cuantas de estas empresas
sobreviven en el mercado?; ¢Por qué no hay una permanecia de estas empresas

en el mercado?

Actualmente uno de los problemas que enfrentan estas organizaciones es que no
cuentan con una estructura administrativa sélida, por lo que no hay herramientas
que le permitan planear, organizar, dirigir y controlar sus operaciones basicas para

gque puedan competir en el mercado actual.

También se puede puntualizar que no cuentan con la administracion de sus recursos

mas importantes como lo son financieros, fisicos, humanos, tecnoldgicos y




organizacionales y por consiguiente no se creen estrategias pertinentes para lograr

una ventaja competitiva.

En la regibn XX Zumpango se contabilizan menos de 1000 empresas las cuales en
Su mayoria se encuentran en los municipios de Apaxco y Zumpango enfocandose

en la extraccion de cantera y productoras para la construccion.

Estas empresas en su mayoria son familiares y a pesar de que tienen una gran
utilidad no estan estructuradas adecuadamente lo que hace que se pierdan en la

competitividad de la region.

Al no contar con estructuras formales ni con controles internos y/o externos que
puedan apoyar a la toma de decisiones asertivas que generen su crecimiento para

crear una ventaja competitiva.

c. Justificacion del tema.

Gran parte de la economia de los paises esta basada en el sector empresarial, pero
en su mayoria en la MiPyME las cuales son las generadoras de empleos ya que no
solamente se auto emplean si no que dan apertura a que el capital humano apoye

a la estructura y solidificacion de esta misma.

Por su origen, evolucién y necesidad de permanencia en el tiempo, la MiPyME
requieren de apoyo especial. Por una parte, del gobierno (federal, estatal y
municipal) y de los capitales privados. De acuerdo con (Martinez, 2019) “En la
economia no existe otro tipo de empresas, ni el Estado mismo, que produzca mayor

numero de empleos, por lo que permiten la mayor movilidad social y econémica’.

Por lo tanto; para crear estrategias y potencializar el crecimiento ademas de la
permanencia de las MiPyME debe de estar involucrado el gobierno, los pequefios y

medianos empresarios y la sociedad misma.

La informacion que existe es amplia ya que existen sectores especializados que
hablan de MiPyME, pero muy pocos que estan dispuestos a compartir conocimiento
para crear estrategias, se necesita informacion de otros paises que apoyen a

reforzar dichas ideas ya que paises como Estados Unidos y Europa ha reforzado




no solo en conocimientos si no en aplicar estas estrategias que beneficien al sector
de las MiPyME.

Los resultados de la investigacion ayudaran a tener un conocimiento mas
especializado sobre lo que es funcionamiento y desarrollo de las pequefas y

medianas empresas a través de un modelo de empresas exponenciales.

Dicho modelo tiene elementos especificos que pueden aportar una metodologia
clara ya que es un modelo aplicado a mas de 60 empresas y que segun sus autores

todos los pasos son esenciales para su aplicacion.

De acuerdo con (Gonzalez P., 2017) Dentro de las caracteristicas que cuentan este
tipo de organizaciones exponenciales son:
e Digitalizacion:
o Todo lo que se pueda digitalizar es el cimiento para ingresar a un
crecimiento exponencial
e Crecimiento Acelerado:
o Rapidez en la que va ingresando al mercado
e Disruptivas:
o Elproceso del producto o servicio se ha digitalizado superando la baja
de costosos
e Desmaterializadas:
o Todos los procesos se realizan en una fase
e Desmonetizadas:
o El dinero deja de ser esencial cuando la tecnologia se hace barata o
gratis.
e Democratizadas:

o Son aquellas que no se basan en una estructura organica

Estas caracteristicas tan atipicas a comparacion de las organizaciones tradicionales
hacen que su desarrollo en los mercados para los que se desea incursionar sea

mas llamativo y con grandes posibilidades para permanecer en el mercado.




Este conocimiento va a beneficiar a los pequefios y medianos empresarios a tener
una idea mas concreta de como pueden tener o como pueden hacer para poder

permanecer en el mercado nacional

Estos resultados son esenciales dentro de la investigacion porque van a generar
conocimiento especializado tomando en cuenta pasos para que sea mas sencillas
Su revision de estas estrategias, ademas se veran beneficiadas las personas que
desean desarrollarse como empresarios para que encuentren una forma mas
sencilla de permanencia en el mercado, se crea una metodologia entendible y
practica para que las personas que estén interesados sea sencilla su lectura y su

aplicacion.

Las organizaciones exponenciales es una forma de representar al nuevo modelo de
negocios ya que es de esta manera que se ocuparan conceptos disruptivos que
apoyen a la MiPyME.

Indudablemente la tecnologia ha venido a modificar no solo la manera de trabajo si
no también la forma de emprender y esta metodologia de organizaciones
exponenciales apoya a que el uso de la tecnologia y la informacion se vea
modificada y estas herramientas como eje central de una “innovacién disruptiva”

(Alvarez. & Sampablo, 2020)integran una organizacion exponencial.

Cuando se refiere a innovacion disruptiva, es una certeza que hay organizaciones
que han conseguido un crecimiento exponencial a comparacion de sus

competidores dentro de las que destacan:

Tabla 1: ejemplos de algunas Organizaciones Exponenciales y su mejora de minimo

10 veces sobres sus equivalentes (Salim , 2016)

Empresa Actividad como organizacion
exponencial

Airbnb (hotel) 90 veces mas anuncios por empleado

GitHub (software) 109 veces mas repositorios por
empleado




Local Motors (automacion) 1000 veces mas barato producir un
nuevo modelo de coche, 5-22 veces un
proceso mas rapido para producir un
coche (dependiendo del vehiculo)

Quirki (bienes de consumo) 10 veces mas rapido desarrollar un
producto (29 dias vs 300 dias)

Google Ventures (inversions) 2.5 veces mas inversiones en startups
en un estado inicial. 10 veces mas

rapido a través del disefio de proceso

Valve (juegos de azar) 30 veces mas capitalizacion del

mercado por empleado

Tesla (automatizacion) 30 veces mas capitalizacion del

mercado por empleado

Tangerine (antes ING Direct Canada) | 7 veces mas clientes por empleada 4

(banca) veces mas depdsitos por cliente

d. Planteamiento de la hipoétesis.

Se debe de hacer una reflexion sobre el dominio de los factores internos o externos
gue dificultan el desarrollo de las MiPyME por lo que se debe ubicar dentro de estos
factores elementos como los propdsitos personales de los duefios de la
organizacion y los propositos de la organizacién, ya que el primero puede que
impida la importancia necesaria a la orientacion de la organizacion ademas de
integrar otro elemento como es la gestidon de la innovacion los cuales deben de ser

tomados en cuenta para proyectar su crecimiento y permanencia en el mercado.

Alguna de las dificultades que de gran manera afecta a este tipo de organizacion es
la falta del analisis de entorno la cual repercute en la planeacion de largo plazo.
(Zapata, 2004)

Uno de los elementos que se toman en cuenta en la planeacion a largo plazo es la
innovacion la cual se centra en la modificacion o implementacion de un producto o

del mismo proceso productivo.




Una de las metodologias a aplicar es la metodologia de organizaciones
exponenciales que ayudara a las MiPyME ya que esta integrando tecnologias
digitales apoyando de esta manera con la innovacion ademas de contar con
Modelos de Negocios probados y vialidades que aseguran a su competitividad,

crecimiento y permanencia a largo plazo.

e. Hipotesis.
Si los responsables de las MIPyME aplicaran una metodologia de manera

exhaustiva y detallada los resultados de su desempefio mejorarian

4. Capitulo Il. Marco Teorico y Estado del Arte

a. Marco teorico — conceptual (investigacion documental).

El mundo empresarial siempre esta en la busqueda de innovar y de crear
estrategias que lo lleven a la ventaja competitiva, esto para garantizar su
rentabilidad en el plazo planeado, pero sobre todo su permanencia en el mercado
En el caso de las MiPyME sean competitivas es necesario gue operen con
ventajas respecto a la competencia. Una forma de lograrlo es analizando sus
fortalezas y debilidades

Para analizar cualquier organizacion se debera de realizar un diagndstico

organizacional

2.1 Diagnéstico Organizacional

Para empezar a modificar una organizacién es necesario que los duefios de la
MiPyME reconozcan la existencia de un area de oportunidad. El reconocimiento de
esta area surge porque alguien de la organizacién se da cuenta que hay una brecha

entre el desempeio deseado y el actual. (Jones, 2013)

Al momento de analizar una MIPYyME es necesario realizar un diagndstico
organizacional por que este se encarga de evaluar a todos los departamentos con
los que se cuente dentro de la organizacion, el objetivo primordial es mostrar al
duefio o encargado una vision de todo lo que beneficia o afecta a la empresa con la

idea de darle eficiencia a los procesos tanto internos como externos.




Esta herramienta se ha dado a conocer para el logro de los objetivos empresariales,
evitando improvisaciones y asegurando la rentabilidad, posicionamiento y sobre

todo la competitividad

El diagnostico organizacional es definido por (Bravo Rojas, L., 2019) como el
analisis del entorno para identificar las oportunidades y amenazas de la empresa,
asi como, el analisis interno para identificar las fortalezas y debilidades. Dentro de

esta definicién se sugiere considerar dos grupos de factores:

e Las condiciones competitivas y de la industria y
e Las capacidades competitivas, recursos, fortalezas y debilidades internas, y
la posicién en el mercado que ocupan las organizaciones.
Estos elementos son esenciales para hacer un reconocimiento con lo que cuenta la
empresa y cuales son sus areas de oportunidad que de cierta manera apoyen a la
planeacion estratégica para llegar a la vision empresarial con el Unico objetivo de

garantizar un impacto institucional.

Se considera que es una herramienta sencilla, pero sobre todo “permite obtener una
perspectiva general de la situacién estratégica de una organizacion determinada”
(Ponce Talancén, 2007)

Al ser una herramienta estratégica puede determinar de qué manera pueda apoyar
a los duefios de la MiPyME para una mejor toma de decisiones y se visualice de

manera anticipada que rumbo desea tomar la organizacion

2.1.1 Analisis FODA

Es una herramienta que permite generar una imagen de la situacion actual de la
MiPyME

Mediante esta herramienta es posible tener un diagndstico preciso que permita
tomar decisiones de acuerdo a las politicas y objetivos de la organizacion para crear

una estrategia adecuada.

Es considerado un acronimo que en sus siglas corresponden:




F= Fuerzas, O= Oportunidades, D= Debilidades, A= Amenazas las cuales son un
instrumento viable para realizar un analisis organizacional en relacion a todos los
factores que precisan el éxito del cumplimiento de los objetivos, se considera que
es un motivo para efectuar una difusion y divulgacién de manera interna en la
MiPyME.

Tabla 2: Elementos del analisis FODA (elaboracion Propia)

Analisis de la situacion interna Analisis de la situacion externa
Factores Fuertes Factores de oportunidades
Factores Débiles Factores de amenazas

Dentro de los factores fuertes o conocidos como fortalezas se identifican las
habilidades y capacidades del personal como el grado de especializacién del
trabajo; otro elemento son los recursos que son valiosos que apoyen a la capacidad
competitiva de la organizacion, los recursos que se controlan son conocidos como

los aspectos internos que favorecen a la ventaja competitiva.

Los factores débiles o debilidades son elementos que hacen vulnerable a la
organizacion ya sea una actividad o un activo con el que no cuenta la empresa,
también entran las habilidades que no se poseen son conocidos como los
obstaculos y limitaciones que impiden el desarrollo de la organizacién y que de

manera paulatina o tajante se deben de eliminar.

Una vez que se analicen ambos se debe de proceder a la evaluacién de cada uno
de estos factores, lo importante de este analisis es superar las fortalezas de las
debilidades para trascender de manera predominante

El éxito de andlisis es en aplicar una estrategia conforme al mayor niamero de
fortalezas que se tengan y evitar que dichas estrategias se encuentren dentro de

las amenazas.

Los factores de externos como las amenazas son descritas como aquellas que
vienen del entorno y que pueden desestabilizar a la organizacion. “Se consideran

como la suma de fuerzas ambientales” (Ponce Talancon, 2007). Estas son




previsibles, son necesarias analizar por qué establecen la necesidad de realizar
acciones estratégicas para beneficio de la organizacion. (Martinez O., E. Avalos C.,
D., 2017)

Las oportunidades son aquellos elementos que resultan positivos o favorables y se
deben de visualizar en el entorno que interactia la empresa son necesarias
analizarlas para la elaboracion de las ventajas competitivas, resultan favorables

para conocer sus beneficios.

Tabla 3. Factores que se deben de tomar en cuenta para la elaboracion del FODA

(Ponce Talancén, 2007)

FORTALEZAS

o Capacidades fundamentales en

areas claves

o Recursos financieros adecuados
o Propiedad de la tecnologia

o Ventajas en costos

o Habilidades para la innovacion

de productos

DEBILIDADES
. Instalaciones obsoletas
o Seguimiento  deficiente  al

implementar la estrategia

o Atraso de investigacion y
desarrollo

o Linea de productos demasiado
limitada

o Débil red de distribucion

OPORTUNIDADES AMENAZAS

o Atender a grupos adiciones de
los clientes
o Ingresar en nuevos mercados o
segmentos
o Expandir la linea de productos
para satisfacer una gama mayor de

necesidades de los clientes

o Entrada de  competidores
fordneos con costos menores

o Incremento en la ventas vy
productos sustitutos

o Crecimiento mas lento en el

mercado




o Diversificarse en  productos | e Cambios adversos en los tipos

relacionados de cambio y politicas comerciales de

o Integraciéon  vertical (hacia | gobiernos extranjeros

adelante o hacia atras o Requisitos reglamentarios
costosos

2.1.2 Analisis MEFE y MEFI

A partir de la elaboracion del analisis FODA se derivan varias matrices de las cuales
la matriz MEFE y MEFI es en un apoyo para la planeacion estratégica; dichas
matrices apoyan a que la toma de decisiones no sea de manera empirica si no que
de manera cualitativita se seleccione la mejor alternativa para llevar a la

organizacion a la ventaja competitiva. (Villalon-Barreiro, 2017)

La elaboracion de cada una de ellas consta de evaluar factores que apoyen a la

estrategia de la organizacion

La matriz MEFE pondera lo favorable o las areas de oportunidad el ambiente
externo los cuales estan integrados por con el fin de identificar y evalda el plan

estratégico dentro de las variables que se pueden evaluar son:

Econdmicas

e Tecnoldgicas

e Sociales y culturales

e Politicos legales

e Ecolbgicas o ambientales
Las clasificaciones de estos factores se dan con respecto a la visién que se tienen
de la organizacion mostrando una calificacion de uno a cuatro con la siguiente
ponderacion estratégica tomando en cuenta que se debe de ponderar que 1y 2

seran para las amenazas; 3 y 4 para las oportunidades

1. Respuesta mala (la empresa no esta haciendo nada)

2. Respuesta media (la empresa esta haciendo lo justo)




3. Respuesta superior a la media (la empresa esté trabajando més que las
demas dentro del mismo sector
4. Respuesta superior (la empresa esta trabajando como se debe)
La total resulta en dividir los puntos entre el nimero de variables identificadas o
incluidas; la variable es el elemento a evaluar de la organizacion, se aclara que las
variables externas no son controlables por la organizacion y el porcentaje asignado
es el peso relativo a cada variable se puede asignar de 0.0 (no importante y 1.0

(muy importante). La sumatoria debe de serigual a 1
Tabla 4. Ejemplo de la matriz MEFE (Gémez, 2019)

Matriz de Evaluaciéon de Factores Externos

variables % Calificacion [Ponderacion
Lider en el mercado nacional 0.09 3 0.27
Crear portafolio de servicios o productos 0.08 3 0.24
Creacioén de pagina Web y redes sociales 0.2 4 0.8
Alianzas estrategicas con el sector 0.09 4 0.36
Desarrollo Comercial de la competencia 0.09 1 0.09
Competencia desleal 0.09 1 0.09
Crecimiento inesperado de clienes 0.07 1 0.07
Sanciones por impuestos 0.09 2 0.18
Nuevas tecnologias y servicios 0.2 2 0.4
Total 1 25

Los resultados se pueden interpretar de la siguiente manera
e Los valores de 1,0 a 1,99 representan una posicion interna débil.
¢ Una puntuacion de 2,0 a 2,99 se considera la media.
e Unos resultados entre de 3,0 a 4,0 representan una posicion fuerte
Por lo que a partir de aqui se puede tomar una decision favorable o elaborar la

planeacién estratégica para la organizacion.

La matriz MEFI consiste en identificar cada una de las areas de la empresa asi como
cada uno de los elementos que integran el proceso administrativo, se trata de
analizar cada una de las variables en las que la organizacion tiene injerencia y que
afectan a sus resultados; de esta manera se puede crear ventajas competitivas que

son acciones las cuales pueden ser puntos fuertes para la competencia en el




mercado, para un mejor analisis se debe de tomar en cuenta la cadena de valor que

esté integrada por actividades primarias y actividades de apoyo (Gomez, 2019)

Como se analiz6 en la MEFE la MEFI también tiene sus cuatro puntos que se deben

tomar en cuenta las cuales estan divididos en la siguiente manera

Debilidad Mayor
Debilidad Menor

Fortaleza Menor

w N e

4. Fortaleza Mayor
De la misma manera se realiza la ponderacién de 0.0 hasta 1

Tabla 5. Ejemplo de la matriz MEFI (Gomez, 2019)

Matriz de Evaluacién de Factores internos

variables % Calificacion |Ponderacion
Personal calificado 0.09 3 0.27
Buen servcicio de atencion a cliente 0.08 4 0.32
Buenos canales de distribucion 0.2 4 0.8
Buena situacion finananciera 0.09 3 0.27
Mala ubicacion 0.09 1 0.09
No hay comercio através de internet 0.09 2 0.18
atraso de HD+i 0.07 2 0.14
No utilizo internet como estrategia empresal 0.09 2 0.18
Poca diversificacion de productos 0.2 1 0.2
Total 1 2.45

Los resultados se pueden interpretar de la siguiente manera
e Los valores de 1,0 a 1,99 representan una posicion interna débil.
¢ Una puntuacion de 2,0 a 2,99 se considera la media.
e Unos resultados entre de 3,0 a 4,0 representan una posicion fuerte
Por lo que a partir de aqui se puede tomar una decision favorable o elaborar la

ventaja competitiva.

Después de analizar las diferentes matrices para la evaluacion del entorno de la

organizacion se realizara un analisis de las metodologias

Cada una de las metodologias que se utilizaran para esta investigacion esta basada

en la experiencia y la relacion que puede existir en cada uno de los enfoques




propuestos para tener mas bases que apoyen a la MiPyME en su objetivo a largo

plazo

2.1.3 Innovacion

La innovacién es un concepto que se ha venido utilizando en las organizaciones en
el ultimo siglo ya sea en la forma de como modificar los procesos de produccion o
en la forma de cdmo elaborar o vender el producto. Tomando como base diferentes
herramientas ya sea de calidad como el TQM, las certificaciones, JIT o el mismo
PHVA etc., para la produccion o innovaciones como el E-commerce por citar

algunos ejemplos

2.1.4 Digitalizacion de la MiPyME

La digitalizacién de las empresas se entendera como un proceso de transformacion
y de organizacion, ya sea en su proceso productivo, estrategia competitiva y modelo
negocio donde se vinculara con la adopcion de tecnologias digitales, para esta
investigacion se hara una diferenciacion entre tecnologias maduras y las
tecnologias emergentes (Dini & Gligo, 2021) ya que muchas ocasiones causa una

gran controversia debido a que no se tiene diferenciado dichos conceptos.

Las tecnologias digitales pueden generar oportunidad de mejora en todas las areas
de la empresa como reduccion de costos y aumento de su oferta en la infinidad de
usos aplicaciones, el punto clave seria realizar un analisis detallada cual de las
tecnologias se adapta a la organizacion, pero sobre todo de los recursos que lo

conforman.

Tabla 6 Cuadro Comparativo de tecnologias digitales maduras y tecnologias

emergentes basado en (Dini & Gligo, 2021) elaboracién propia

Tecnologias Digitales Maduras Tecnologias emergentes

Internet Inteligencia artificial
Correo electronico Internet de las cosas 10T
Telefonia celular Robadtica avanzada
Pagina Web Datos en la nube




Por lo antes descrito se entiende como tecnologias maduras aquellas que nacieron

con la introduccion del internet a las empresas, y las tecnologias emergentes estan

asociados a la cuarta revolucion Industrial o Industria 4.0.

Tabla 7 Cuadro clasificacion y descripcion de los diferentes tipos de tecnologias

(Dini & Gligo, 2021)

E-mail

Sitio web

Interaccion
con el
estado

Banca
electrénica

Redes
sociales

Comercio
electrénico

VPN

Uso de servicios de
correo electrénico para
comunicar con clientes
o proveedores
Disponibilidad de un
espacio virtual
personalizado y propio

Se refiere a la utilizacion
de servicios publicos
para los cuales el
gobierno establece
modalidades de acceso
a través de internet
Operaciones bancarias
realizadas a través de
internet

Mecanismos de
comunicacién para la
transmision de datos
(documentos,
imagenes, etc.) a
terceros
Se refiere a la compra o
venta de bienes o
servicios a través de
internet

Es una red privada que
opera usando internet
como infraestructura

Facilita el intercambio de
informacion.

Las empresas pueden detallar
su oferta, visibilizando
imagenes, videos y audios, asi
como los datos de contacto
Reduce el costo y el tiempo
necesarios para la realizacion
de tramites como la emision de
documentos, la consulta de
datos, la postulacién a
beneficios, etc.

Reduce el costo y el tiempo
necesarios para la realizacion
de operaciones bancarias,
tales como consultar saldos,
realizar transferencias, pagar
facturas, etc.

Gracias a las comunidades de
usuarios (ejemplo: Facebook o
Twitter), estas redes facilitan la
difusion de los bienes o
servicios generados por la
empresa.

La posibilidad de vender online
genera cambios en la
operativa de las empresas,
siendo un vector de innovacion
en modelos de negocios.
Permite una gestion mas
eficiente de los recursos
digitales (programas y datos).




Intranet

Extranet

Sistemas
para
gestion
empresaria
I

Servidores
de
almacena
miento
Computaci
6nenla
nube

Red de comunicacion
interna privada de una
empresa, basada en los
protocolos de internet,
pero solo accesible a
los autorizados.
Extension segura de
una intranet,
permitiendo el acceso a
externos

Ejemplos: sistemas para
gestionar vinculo con
clientes (Customer
Relationship
Management, CRM),
para gerencia interna
(Enterprise Resource
Planning, ERP; o
Business Process
Management, BPM), o
para gestion de cadena
productiva (Supply
Chain Management,
SCM).

Se refiere a
computadores
vinculados de forma
remota

La computacién en la
nube es la entrega de
servicios computacién
como servidores,
almacenamiento y otros
mediante Internet. Los
proveedores de nube
cobran servicios
basados en el uso. Los
servicios incluyen
Infraestructura como
servicio (laaS),
Plataforma como
Servicio (PaaS),
Software como servicio
(SaaS) o
almacenamiento, base
de datos, etc.

Potencia la comunicacion
interna y facilita la
coordinacion ente las distintas
areas de produccion y
administracion empresarial

Facilita la gestion de la
relacion entre clientes y
proveedores a lo largo de la
cadena productiva
Soportan la labor de la
direccién empresarial,
facilitando la toma de
decisiones.

Ofrecen servicios remotos
tales como el almacenamiento
de archivos y correo
electrénico.

* Ayuda a reducir el costo de la
digitalizacién, superando la
falta de conocimiento,
garantizando seguridad y
rentabilidad.

» Software es mas facil de
instalar, mantener y actualizar
* Los recursos se pueden
utilizar y valorar de forma
escalable y reduce el riesgo de
pirateria.




Analitica
de grandes
datos

Fabricacio
n aditiva o
3D

Inteligencia
artificial
(1A)

Analisis de datos
caracterizados por un
gran volumen, velocidad
y variedad de fuentes,
como mercado,
transacciones, datos
recuperados de
sensores o contenido de
redes sociales.

Hace referencia a
técnicas de produccion
por adicion de material.
La impresion 3D, es una
tecnologia que permite
imprimir objetos fisicos
en tres dimensiones, a
partir de modelos
digitales, de modo
rapido pero limitado

La IA es la capacidad
de las maquinas y los
sistemas para adquirir y
aplicar conocimientos,
incluso mediante una
amplia variedad de
tareas cognitivas, como
la deteccion, el
procesamiento del
lenguaje, el
reconocimiento de
patrones, la toma de
decisiones y
predicciones.

* Disefio mejorado a través de
algoritmos avanzados

* Resulta relevante para tonar
decisiones en tiempo real,
desarrollar estandares de
mayor calidad y acceder a
nuevos mercados,

» Mejor disefio y ejecucion de
proyectos de marketing

» Capacidad para prever e
identificar tendencias

Permite producir nuevos
componentes y productos
finales complejos y durables

* Permite el disefio de
prototipos de forma rapida y
menos costosa

Nuevos modelos de negocio

* Mejoras en el control de
calidad .
Automatizacion de la toma de
decisiones

» Mayor eficiencia

* Reduccién de errores
relacionados con la
recopilacion y analisis de
grandes cantidades de datos




Roboética

Se relaciona a la

» Automatizacion de procesos,

avanzada incorporacion de ya que los robots pueden
automatizacion ejecutar varias tareas
inteligente en equipos repetitivas « Reduccion de
de produccién, por costos ¢ Flexibilidad para
ejemplo, robots con ampliar o reducir la capacidad
fuerte autonomia a nivel < Capacidad para trabajar las
de toma de decisiones, 24x7 ¢ Disponibilidad de mejor
comunicacion y informacién de gestion
despliegue con otros
equipos. Incorpora
robots colaborativos,
conocidos también
como cobots, disefiados
con el objeto de
interactuar fisicamente
con humanos (junto a
otros robots flexibles y
ligeros)

Blockchain  Se trata de algoritmos * Brinda total transparencia, lo
gue permiten gue permite a los compradores
autentificar y realizar y vendedores efectuar la
transacciones seguras  trazabilidad de bienes digitales
para una variedad de * Las empresas mas pequenas
tipos de activos. a pueden obtener informacion
través de una red de confiable a menor costo
ordenadores. La red
actualiza
periédicamente la base
de datos en todos los
lugares donde existe, de
modo que todas las
copias son idénticas.

Internet de  Implica la comunicacion  Minoristas: permite ofrecer

las cosas ampliada entre productos a

medida

* En produccion: anticipa la
sustitucion de inventario

* En Logistica: Permite
calcular mejores rutas de
entrega y mejora la
experiencia del

maquinas, personasy
productos, permitiendo
la toma de decisiones y
la ejecuciodn de tareas
en relacion con la
informacion que la
tecnologia almacena.

Sobre la base de cliente
sensores y un entorno » Una relacion mas directa con
de produccién los clientes,

conectado, que se » Mejorar el funcionamiento




combina con el andlisis interno, la identificacion de
de datos, se establece desperfectos y favorece la
la comunicacion a nivel  retroalimentacion

de maquinarias

(machine to machine o

M2M) y sistemas

inteligentes que en

tiempo real recolectan y

procesan la informacién

disponible.

Como se visualiza en esta tabla desde la parte basica se dice que las
organizaciones y sobre todo la MiPyME empiezan a organizarse como digitales
debido a que ya inician con elementos necesarias como un e-mail tan solo para

tener contacto con el cliente.

Esta clasificacion tiene que irse modificando conforme avanza el grado de
maduracion porque en todo momento se van incluyendo mejores herramientas para
hacer una vida mas practica dentro de la organizacion y sobre todo los procesos

sean menos COoStosos.

Lo que se busca en tratar de digitalizar una organizacién son tres dimensiones
necesarias las cuales son el desarrollo sostenible, estimulando el crecimiento, la

igualdad y la sostenibilidad que es el objetivo basico de cualquier MiPyME.

Los principales beneficios potenciales al uso de las tecnologias en cualquier

organizacion son:

- Mayor visibilidad de los movimientos del negocio
- Mejor acceso a la informacion
- Posibilidad de mitigar barreras tradiciones al comercio
- Facilidad de transacciones financieras
- Mejorar en los procesos de desempefio
- Crecimiento y expansiéon empresarial
- Posibilidad de desarrollar nuevos productos.
Dentro de las ventajas mas usadas para la digitalizacion de las MIPyME se

menciona que la digitalizacion ayuda a las empresas a percibir cambios en el




entorno sobre todo de la parte externa a un bajo costo, las posibilidades de
reorganizacion de capacidades y estrategias de innovacion para afadir valor a los
productos y servicios que brindan las MiPyME, permite a las empresas ampliar sus
redes de contactos y extender su capacidad de informacibn de manera
practicamente infinita, tanto hacia nuevos ambitos cognitivos como hacia areas de
especializacion ya consolidadas en la empresa ademas de intensificarla interaccion
y planear experiencias de integracion para la gestion de recursos compartidos como
los inventarios de insumos o los servicios especializados, por ejemplo, programas

de formacion disefiadas para la cadena de los proveedores.

2.2 Metodologias propuestas

2.2.1 Metodologia Design Thinking

El Presente trabajo de investigacion tiene como objeto el aplicar la metodologia de
Design Thinking como estrategia de innovacion para que sea incorporada en la
MiPyME en el proceso de encontrar alternativas para encontrar soluciones creativas

y orientadas al usuario.

Dentro de los conceptos que se encuentran es la innovacién la cual es definida
como la innovacién es el rompimiento en tiempo y espacio de un proceso, producto
0 servicio, que se presenta con una nueva cualidad incremental o radical y que es
aceptado por el cliente. Su impacto puede ser econdémico, social o ambiental
(Suarez, 2018).

Por lo que este concepto estara utilizado dentro de la investigacion debido a que
menciona elementos esenciales como son rompimiento en tiempo y espacio el cual
lo hace llamativo para crear o modificar productos o servicios futuros los cuales

puedan ser atractivos para los clientes.

Una manera de utilizar esta innovacion es con base a la metodologia DT la cual el
autor Tim Brown lo define como: Una disciplina que usa la sensibilidad y métodos
de los disefiadores para hacer coincidir las necesidades de las personas con lo que

es tecnologicamente factible y con lo que una estrategia viable de negocios puede




convertir en valor para el cliente y en una oportunidad para el mercado (Serrano,
2018)

Actualmente en las organizaciones se estan utilizando procesos es que se logra
potenciar el pensamiento creativo, critico e innovador, para esta investigacion se

describe y analiza una experiencia fundamentada en el Pensamiento de Disefio.

En sus inicios el DT se encontraba mas vinculado a profesionales del ambito del
disefio, en la actualidad se identifica su relaciébn con otras areas, disciplinas y
profesiones

En el DT la atencion se concentra en su mayoria en el proceso de disefio de la
solucion, antes que en el producto final en si mismo desde la formacion de equipos

multidisciplinares sélidos. En concreto, el Design Thinking:

Asume como necesidad unir el pensamiento racional y logico con la intuicion,
vinculo que favorece un marco de trabajo que va mas alld del pensamiento
deductivo tradicional, enfocado, sobre todo, a proporcionar soluciones validas, para
abrazar un pensamiento abductivo orientado a soluciones que se han de explorar,

no descubiertas o planteadas previamente. (Latorre & Vazquez, 2020)

La metodologia de DT se ha convertido en una estrategia ideal para examinar
diferentes ideas para una acertada toma de decisiones. El objetivo esencial de esta
metodologia es cambiar el criterio sobre el “disefio personas” a empezar a cambiar

sobre “disefiar con las personas” (Latorre & Vazquez, 2020).

Se inicia con una exposicion de ideas, donde se rompen con las barreras
comunicativas y modifican exponencialmente la accién reciproca verbal y no verbal
de los involucrados, de esta manera se logra impulsar el pensamiento innovador y

ampliar la imaginacion.

El DT tiene una serie de pasos los cuales se ven reflejados al momento de aplicar

este tipo de proceso dentro de sus elementos se encuentran:

Tabla 8. Pasos de la metodologia DT elaboracion propia




*Adquirir conocimientos basicos sobre los usuarios y sobre la situacién o el
problema en general, y lograr empatia con los usuarios mirandoles de cerca.

Empatizar (entender)

ecrear un usuario tipico para el cual se esta disefiando una solucién o
producto.

Definir
eGenerar todas las ideas posibles.

Pr‘ototi po econstruir prototipos reales de algunas de las ideas mas prometedoras

Eva | uar eAprender a partir de las reacciones de los usuarios a los distintos prototipos.

El cual estaria prototipado de la siguiente manera:

Figura 1: Elaboracion propia del Proceso Design Thinking tomada de (Castillo &
Alvarez, 2014)

Innovacién
funcional

JTecnologia: Factible
Personas:
Necesidades

reales [ Innovacién

funcional

Innovacién
procesos

Innovacién
Emocional

Negocio:
Viabilidad

Mediante este proceso iterativo, que utiliza cada una de las etapas en un proceso
de tres fases, la experiencia del usuario, el uso de la creatividad y finalmente la
ejecucion y testeo. En resumen, esta herramienta crea innovaciones y/o soluciones
centradas en los usuarios y no en los productos.




Esta metodologia no es lineal por lo que se puede omitir uno o dos pasos o se puede

regresar nuevamente aplicar el mismo paso, el Unico objetivo es buscar la

informacion necesaria para saber qué es lo que realmente necesita el cliente para

encontrar su producto aceptable dentro del mercado

2.2.1.1 Herramientas que se utilizan en el Design Thinking

Tabla 9 Herramientas de aplicacion metodologia Design Thinking elaboracion

propia basada en (Castillo & Alvarez, 2014)

Etapa

Herramienta

Entrevista

Definicion

En el qué, Como y por qué ejemplo: ¢Qué esta
haciendo?, como lo hace? ¢Requiere esfuerzo?
(frases descriptivas), ¢, Por qué lo hace? ¢ Por qué de

esa forma?

Focus Group

Los grupos se componen tipicamente de seis a doce
participantes homogéneos, Un grupo homogéneo
proporciona a los participantes mayor libertad de
expresar pensamientos, sentimientos, y

comportamientos con franqueza Método cualitativo

Puede ayudar a descubrir la realidad, consiste en
observar las situaciones en tiempo real un lapso
determinado en su contexto a evaluar Método

cualitativo

La descripcion fisica, la descripcion psicoldgica y la
descripcién sociologica, se crean personajes de
ficcion basado en un perfii que relune las

caracteristicas de un grupo social existente

Shadowing
Fichas de
personas
Perfiles de

segmentos de

clientes

dividir un mercado en distintos subconjuntos de
consumidores que tienen necesidades o

caracteristicas comunes




Definir

Idear

Mapa de

empatia

Entender la experiencia de la otra persona, se
convierte en el segmento de cliente deseado ¢Qué
piensa y siente?, ¢ Qué ve?, ¢ Qué oye?, ¢Qué dice

y hace?

Mapa del viaje

Historia oral y escrita como proceso descriptiva y

del cliente narrativa

Esta herramienta visual de analisis debe ser utilizada
Arbol de | para identificar con precisién al problema objeto de
problema estudio, a través de él se especifican e investigan las

causas y los efectos del problema.

Curvas de valor

Representar graficamente la dinamica competitiva
del mercado actual, pero no centrandose en datos
como la cuota de mercado o posicion relativa, sino
en la percepcion del valor que aporta cada player
desde el punto de vista del cliente

Brainstorming

técnica especialmente eficaz para la generacién de

un gran numero de ideas creativas

Cardsourting

Es un método para la clasificacion o categorizacion
de contenidos, nombres, iconos, objetos, ideas,
problemas, tareas u otros elementos colocandolos
en pilas reales o virtuales que son similares de

alguna manera

Mapa de oferta

Se presentan atributos que los diferencia del reto y
gue permite a los consumidores y usuarios poderlos
identificar, es un expresion grafica de lo que el

producto o servicio ofrece a los usuarios




Protipar

Evaluar/

Testear

El desarrollo de productos modernos es un esfuerzo
multidisciplinario que se basa en prototipos con el fin
de explorar nuevas ideas y probarlas
suficientemente antes que se conviertan en
productos reales, uno de los valores fundamentales
de la creacién de un prototipo es que es generativo,
lo que significa que a medida que se trabaja a través
del proceso de creacion de prototipos, puede
generar cientos, si no miles de pruebas, y es

esencialmente mas barato

Es un modelo a escala o de tamafio completo que se
utiliza para la demostracion y evaluacion de la

funcionalidad de un disefo

Prototipo
Mockup/Maque
ta

Modelo de
negocios

se refiere a la forma en la que la empresa lleva a
cabo su negocio, para lo cual existen diversas
definiciones, aplicaciones, recomendaciones y libros.

Sin embargo, se sugiere utilizar el modelo Canvas

Técnica mago
de Oz

Técnica derivada de las tecnologias de Ila
informacién que es utilizada con el objetivo de testear
un producto o servicio de una forma especifica

observandolo

Se dividen en testeo de prototipo no funcional, el cual
es necesario para obtener feedback en etapa
temprana y testeo de prototipo funcional cuyo
propdsito es asegurar que el producto funcione de

forma efectiva y segura para el consumidor

Testeo de
prototipo

Testeo de
usabilidad de
venta en

Entorno real

Utilizados principalmente en la industria del software,
también conocido como Test Driven Development
(TDD) es una practica de desarrollo de software en
el que los casos de prueba de unidad se escriben en

forma gradual antes de la implementacion del




codigo, generando una version beta para pruebas y

ya se han logrado multiples iteraciones

Esta metodologia se puede observar los retos y solucionar diferentes problemas ya
que se utiliza la sensibilidad del disefiador y sus métodos de resolucion problemas
para satisfacer las necesidades de las personas en un modo tecnolégicamente

factible y comercialmente viable (Steinbeck, 2011)

Por lo que se puede observar esta metodologia estd basada en la persona en
conocer sus necesidades y entender que puede ser funcional segun sus

requerimientos.

Esta metodologia integra conocimientos técnicos de disefio, ciencias sociales, la
empresa y la ingenieria que, sumado a su metodologia propuesta, puede apoyar al
crecimiento de la organizacidon ya que busca realizar un prototipo acorde a las

necesidades del cliente.

Para poder hacer frente a esta premisa se deben adquirir conocimientos béasicos
sobre los usuarios y sobre su situacion o el problema a solucionar, también se debe
de lograr afinidad con los usuarios o clientes observando mas de cerca y en cada
momento, elaborar un usuario tipico para cual se estara proponiendo una solucion
ya sea producto o servicio, es importante generar muchas ideas posibles para
realizar prototipos y encontrar la idea mas prometedora ademas de ser necesario
incluir a los posibles clientes en los prototipos para conocer sus reacciones y de

esta manera generar una idea nueva.

Dentro de los retos mas destacados segun (Steinbeck, 2011) se encuentran la
pobreza, la salud publica, el agua potable, la potenciacion de la econdmia, la
reforma de la educacion, el acceso a los servicios financieros y la necesidad de
servicios basicos que estos pueden ser un punto de partida para que las

organizaciones empiecen por observar y crear una idea innovadora




2.2.2 Metodologia de las Organizaciones Exponenciales
Como estrategia para encontrar modelos de negocio aprovechando las tecnologias

digitales.

El desafio que se tiene ante el futuro es conocer que tanto han cambiado las
organizaciones, uno de los cambios que se ha visualizado es la integracion de las
TIC en todos los ambitos dentro del contexto de la cuarta revolucion industrial de la
nueva economia y como consecuencia de los nuevos modelos de negocio basados

en la innovacion disruptiva.

Se ha buscado darles participaciéon a los nuevos modelos de negocios ofreciendo
un contexto de lo que es una organizacién exponencial asociado al liderazgo
disruptor, siendo esta la caracteristica mas significativa relacionada con la

innovacion disruptiva. (Alvarez Lopez, J. A., & Sampablo Buezas, R, 2020)

En el ejemplo de la innovacion disruptiva hay organizaciones que han alcanzado
rendimientos y crecimientos superiores a los de sus competidores en menos tiempo
podemos poner como ejemplo organizaciones como Apple, Amazon, Facebook,

Waze, Uber. Las cuales solo cuentan entre 5 a 10 aios en el mercado.

Lo que relaciona a estas empresas es que todas utilizaron tecnologia y el
aceleramiento de la informacién para poder ingresar y permanecer en un mercado
de una manera mas eficiente y rapida, en consecuencia se apoyaron de tecnologias
exponenciales, su crecimiento de este tipo de organizaciones se deferencia de un
crecimiento lineal a un exponencial o que se le conoce como “ley de rendimientos

acelerados” que es la base de la “ley de Moore”. (Alvarez. & Sampablo, 2020)

Figura 2. Diferencia de una organizacion lineal y una exponencial (Ismail & Malone,
2014)
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Como se visualiza en la figura se estd manejando de una organizacion que siempre
se ha manejado de la misma manera contra una que a partir de una disrupcién o

idea genuina en un corto tiempo llego a un crecimiento acelerado

Esta metodologia es parte central de esta investigacién ya que es la base para
determinar el modelo de negocio que apoyar a las MiPyME en su estrategia de

permanencia en el mercado

De acuerdo con el autor (Salim , 2016) Una organizacion exponencial es aquella
cuyo impacto es desproporcionalmente mayor -por lo menos 10x- comparadas con
Su competencia u organizaciones similares en la industria gracias al uso de nuevas

técnicas organizacionales apalancadas en el uso de nuevas tecnologias.
Este tipo de organizaciones descansan en 6 premisas importantes que son:

Figura 3. Elementos de las Organizaciones exponenciales (J., 2021)
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¢ Digitalizacién: Todo lo que se puede digitalizar es base para entrar a un
crecimiento exponencial

e Decepcion: los crecimientos son lentos pero una vez llegando a la unidad se
convierten en exponenciales

e Disrupcion: se inicia cuando el producto o servicio digitalizado supera el
rendimiento del analogico por eficiencia o por el costo

e Desmonetizacion: El dinero deja de ser esencial cuando la tecnologia se
hace barata o gratis

e Desmaterializacién: unién de varias funciones para hacerlo una sola

e Democratizacién: cuando algo se digitaliza un gran nimero de personas

pueden acceder a ellos

Metodologia de las Organizaciones exponenciales
Para el autor Salim Ismail la metodologia de las organizaciones exponenciales esta

basada en tres grandes atributos

1. MTP
2. 5 atributos internos IDEAS
3. 5 atributos Externos SCALE

Estos grandes atributos los distribuye en 12 pasos esenciales de esta metodologia
los cuales tienen sus caracteristicas y elementos que la hacen un aporte esencial al

procedimiento.

Figura 4. Los 12 pasos de la Metodologia basada en organizaciones exponenciales
(Salim , 2016)
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Elige una PTM (propésito de transformacion masiva)

Para que sea una organizacion exponencial debe de pensar en grande, ya que esta
es larazon por la cual una empresa desea crecer y permanecer en el mercado esta
confiado que su idea aportara grandes beneficios al mercado. Por lo que su
producto o servicio a ofertar apoyara cubrir una necesidad que actualmente el

mercado tiene.

Cuando una organizacién piensa en pequefio dificilmente seguira una estrategia ya
gue no le interesa cubrir una necesidad mas alla de lo que su mercado local

necesita.

Por esta razdn una organizacion exponencial debe de pensar en grande ya que no
solo abarcara un mercado local, si no que podra llegar a esos mercados que en su
momento imagino, por lo que piensa en una estrategia que apoye a este

crecimiento.

Una PTM es una declaracion con grandes aspiraciones que fomenta que los
objetivos de la organizacion estén basados en lo que pretende ser la empresa las
cuales van hacer que toda la organizacién se vea beneficiada con esta afirmacion

algun ejemplo es:




Tabla 10 Cuadro comparativo de PTM y Mision elaboracion propia
Empresa PTM Mision

Organizar la informacion organizar la informacion

mundial en el mundo para que sea

Google

atil y accesible

Las altas expectativas Ofrecer la mejor
A son la clave de todo experiencia de compra al
contar con mercancia y

servicio de calidad

Maneja tus tiempos Plataforma de movilidad
Inteligente lider en el
mundo

Lo que se pretende con estas declaraciones es capturar los corazones y las mentes,
la imaginacion y las ambiciones tanto dentro como fuera de la organizacion (Salim,
2016)

Se puede decir que el imperativo mayor de PTM es su propdésito el cual debe

responder a dos porque criticos

e ¢ Por qué funciona?

e ¢ Por qué existe la organizacion?
Ejemplo WAZE: Ayudar a las personas a crear comunidades locales de conductores
que trabajan en conjunto para mejorar la calidad de las condiciones diarias de

manejo

Para poder contestar este ¢,por qué? es necesario estar entusiasmado y apasionado
hacia el problema que se pretende solucionar, por lo que de ahi parte la pregunta
¢, Cual es el problema mayor que se desea solventar? De esta manera se podra
inventar un PTM adecuado a subsanar la problemética presentada.




Se debe tomar en cuenta que cada uno de los problemas que se observan son parte
de iniciar con una idea de startup y que esta te haga consciente de los que se busca

como persona no como empresario.

Encontrar un PTM puede tomarse como algo innovador e interesante; ¢Qué me
importa realmente?, ¢que siento que tengo que hacer?, ¢Qué haria si nunca

fracasase?, ¢ Qué haria si recibiese mil millones hoy?

Cada una de estas preguntas estan orientadas a poder encontrar el PTM del
proyecto que se desea realizar, son necesarias al momento de estar redactando
ese propésito que debe de estar basado en que necesita el mercado, que me hace
vivir como persona, que puedo hacer para solucionarlo, que puedo crear que dure

para siempre.

Une o crea comunidades PTM relevantes

Todo trabajo debe contener un poder colaborativo que apoye a que las ideas se
fortalezcan para el bien de la comunidad o del entorno todo lo que se necesita es
saber con quién se debe de trabajar, la importancia de crear redes de colaboracion
radica en la forma en que se van a poyar para crear una comunidad que obtengay
establezca un objetivo en comun es necesario conocer quien tiene ideas semejantes
a lo que se desea establecer. Y esto es lo que hace que el PTM sea a corto o largo

plazo

Construye un equipo
El equipo fundador es necesario en cualquier startup por lo que la composicion
cuidadosa del equipo fundador es critica, se puede decir que para conocer la salud

de una organizacion es necesario observar el equipo de liderazgo

Hay roles necesarios para la construccion de las organizaciones exponenciales que

segun el autor (Salim , 2016) son:

Figura 5 Roles del equipo de las ExO
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También se deben diferenciar las habilidades del equipo

e Habilidad de descubrimiento que se considera como la habilidad de generar

ideas, de asociar, preguntar, observar, establecer redes y experimentar

e Habilidad de entrega; Habilidad de ejecutar las ideas de analizar, planear,

implementar,

Idea Revolucionaria

Las ExO no pretenden ser incrementarles en un mercado, si no buscan cambios

radicales.

Hay que recordar que los factores clave de éxito de las ExO radican en tres puntos

principales:

e Una mejora de minima de 10 veces sobre lo normal

seguir adelante.

e Aprovechar la informacion para reducir drasticamente el costo marginal

e LaEXxO ¢resuelve laidea un problema del cliente o en caso practico real con

frecuencia?, ¢Es algo tan util que el un usuario querria volver a utilizarlo

varias veces al dia?

Es mejor comenzar con una pasion por resolver un problema particular, en lugar de

comenzar con una idea o tecnologia.




Existen dos razones para ello la primera porque se centra en el espacio del
problema, no se ata a una idea o solucién particular; en segundo lugar, porque no
hay escasez de ideas 0 de nuevas tecnologias, la clave del éxito es la ejecucion

implacable de ahi la necesidad de tener pasion y una PTM.

Construye un Canvas de modelo de negocio
Una vez que se ha identificado la idea nuclear o rompedora el paso siguiente es

elaborar un plan para llevarla al mercado.

El modelo que se propone es el Bussiness Model Canvas creado por Alexander
Osterwalder y ha sido popularizado por el modelo Lean Startup.

Mas adelante se explicara detalladamente este modelo de negocio.

Encuentra un modelo de Negocio

La disrupcién se consigue principalmente a través de una Startup que ofrece un
producto mas econdémico gracias al uso de las tecnologias emergentes que se
encuentran una necesidad o nicho de clientes a futuro o desconocido. Para construir

un modelo de negocio se menciona 8 puntos posibles

1. Rapidez: Es por la razén que los clientes buscan quien realice entregas
inmediatas sin esperar demasiado tiempo para tener en sus manos el

producto deseado.

2. Personalizacion: El personalizar un producto o servicio otorga valor afiadido

en términos de calidad, experiencia y facilidad.

3. Interpretacion: Como das informacion a tus clientes a veces a la palabra
gratuito a traer mas clientes pudiendo cobrar alguna otra diferencia esto

ayuda a que la curva de la experiencia sea menos

4. Autenticidad: El valor afladido viene de la garantia de que el producto o el

servicio es real y seguro “sin errores, de confianza, garantizado”

5. Accesibilidad: Todo lo que sea para su gestion facil es necesaria para que la

administracion sea sencilla




6. Corporizacion: La digitalizacion no tiene forma ni fondo por lo que se debe de
dar un cuerpo fisico para que los clientes lo ubiquen y den sentido a los que

se esta vendiendo

7. Patrocinio: Es necesario que la empresa designe que valor agregado gratis
puede ofrecer, este con un cargo diferido al cliente esto apoyara a que mas

personas lo busquen y adquieran su producto

8. Localizabilidad: un trabajo creativo no tiene valor a no ser que la audiencia
potencial pueda encontrarlo y por eso es necesario saber donde publicitarte

0 encontrarte de una manera mas facil.

No todas las ExO tienen la lista de los 8 pasos, pero con que se cumplan dos se

empieza por buen camino.

Los nuevos modelos de negocios tienen a dirigirse a modelos gratuitos o Freemium
ya que son generadores de valor para producir ingresos, diferenciarlos de sus

competidores y permitirse una estrategia a largo plazo.

Construye el PMV

El PMV es un tipo de experimento aplicada para determinar el producto mas simple
que permitird al equipo ir al mercado y comprobar como responden los usuarios

(ademas de encontrar a inversores para la siguiente ronda de desarrollo)

Es necesario visualizar que mientras el paso estudia el propésito o él porque del
negocio este paso ya habla de la experimentacion.

Valida Martketing y ventas

Sus roles identificar a los potenciales clientes y convertirlos en usuarios de clientes

de pago el modelo evalla las siguientes métricas

e Adquisicion cémo te localizan los usuarios conocida como métrica de

crecimiento

e Activacion ¢ Cémo los usuarios tienen una gran primera experiencia? métrica
de valor

¢ Retencioén ¢vuelven los usuarios? métrica de valor




e Retorno de inversion ¢,como haces dinero? métrica de valor
¢ Referencias ¢,se lo cuentan a otros usuarios a otras métricas de crecimiento

Implementa Scale e ideas

En este paso se incluiran los 11 atributos para poderlos llevar a cabo en una
MiPyME a continuacién se presenta una guia de cémo implementar estos atributos
a una ExO.

1. FORMULA EL PTM Pensar en que realmente beneficie a toda una
comunidad en donde lo que se esté realizando sea apasionado para todos
los fundadores.

2. EMPLEADOS A DEMANDA donde se deberian de utilizar contratos y
plataformas de definicion de tareas siempre que sea posible mantenga los
empleados a tiempo completo al minimo

3. COMUNIDAD Y ENTORNO valida la idea en las comunidades PTM obtén
una retroalimentacién de tu producto encuentra a cofundadores, contratistas
y expertos

4. ALGORITMOS identifica los flujos de Datos que pueden automatizarse y
ayudar al desarrollo del producto, implementa maquinas basadas en la nube
y de cddigo abierto

5. ACTIVOS EXTERNOS no adquieras activos has uso de la computaciéon de
la nube, Uso de incubadoras financiacion, mentorizacion o cualquier lugar
como oficina

6. COMPROMISO diseia el producto con la idea del compromiso en la mente
recoge todas las interacciones del usuario crea un sistema de reputacion
digital y de usuarios y proveedores para construir confianza y comunidad
utiliza premios de incentivo para comprometer al entorno y crear ruido

7. INTERFACES disefia procesos personalizados para gestionar no
automatices hasta que estés preparado para escalar

8. CUADROS DE MANDO establece cuadros de mando DKR y de valor,
métricas de crecimiento y no creas métricas de valor hasta que el producto

esté finalizado




9. EXPERIMENTACION establecer una cultura de experimentacion e
interaccidon constante trabaja dispuesto a fracasar
10. AUTONOMIA implementa una version ligera de un sistema de organizacion
en que la autoridad y la toma de decisiones se descentralice
11. TECNOLOGIA SOCIALES implementa la comparticion de archivos y gestion
de documentos basados en la nube, realiza un plan para identificar e
implementar la telepresencia mundos virtuales y deteccion emocional.
Se busca que las MiPyME por lo menos tengan cuatro o 5 de estos elementos
para que pueda ser llevado a cabo; se dice que si no se alcanzan los 11 pasos

aln seguimos como organizaciones exponenciales.

Establece la cultura

Cuando una MIPyME esta a punto de comenzar y sobre todo basada en las
organizaciones exponenciales lo més dificil es implementar una cultura ya que su
crecimiento acelerado hace que las relaciones formales se vayan hacia la
informalidad es por eso que es necesario implementarla de una manera adecuada
se puede entender que la cultura es lo que sucede cuando el jefe ya no esta por lo
tanto es un activo intangible de la empresa, cada organizacion deberia de
implementar una cultura corporativa pensando siempre en seguir su progreso en
cuanto a ventas y forma de fabricacién o de comercializacion gestionar y premiar el
rendimiento de los empleados para eso hay que disefiar un sistema OKR por lo cual
vamos a medir realmente qué es lo que se pretende hacer en esta parte de la cultura
se debe de habituar el equipo a la transparencia, la responsabilidad la ejecucion y
sobre todo al alto rendimiento que son parte de los valores que podria permanecer

en una ExO.

Haz preguntas clave periodicamente
Pero puede evaluar una ExO es necesario hacernos preguntas periédicamente las

cuales nos van a llevar a crear indicadores y sobre todo a conocer cdmo es gque esta
en la organizacion estas preguntas van orientadas a conocer para poder mejorar y

para establecer bases que apoyen a que la organizacion siga creciendo.




son 8 preguntas las cuales deberiamos de tener siempre en la memoria para saber

si lo que estamos haciendo y sobre todo direccionando a la empresa es de manera

adecuada dentro de las preguntas que se destacan estan

¢, Quién es tu cliente?

¢, Qué problema del cliente esta resolviendo?

¢,Cual es tu solucion?

¢, Como comercializarias el producto o el servicio?

¢, Como estas vendiendo el producto o servicio?

¢ Como conviertes en los clientes en defensores del producto para reducir el
costo marginal de la demanda?

¢, COmo escalar a su segmento del cliente?

¢, COmo orientar a su costo marginal del suministro hasta llegar a cero?

Esta dltima pregunta es importante ya que de algo en que se basa en las

organizaciones exponenciales es en la disminucién de los costos por lo tanto no se

deberia de perder de vista esta Ultima pregunta para saber y conocer si realmente

este modelo de organizaciones exponenciales puede ser llevado a cabo.

Construye y mantén una plataforma

Se identifican cuatro pasos para construir y mantener una plataforma dentro de los

cuales esta:

1.
2.

Identifica el problema o caso practico para el consumidor

Identifica el valor nuclear u objeto social en cualquier interaccién entre
productor y consumidor puede ser cualquier cosa, dibujos, bromas, consejos,
revisiones etc. recuerda que muchas personas seran productores y
consumidores utilizarlo a su favor

Disefia una manera de facilitar esta interaccion

Determina como construir una red en torno a su interaccién esto es necesario

para que se facilite su Uso de esta aplicacion o plataforma también

Para poder implementar las plataformas exigen cuatro pasos las organizaciones

exponenciales




1. Recoger esto es informacion a partir de sensores o personas
Organizar esto se le conoce como extraer, transformar y cargar nimero
3. Aplicar extraer conocimiento identificar tendencias y perfeccionar nuevos
algoritmos
4. Exponer que la comunidad de organizaciones exponenciales desarrolla
valiosos servicios con nuevas funcionalidades e innovaciones colocadas en
capas sobre la plataforma al mezclar Datos publicados con los suyos propios
Esta forma de llevar a cabo una plataforma es necesaria para aquellos que no
tienen conocimiento sobre cdmo se hace una aplicacion y como se estd hablando
de organizaciones exponenciales es necesario que si por el momento no se tiene
alguna plataforma definida o no se puede cubrir algin costo se busque una
plataforma en donde se pueda publicar el producto o servicio que desea ofrecer ya
sea de manera gratuita o pagando de cierta manera alguna mensualidad o una
anualidad esto con el objetivo de darse a conocer en la nube y sobre todo a muchos

usuarios

2.3 Metodologia Business Model Generation
Para crear, entregar y capturar valor de la MiPyME describiendo su modelo de
negocio e industrias totalmente que van desmejorando, startups desafian a la vieja

guarida.

De hecho, el modelo de negocio remonta en el siglo XV, cuando Johannes
Gutenberg buscaba aplicaciones para el dispositivo de impresion mecanica que
habia inventado, la innovacion en modelos de negocio consiste en crear valor para
las empresas, los clientes y la sociedad, es decir, en sustituir nuestros modelos
obsoletos. Podemos inventar, disefar y aplicar estos eficaces modelos obsoletos y
como podemos convertir las ideas visionarias en ideas de negocio revolucionario
gue desafien el sistema establecido o lo rejuvenezcan en caso de que seamos los

responsables.

La idea es disponer de un concepto lo mas simple, relevante y comprensible posible,

pero que no minimice en exceso el complejo funcionamiento de una empresa.




Este concepto podria convertirse en un lenguaje compartido que permita facilmente
describir y gestionar modelos de negocio para desarrollar nuevas alternativas para
estratégicas.

Para el autor (Ostewalder&Pigneur, 2014)este modelo de negocio se dividié en
nueve modulos basicos que reflejen la lIégica que sigue una empresa para conseguir

ingresos.

Estos nueve moédulos cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes,

oferta, infraestructura y viabilidad econémica.

El modelo de negocio es el anteproyecto de una estrategia que se aplicara en las

estructuras, procesos y sistemas de una empresa.
Dentro de los pasos que se encuentran en este modelo de negocio son:

Figura 6 Imagen de los pasos del modelo de negocio Canvas

Segmentos Propuestas . '
del mercado de valor i Canales

Recursos Fuentes de - Relaciones

clave ingresos con clientes

Actividades Asociaciones Estructura
clave clave de costes

Segmentos de mercado: Un modelo de negocio puede definir uno o varios
argumentos del mercado, ya sean grandes o pequefos, los clientes son el centro
de cualquier modelo de negocio, son clientes (rentables) y son especificas del
cliente objetivo.




Propuesta de valor: Hace que un cliente se decante por una u otra empresa; su
finalidad es solucionar un problema o satisfacer una necesidad del cliente. Las
propuestas de valor son un conjunto de productos o servicios que satisfacen los
requisitos de un segmento de mercado determinado. Algunas propuestas de valor
pueden ser innovadoras y presentar una oferta o rompedora, mientras que otras
pueden ser a ofertas ya existenciales e incluir alguna caracteristica o atributo

adicional.

Canales: Los canales de comunicacion, distribucién y venta establecen el contacto

con la empresay los clientes.

Son puntos que de contacto con el cliente que desempefian un papel primordial Los

canales tienen entre otras Funciones:

e Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa

Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor

Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos

Proporcionar a los clientes una propuesta de valor

Ofrecer a los clientes el servicio de atencion post venta
Relaciones con el cliente
Este es uno de los puntos importantes que se tiene en este modelo. Ya que describe

como se relacionan directamente con los segmentos del mercado.

Para definir este tipo de relacion se desea establecer cada segmento. Esto esta
basado en la captacién de clientes. Fidelizacién de los clientes. Y estimulacién en

las ventas.

Las relaciones con los clientes de redes moviles se basan en agresivas estrategias
de captacion como los teléfonos moviles gratuitos, esto porque se llega a mas

clientes, aunque no sean conocidos.

La importancia de esto es centrar la fidelizacion de los clientes y el aumento del
promedio de beneficios, es decir, realizar una gran experiencia global del cliente.

Existen diferentes formas de relacionarse con los clientes. Una de ellas es la




asistencia personal, la cual esta basada en la interaccion humana, que es la que
utilizan muchas organizaciones porque desean tener esa confianza hacia la

organizacion.

Otra es la asistencia personal exclusiva Se da obviamente a un cliente determinado,
otro es el auto servicio ya que son los mismos clientes que desean servirse
comunmente este tipo de fidelizacion se utiliza en aquellos productos que el cliente
desea observar mas detalladamente o que deberia de probarlo para poder
comprarlo, otros son los servicios automaticos los cuales se proporcionan a partir
de lineas o0 maquinas un ejemplo es Telcel o Telmex; Otro tipo de fidelizacion son
las comunidades las cuales van a facilitar el contacto con muchas empresa ademas
de que esto ayudan a las empresas a conocer mejor sus clientes y por ultimo, la
creacion colectiva estos animan a que los clientes colaboren con el disefio de
productos nuevos e innovadores otra forma es que soliciten a los clientes crean
contenido para el consumo publico ejemplo de esto puede ser YouTube.

Fuente de ingresos

Este representa el flujo de caja. Que se utiliza para calcular los beneficios y, sobre

todo, restar los gastos a los ingresos.

Aqui lo importante es hacernos la siguiente pregunta. ¢ Por qué valor esta dispuesto
a pagar cada segmento de mercado? Esto es necesario para crear una o varias
fuentes de ingresos. Cada fuente de ingresos puede tener un mecanismo de fijacion

diferente.

Lista de precios fijos, negociaciones, subastas segun mercado segun volumen o
gestion de rentabilidad. Un modelo de negocio puede implicar 2 tipos de diferentes
de fuentes de ingreso, uno ingresos por transacciones derivadas de pagos
puntuales a los clientes y dos por ingresos recurrentes derivados de pagos
periodicos realizados a cambio del suministro de una propuesta de valor o del

servicio, también se puede recurrir a la postventa o atencion al cliente

Dentro de las formas de generar ingresos se encuentran la venta de los activos,
cuota por uso, cuota por suscripcion, préstamo, alquiler y/o leasing, concesiones de

licencias, gastos de corretaje, publicidad.




Aqui lo importante es tomar en cuenta qué es lo que se va a hacer al momento de
estar con esta implementacion de este modelo. Dentro de los mecanismos de
fijacion de precios se tiene dos variables, uno, que es el fijo. Los cuales se pueden
entender que son los precios predeterminados y se basan en unas variables
estaticas que puede ser la lista de precios fija, las caracteristicas del producto para
generar una propuesta de valor segun el segmento del mercado y el volumen; otro
mecanismo es €l dinamico, que estos van a cambiar en funcién del mercado, dentro
de las cuales entran la negociacion, la gestion de rentabilidad un ejemplo serian los
hoteles o en los lugares donde se puede rentar facilmente, el mercado en tiempo
real y las subastas.

Recursos clave

Los recursos clave. Es son aquellos que describen como los activos mas

importantes para que un modelo de negocio funcione.

Todos los modelos de negocio requieran un recurso clave, ya que permite a las
empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, estos recursos clave pueden ser
fisicos, econdmicos, intelectuales, humanos. Ademas, la empresa puede tener los.
En propiedad alquilarlos u obtenerlos de socios.

Actividades clave

Estas actividades son las acciones mas importantes que debe emprender una
empresa para tener éxito. Por lo tanto, es necesario identificarlo. Y al igual de los
recursos clave, son necesarios para crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a
los mercados, establecer relaciones con los clientes y percibir ingresos. Ademas,

las actividades también varian en funcion al modelo de negocio.

Suelen dividirse en las siguientes categorias: Produccién que va mas encaminado
a las empresas de fabricacion; resolucién de problemas que van mas hacia, ofrecer
servicios, por ejemplo, consultorias y hospitales. Por ultimo, la plataforma o red.

Estos estan disefiados hacia el Uso de sistemas digitales por ejemplo plataformas.

Por lo que es necesario visualizar cual es la esencia del negocio




Asociaciones clave
Las organizaciones crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir

riesgos o adquirir recursos. Podemos distinguir entre cuatro tipos de asociaciones.
e Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras
e Coopeticion asociaciones estratégicas entre empresas competidoras
e Joint Venture. Empresas conjuntas para crear nuevos negocios
e Relaciones cliente proveedor. Para garantizar la fiabilidad de los suministros.

Estas asociaciones clave sirven para crear buenas relaciones, ya sea con los
clientes o proveedores.

Estructura de costos

En este se describen los principales costos en los que se incurre a trabajar en un
modelo de negocio determinado. Estos costos son relativamente féciles de calcular
una vez que se ha definido los recursos clave, las actividades clave y las

asociaciones clave.

Las caracteristicas de las estructuras de costos mas usadas son costos fijos, costos
variables, economias de escala que se basa sobre todo a medida que crece la
produccion y las economias de campo que se refiere a las ventajas de costos que

obtiene una empresa a medida que amplia su &mbito de actuacion.

Los nueve modulos de modelo de negocio forman la base de una herramienta util

para aplicar el modelo de negocio

Figura 7 plantila para la aplicacion del modelo de negocio basado en
(Ostewalder&Pigneur, 2014)




los clientes de mercadd
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En este lienzo se puede trabajar de manera eficiente realizando una lluvia de ideas

con los socios de la MiPyME

2.4 Metodologia Lean Startup
El Emprendimiento siempre ha sido un gran riesgo ya que se tiene la probabilidad

de un fracaso, asi como de un gran éxito.

Esta metodologia es de gran auge en el mundo emprendedor que posibilita
implementar negocios evitando desperdiciar tiempo, recursos y esfuerzos inutiles
ya que se trata de una innovacién continua ya que su éxito de esta teoria se basa

en seguir un proceso correcto y esto se traduce en aprender y ensefiar

Este método radica en crear un producto que el usuario necesita y por el cual esta

dispuesto a pagar, usando la minima cantidad de recursos.
La importancia del MV
Esta metodologia se basa en 6 conceptos conocidos como circuito lean Startup

Figura 8 descripcion de los pasos de la Metodologia Startup
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Para entender mejor esta metodologia se definiran los conceptos mas importantes

Construir: Cuando se lanza una Startup no se cuenta con los suficientes datos para
crear un producto ajustado a las necesidades del cliente, por eso lo ideal es crear
un producto minimo viable (PMV). Esto debe tener las funcionalidades minimas que

permitan recoger la maxima cantidad de aprendizaje de los clientes

Medir: El mayor reto en esta fase es medir como responden los consumidores y a

partir de estos datos tomar las decisiones apropiadas

Aprender: Es necesario conocer si es viable el negocio para identificar si lo
seguimos preservando o reajustar las ideas que no estan funcionando lo que se le

conoce como pivotear

El objetivo de la para crear un modelo de negocio escalable y probado donde no se
tenga que invertir en grandes cantidades de dinero sino haciendo pruebas e
interacciones que aseguren que se cumplen con las necesidades de los posibles

clientes.

Estos tres conceptos son necesarios para plantear un supuesto, ya que es aqui
cuando el emprendedor sustenta la factibilidad de su idea, una manera de

comprobarlo es partir de su PMV con el que probara si proyecto es aceptable pero




lo mas importante lo darad conoce a su publico objetivo para conocer la aceptacion

que tiene su oferta.

Pero como todo lo cualitativo es necesario medirlo para poder tomar las decisiones
mas certeras de esta manera se podra hacer rectificacion de los supuestos iniciales

restructurando el modelo de negocio.

De lo contrario si la interaccion con el cliente resulta aprobatoria se tendra que ir

verificando la experiencia del usuario

Importancia del PMV

Permite saber con muy poca inversion si la idea que se esta desarrollando tiene
aceptacion en el mercado; si se demuestra que responde al deseo del cliente, se
irdn incrementando sus funcionalidades y, por el contrario, si el PMV no encaja en
el mercado, se debera darle un nuevo enfoque al negocio lo que se denomina

pivotar (Llamas & Fernandez, 2018).

De aqui erradica la importancia de conocer que producto es que me es aceptable
para los clientes, ademas de que es el producto que mas solicitan.

Como se menciond esta metodologia es creada para poner en marcha ideas

innovadoras.

Para este autor (Ries, 2001) propone utilizar el modelo de negocio de lean Canvas
del autor (Ostewalder&Pigneur, 2014) debido a que este tiene elementos necesarios
para aplicar de manera adecuada una Startup

Startup
Para (Ries, 2001) una Startup es una institucion humana disefiada para crear un

nuevo producto o servicio bajo condiciones de incertidumbre extrema con el Unico
objetivo se basa averiguar qué debe producirse, aquello que los consumidores

quieren y por lo que pagaran, tan rapidamente como sea posible

Cabe mencionar una organizacién temporal en busca de un modelo de negocio

rentable, escalable y que puede repetirse. Al principio, el modelo, de una Startup,




es un lienzo con ideas y suposiciones y con muy poco conocimiento sobre esos

clientes

Lean Startup
Se le conoce asi porque tiene que ver con la metodologia Lean Manufacturan ya

que se trata de entregar el maximo valor a los clientes, pero con los minimos
recursos tomando en cuenta la innovacién que se le puede proporcionar a una
MiPyME.

Se puede decir que esta metoddloga también trata de cimentarse en reduccion de
costos tanto de operacion como administrativos los cuales son necesarios seguir

vigilando en todo momento.

Diferencia entre Startup y Organizaciones exponenciales
(EXO)

A medida que las organizaciones fueron avanzando y el paso a la digitalizacion fue
causando mayor empuje hacia las empresas se empez0 a crear nuevas formas de

negocio las cuales fueron necesarias.

Esta nueva forma de negocio crea la necesidad de llegar a mas personas, pero a

partir de una herramienta importante que es la digitalizacion.

Un Startup es definida como una institucion humana disefiada para entregar un
nuevo producto o servicio en condiciones de extrema incertidumbre (Miltz, 2022) la

cual a partir de la aparicion del internet se dio con mayor auge.

Este tipo de organizaciones atrajo nuevos mercados las cuales diferentes
organizaciones se vieron beneficiadas, ya que se aprovecharon de las tecnologias
digitales para abordar a los mercados existentes, pero de una manera innovadora

por lo que se volvieron rapidamente escalables y rentables.

Muchos autores empezaron a crear estrategias que apoyaran a esta Startup a
seguir en el mercado por lo que se empezaron hablar de teorias dentro de las que
destacan Design Thinking, Blue Ocean Strategy y Crossing the Chasm. Sin
embargo, el mas impactante fue Lean Startup, que cred su propio movimiento
global. (Miltz, 2022)




Y es de esta manera como se da inicio con teorias basadas y aplicadas a las Startup
tomando como principales autores a Steve Blank, Eric Ries y Alex Osterwalder ya

gue de esta manera se esquematizaba el modelo de negocio.

Estas nuevas generaciones estan un poco insatisfechas con las formas de hacer
negocios por lo que al estar en la era digital empiezan a buscar otras experiencias
de negocio ya que se empiezan a enfocar en tener un impacto positivo en el mundo
no solamente ganar dinero y es esta forma de pensar que ha revolucionado la forma

de seguir avanzando en la necesidad de emprender

Y es donde surge estas entidades llamadas organizaciones exponenciales (ExO)
por sus siglas en ingles ya que segun (Miltz, 2022) son entidades con un propdsito
especifico que aprovechan las nuevas tecnologias exponenciales y un conjunto de
atributos organizacionales comunes que les permiten aprovechar y administrar la

abundancia para escalar exponencialmente como lo hace la tecnologia.

Al mencionar atributos comunes se refiera a que toda empresa intenta gestionar
los costos de oferta y demanda. Internet, por primera vez en la historia, permitié a
las nuevas empresas reducir el costo de la demanda exponencialmente a través del
marketing en linea, el marketing de referencia y el santo grial de un ciclo viral. Los

ExO escalan al disminuir exponencialmente el costo marginal de la oferta.

Cuando se reduce el costo de suministro, disminuye el denominador y su
capitalizacion de mercado explota. Esta es una de las razones por las que hay
tantos unicornios en estos dias. Una Startup que esencialmente no tiene un costo

marginal de suministro es una amenaza existencial para un titular.

Pero existen diferencias especificas entre las Startup y la EXO a continuaciéon se

describen
Tabla 11 diferencias de las Startup y las organizaciones exponenciales

Caracteristicas de las Startup Caracteristicas de las

organizaciones exponenciales (ExO)

solo tienen misién y vision Estan orientadas a un propdésito: ya que
no se centran solo en el dinero sino




No utilizan los atributos de las ExO,
solo cuentan con sus objetivos como

Startup

una Startup es un estado temporal

Esta diferencia es necesaria para conocer el porqué de esta investigacion su

también en hacer del mundo un lugar
Las ExO tienen un MTP

(Propésito de Transformacion Masiva),

mejor.

una vision y una mision

Aplican un minimo de cuatro de cada 10
de los Atributos de ExO: las ExO no
solo se centran en los negocios, sino
también en aprovechar la abundancia
para escalar exponencialmente. En
términos de herramientas, esto significa
que los ExO no solo usan el Business
Model Canvas, sino que lo combinan
con el ExO Canvas, y una ExO de etapa
temprana generalmente usa todos los

atributos.

Una ExO es un estado permanente

columna central esta basada en las organizaciones exponenciales.

b. Marco practico — empirico (investigacion de campo). Propuesta o

Implementacion de la Metodologia en MiPyME especifica

Para este trabajo se realizard una propuesta metodoldgica para aplicarse en la
MIPYME que llevard a que la organizacion tenga un crecimiento acelerado,

analizando tres teorias diferentes tomando como base los pasos de organizaciones

exponenciales.

Se empleard una investigacion descriptiva y cuantitativa que proporcione a la

MiPyME Luna Azul una metodologia practica y sencilla para que pueda llevarse de

manera agil al mercado y evitar que la competencia afecte a esta organizacion.




5. Capitulo lll. Metodologia de investigacion
La MiIPyME como parte esencial de la economia de México se deben analizar

diferentes teorias que muestran las diferentes problematicas que podrian afectar su
estabilidad y permanencia en el mercado.

De aqui la importancia de estudiar estos entes economicos ya que son base
esencial de la economia del pais, pero hay diferentes factores internos y externos
gue afectan su crecimiento en el mercado.

Para esta investigacion se realizara un trabajo descriptiva-cualitativa la cual es
definida por (Guevara & Verdesoto, 2020) como “registro, analisis e interpretacion
de la naturaleza actual y la composicion o procesos de los fenémenos. El enfoque
se hace sobre conclusiones dominantes o0 sobre cOmo una persona, grupo o0 cosa
se conduce o funciona en el presente”.

Dentro de las herramientas que se utilizan para esta investigacion esta la
observacion y la recoleccion de datos numéricos sobre el entorno y la observacion
cualitativa para describir los hechos en tiempo real y tomando en cuenta el entorno,
otro punto importante es que a partir de este tipo de investigacion se podran
recolectar datos estadisticos lo cual hard mas sencillo la toma de decisiones, se
puede decir que de esta manera generamos una ambiente de confianza para que

los datos sean reales.

6 Capitulo IV. Desarrollo, aplicacion, diseno, etc. de

acuerdo a lainvestigacion.

Desarrollo
La teoria del crecimiento segun (Molina & Lopez , 2014)se desarrolla primero como

una teoria de crecimiento interno; esto es, el crecimiento subyacente detras de
fusiones y adquisiciones. La mayoria de las empresas que sobreviven no crecen, y
ello es por varias razones: el objetivo inmediato que se encuentra en estas
pequefias empresas es el autoempleo o un trabajo autbnomo, lo que limita su

crecimiento; esto aunado a una direccion no emprendedora, administracion




ineficiente, insuficiente capital, aptitud minima, falta de adaptacion a cambios
circunstanciales y costosos errores

Estos factores mencionados son parte de los limitantes para estudiar, pero sobre
todo el objetivo es tratar de disminuirlos para que la MiPyME tengan la certidumbre
gue al momento de emprender o fijarse un objetivo de crecimiento pueda utilizar
una metodologia que se adecue a sus expectativas comerciales.

Actualmente existe una metodologia que apoyaria este crecimiento de la MiPyME
a partir de la descripcion de cada uno de los pasos de las Organizaciones
Exponenciales e implementarlos de manera adecuada

Las organizaciones exponenciales como el autor lo define es “aquella cuyo impacto
es desproporcionalmente mayor -por lo menos 10x- comparada con su competencia
u organizaciones similares en la industria gracias al uso de nuevas técnicas
organizacionales apalancadas en el uso de nuevas tecnologias.” (Ismail & Malone,
2014).

Este concepto hacer referencia a ideas importantes como son nuevas técnicas
organizacionales y el uso de las nuevas tecnologias las cuales son esenciales para
gue se tomen en cuenta dentro de la MiPyME y para apoyarla en tratar de disminuir
la competencia

La competencia global es un factor que estimula la inclusién de la innovacion en la
estrategia empresarial de las MiPyME, aunque factores como su tamafo y la
escasez de recursos, limitan el acceso a ella. Esta situacion justificaria la
intervencién del Estado para impulsar la innovacion en la MiPyME. Diversos autores
han expuesto el beneficio tedrico de las ayudas que proporciona el Estado a las
empresas. Esta politica refleja la intencion de las administraciones publicas por
impulsar aquellas actividades o sectores de la economia que no tienen suficientes

incentivos para actuar (Géngora & Madrid, 2010).

Desde hace 20 anos se tiene una boutique de “Luna azul” se dedica a comercializar
ropa para toda la familia los productos que se comercializan son ropa interior para

todas las edades, hasta ropa exterior para toda la familia.




La venta se realiza de casa en casa donde se llevan los productos para que el cliente
escoja y en caso de que no se tenga el producto se realiza un pedido el cual se

surte a los ocho dias.

Actualmente los dias de venta son los lunes y martes de cada semana y los dias
jueves se va a comprar los pedidos solicitados, asi como producto extra que

considera la duefia que hace falta para tener surtido de mercancia.

Debido a que se vende ropa interior los clientes se sienten comodos que se lleve
este producto hasta su casa ya que no se sienten intimidados por otras personasy
esto es lo que lo hace una estrategia de venta adecuada ya que es a partir de aqui
que se solicitan los demas productos, considerandose que este tipo de prenda sea

el producto minimo viable.

Cada semana se realiza este proceso, pero debido a la pandemia se tuvo que crear
estrategias para que se siguiera trabajando con esta MiPyME ya que es la forma de

sustento de la familia.

Se empezd por hacer uso de las redes sociales para que se diera a conocer el
producto y los clientes siguieran confiando en la calidad y la atencién de la Boutique.

Para empezar con este andlisis de la MiPyME Luna azul se realiz6 el analisis FODA
y matriz MEFE y MEFI para visualizar su estado actual de la organizacion y empezar
a crear estrategias.

Cuadro 12 Anéalisis FODA de a Boutique Luna Azul

FORTALEZAS DEBILIDADES

o Producto a la puerta de la casa o No cuenta con
o Tiempo en el mercado publicidad

o Recursos financieros propios . Pocas estrategias de
o Ventaja de costos venta

. Venta a crédito y de contado J No hay indicadores




OPORTUNIDADES

) Ingresar en nuevos mercados O
segmentos
o Expandir la linea de productos para

satisfacer una gama mayor de necesidades de
los clientes

o Diversificarse en productos relacionados
o Integracion vertical (hacia adelante o

hacia atras

o Solo se hacen ventas
locales

o No se amplia la linea
de productos.

o No tiene cuenta con

cultura organizacional

AMENAZAS

o Entrada de
competidores foraneos

o Incremento en la
ventas y productos sustitutos
o Crecimiento mas lento
en el mercado

° Alza de costos

Lo que se visualiza en este momento es que sus factores externos son lo que

puedan amenazar a la MiPyME ya que cuenta con una solidez en el mercado

ademas que se tiene una base econémica ya que todo es inversion propia y no

tienen ningan financiamiento

De manera interna no tiene una misién y visiébn tampoco cuentan con una identidad

organizacional

A continuacién, se presenta el analisis MEFE Y MEFI para conocer

cuantitativamente los factores que pueden afectar a la MiPyME




Matriz de Evaluacién de Factores Externos

Variables % Calificacion| Ponderacion

Ingresar en nuevos mercados 0 segmentos 0.09 3 0.27
Expandir la linea de productos para
satisfacer una gama mayor de necesidades
de los clientes 0.08 3 0.24
Diversificarse en productos relacionados 0.05 4 0.2
Alianzas estrategicas con proveedores 0.09 3 0.27
Creacion de pagina Web y redes sociales 0.2 4 0.8
Desarrollo comercial de la competencia 0.1 1 0.1
Incremento en la ventas y productos
sustitutos 0.08 1 0.08
Crecimiento mas lento en el mercado 0.05 1 0.05
Venta de ropa de segunda mano 0.1 2 0.2
Nuevas tecologias y servicios 0.09 2 0.18
Alza de costos 0.07 2 0.14

Total 1 2.53

Variables % Calificacion| Ponderacion
Producto a la puerta de la casa 0.1 4 0.4
Buen servicio de atencién a cliente 0.1 4 0.4
Tiempo en el mercado 0.08 3 0.24
Recursos financieros propios 0.07 3 0.21
Ventaja de costos 0.09 3 0.27
Venta a crédito y de contado 0.09 4 0.36
No cuenta con publicidad 0.08 1 0.08
Atraso de H+D+i 0.1 2 0.2
No hay indicadores 0.05 1 0.05
No utiliza internet como estrategia empresa 0.1 2 0.2
No se hacen ventas foraneas 0.06 1 0.06
1

Poca diversificacion de iroductos 0.08 0.08

Tomando en cuenta los resultados obtenidos se puede decir que la empresa se en
cuenta en un punto intermedio por lo que La empresa ha llegado a una posicion

estable, en la que conoce sus limitaciones, pero sabe solventarlas. (D., 2021)




También se puede decir que la organizacién no cuenta con mision y vision, lo que
hace que la cultura organizacional no sea visible, por lo tanto, no cuenta con una
filosofia empresarial, no hay in modelo de negocio previsto solo ha crecido conforme

la experiencia.
Disefo

Se pretende realizar la propuesta con relacion a las cuatro metodologias propuestas
las cuales quedaria de la siguiente manera.

Tabla 13 Esquematizaciéon de los pasos a seguir para la propuesta metodolégica
elaboracion propia

METODOLOGIA PASOS

Design Thinking (Walter& | Entender
Uebernickel, 2020) Definir
Idear
Prototipar
Probar

Implementar

Exponential Organizations (Ismail & | Seleccionar un MTP  (Propdsito
Malone, 2014) Masivamente Transformador)

Unete o crea comunidades a tu MTP
Crea un Equipo

Idea Disruptiva que implique una
mejora de 10x 0 mas

Crea tu modelo de negocio

Encuentra tu modelo de negocios
Crea un Producto Minimo Viable
Validar Marketing y Ventas
Implementar los atributos SCALE e
IDEAS




Establecer una cultura
Realizarse preguntas clave con
regularidad:

Construir y Mantener una plataforma.

Business Model Generation | Estudio de los clientes
(Ostewalder&Pigneur, 2014) Propuesta de valor
Relaciones con el cliente
Canales

Aliados clave

Recursos clave

Socios clave

Ingresos

Costos

Lean Startup (Ries, 2001) Ideas

Construir

Producto
Medir
Datos

Aprender

Conceptualizaciéon para cada metodologia usada:

) Design Thinking
La metodologia de Design Thinking, conocida en espafiol como Pensamiento de
Disefio, se desarrollé en los 80°s en la Universidad de Stanford en California y ha
tenido en la empresa IDEO como su principal promotora; generalmente se

representa por medio de la siguiente imagen:

Figura 9 pasos de Design Thinking elaboracién propia




Entender Definir Idear Prototipar Probar Implementar

Se define a Entender como analizar y entender el problema observando al usuario.
Es decir, trata de generarse un profundo entendimiento del problema o necesidad
que tiene un usuario o grupo de ellos. Este profundo entendimiento se logra
fortaleciendo un nivel de empatia que se genera por la observacion que se le hace,
tratando de que se clarifiquen cuales son las motivaciones que tiene y como
responde a la problematica en la que se encuentra. En esta etapa generalmente se
obtiene un listado de problematicas a las que se enfrenta el usuario.

2) Organizaciones exponenciales

Para la metodologia de Organizaciones exponenciales se tomaran los 12 pasos
previstos por el autor y se acomodaran de manera eficiente para la propuesta del
nuevo modelo esta es la base la de investigacion y donde se centraran las ideas

principales
3) Business Model Generation

En cuanto a la metodologia de Business Model Generation se tomara cada uno de
los pasos propuestos para aplicar un modelo de negocio mas acertado que las
organizaciones exponenciales necesitan, ya que esta forma de esquematizarlo es

mas sencilla para su aplicacion.
4) Metodologia Lean Startup

De la metodologia de Lean Startup se tomara todos los pasos para la aplicacion
correcta y que sea de manera agil su aplicacion ya que muestra como acortar los
ciclos de desarrollo, medir el progreso para ganar un Feedback por parte de los

clientes, ya que la gran parte de la experiencia se basas en el aprendizaje validado.




Debido a que su objetivo es crear un negocio escalable a través de un proceso
iterativo, porque se van describiendo necesidades funcionales, sociales y

emocionales necesarias para llegar al publico objetivo

Estas metodologias las usaremos en su conjunto, para crear una metodologia Unica
y que pueda ser aplicado a la MiPyME dandole la proyeccion necesaria para crear

estrategias para permanecer en el mercado

Figura 10 Propuesta metodoldgica del modelo de negocio para aplicarse a la

MiPyME, Elaboracion propia
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El siguiente esquema se puede definir de la siguiente manera:

a) Iniciar con un equipo motivado y empoderado que imagine y proponga
soluciones que pudieran generar valor usando los primeros pasos de

Organizaciones exponenciales ExO

o Seleccionar un MTP (Propdsito Masivamente Transformador)
o Unete o crea comunidades a tu MTP
o Crea un Equipo

b) Con este equipo desarrollamos los primeros pasos de Design Thinking que
con ello identificaremos diversas problematicas y seleccionaremos alguna de ella
para entregar una posible solucion al grupo de clientes con el que estamos

trabajando




o Entender (Design Thinking)

o Definir (Design Thinking)

o Clientes (Business Model Generation)

C) Las posibles propuestas vendran de la creatividad, llevando a cabo el
siguiente paso en Design Thinking y que en conjunto IDEAS y SCALE de
Exponential Organizations podra enfocar las ideas a aquellas que entreguen

resultados 10X y que se pondra a prueba en algiin momento (Lean Startup)

o Idear (Design Thinking)

o Idea Disruptiva que implique una mejora de 10x o mas (Exponential
Organizations)

o Ideas (Lean Startup)

d) De las ideas generadas, algunas se seleccionar y buscara generar un
prototipo (Design Thinking) o un producto que pueda ser llevado a los clientes,
identificando su reaccién generando aprendizajes informacién y aprendizajes que
permitan perfeccionarlo (Lean Startup), éste paso suele ser ciclico, ya que no
siempre las ideas prototipadas al inicio son las que se llevan al mercado, sino que
se da una depuracion y perfeccionamiento del producto como resultado de estarlo
llevando al cliente y aprender del uso que hace de él asi como de su reaccion y

comentarios.

o Prototipar (Design Thinking)

o Probar (Design Thinking)

o Construir (Lean Startup)

o Producto (Lean Startup)

o Medir (Lean Startup)

o Datos (Lean Startup)

o Aprender (Lean Startup)

e) El andlisis y reflexion de las ideas generadas y las soluciones que entregan,

llevan al equipo a identificar la propuesta de valor que proporcionaria a los clientes

o Propuesta de Valor (Business Model Generation)




f)

La propuesta de valor nos lleva a generar el modelo de negocio, completando

con ello los elementos restantes del Modelo de Negocio, apoyados con Crea tu

modelo de negocio y Encuentra tu modelo de negocios de Exponential

Organizations:

¢))

Relaciones con el cliente (Generacion de Modelos de Negocio)
Canales (Generacion de Modelos de Negocio)

Aliados clave (Generacién de Modelos de Negocio)

Recursos clave (Generacion de Modelos de Negocio)

Socios clave (Generacion de Modelos de Negocio)

Ingresos (Generacion de Modelos de Negocio)

Costos (Generacion de Modelos de Negocio)

Crea tu modelo de negocio (Exponential Organizations)
Encuentra tu modelo de negocios (Exponential Organizations)
Implementar (Design Thinking)

Con ello, trabajaremos en el Modelo de Negocio Generado

complementandolo con los pasos restantes de Exponential Organizations:

Crea un Producto Minimo Viable

Validar Marketing y Ventas

Implementar los atributos SCALE e IDEAS
Establecer una cultura

Realizarse preguntas clave con regularidad:

Construir y Mantener una plataforma.

Esta metodologia se aplicard a una MiPyME la cual es una boutique de ropa ubicada

en Zumpango Edo. México.

Para conocer como se encontraba la MiPyME se realiz6 una entrevista con la duefia

para conocer qué elementos tiene y saber por donde empezar.

Después de tener una entrevista con la duefia se observo y se aplico los pasos

propuestos para saber como estaba la MiPyME tomando en cuenta el modelo

propuesto




Tabla 14 resumen de cdmo se encuentra la MiPyME en la actualidad, elaboracion

propia

PASOS POR IMPLEMENTAR DE LA
PROPUESTA METODOLOGICA

APLICACION A LA MiPyME

a) Iniciar con un equipo motivado Yy
empoderado
o Seleccionar un  MTP  (Propdsito

Masivamente Transformador)

No cuenta con este proposito

° Unete o crea comunidades a tu MTP

No se han visualizado este tipo
de comunidades

o Crea un Equipo

No se tiene un equipo de trabajo

0 que aporte ideas

b) Con este equipo desarrollamos los

primeros pasos de Design Thinking

(Identificar el problema)

o Entender (Design Thinking)

Se conoce que necesita el

cliente

o Definir (Design Thinking)

Tiene definida quienes son sus
clientes, asi como la estrategia

de venta

o Clientes (Business Model Generation)

Define los clientes y futuros

clientes de manera local

c) Las posibles propuestas vendran de la
creatividad (idear)

o Idear (Design Thinking)

No hay idea como negocio

innovador

o Idea Disruptiva que implique una mejora

de 10x o mas (Exponential Organizations)

No hay idea disruptiva

o Ideas (Lean Startup)

Las ideas don las mismas que

hace 20 anos




d) De las ideas generadas, algunas se
seleccionar y buscaré generar un prototipo

(prototipar)

. Prototipar (Design Thinking)

No hay prototipo

. Probar (Design Thinking)

No se ha hecho pruebas de

manera digital

o Construir (Lean Startup)

Solo se cuenta con la

experiencia

o Producto (Lean Startup)

Se tiene un producto especifico

o Medir (Lean Startup)

No hay ningun tipo de medicion

o Datos (Lean Startup)

No hay recoleccion de datos

o Aprender (Lean Startup)

No hay un aprendizaje

significativo

e) El analisis y reflexion de las ideas
generadas y la soluciones que entregan

. Propuesta de Valor (Business Model

Generation)

No se tiene esquematizado un

modelo de negocio

f) La propuesta de valor nos lleva a generar

el modelo de negocio

o Relaciones con el cliente (Generacion de

Modelos de Negocio)

Se tiene identificado como son

las relaciones con el cliente

o Canales (Generacion de Modelos de| Solo se tiene un canal de
Negocio) distribucién

o Aliados clave (Generacion de Modelos

de Negocio) No hay aliados clave

o Recursos clave (Generacion de Modelos| Se empieza a ver los recursos
de Negocio) clave

o Socios clave (Generacion de Modelos de

Negocio) No hay socios Clave




Organizations)

o Ingresos (Generacion de Modelos de| Se sabe como se obtienen los
Negocio) ingresos

o Costos (Generacion de Modelos de| Se conoce el costo de los
Negocio) productos

o Crea tu modelo de negocio (Exponential

No hay un modelo de negocio

o Encuentra tu modelo de negocios

(Exponential Organizations)

El modelo de negocio que se

tiene solo es de manera local

o Implementar (Design Thinking)

No se ha implementado un

nuevo modelo negocio

g) Con ello, trabajaremos en el Modelo de

Negocio Generado

. Crea un Producto Minimo Viable

No se tiene ubicado un producto

minimo viable

o Validar Marketing y Ventas

No hay validacion de marketing

o Implementar los atributos SCALE e

IDEAS No se ha implementado

o Establecer una cultura No hay cultura organizacional
o Realizarse  preguntas clave con

regularidad: No se ha realizado

o Construir y Mantener una plataforma. No se tiene una plataforma

Como se observa al momento de aplicar los pasos sugeridos de la propuesta

metodoldgica la MiPyME “Luna azul” no cuenta con muchos elementos por lo que

se procede a modificarla para mejorarla y hacerla mas eficiente en sus procesos.

a) Iniciar con un equipo motivado y empoderado (equipo)

. Seleccionar un MTP (Propédsito Masivamente Transformador): Es necesario

ser consciente de uno mismo. Y buscar una idea de startup y de propdsito que
encaje perfectamente contigo como persona y no como empresario. Aqui lo

importante es saber ¢qué te hace sentir vivo? y pensar lo que el mundo necesita.




Para demostrar de esta manera que la gente esta viva; cuando creemos realmente
en lo que queremos podriamos empezar a transformar el entorno y parte de la vida

de los demas.

Lo que realmente importa para esta MIPyME es que la gente tenga costos
accesibles al momento de comprar ropa y sobre todo Que esta persona empresaria

sabe cémo lograrlo un punto importante es la experiencia que tiene.

La verdadera pasion de la duefia es comprar y su lema es me gusta comprar pero
gue no sea con mi dinero y si con eso genero una ganancia sera lo adecuado para
la empresa, parte del éxito que se augura a esta MiPyME es la observacion hacia

los gustos de los clientes.

. Unete o crea comunidades a tu MTP: El poder colaborativo que se sugiere

es crear colaboracion con personas disefiadoras de moda, costureras, y con
proveedores de venta a mayoreo para empezar a gestionar diferentes puntos de

venta; crear una comunidad de fabricacién y comercializacién de ropa.

. Crea un Equipo: Hablar de equipos de trabajo se trata de la creacion de un

equipo interno de trabajo se sugiere los siguientes roles

Figura 11 propuesta de organigrama para la MiPyME Luna Azul, elaboracién propia
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Para cada una de estas posiciones dentro de la organizacion, se sugiere realizar
descripcion de puestos para conocer cuales seria sus responsabilidades primarias
y secundarias, conformar el medio de comunicacion y sobre todo identificar hacia

donde se quiere llevar a la MiPyME tomando en cuenta los objetivos planteados.

b) Con este equipo desarrollamos los primeros pasos de Design Thinking
(Identificar el problema)

. Entender (Design Thinking): se trata de conocer sobre los conocimientos

basicos de los usuarios a partir de distintas herramientas como pueden ser una
entrevista o encuestas; para esta MiPyME Luna azul se realizé una encuesta que
nos apoyara a entender que es lo que realmente compra la gente dicha entrevista

fue utiliza para conocer un poco sobre los clientes actuales.
Se utilizé formulas estadisticas los cuales los datos fueron los siguientes

Formula:

= IN*Za (2) *pq]
[d**N+Za (2) *pq]

Actualmente se tiene una cartera de clientes de 70 personas por lo que los datos

son los siguientes:

N= Universo poblacional= total de clientes 70
Za= Variable estandarizada correspondiente al nivel de confianza 95%= 1.96
P= probabilidad de éxito= .5
g= Probabilidad de fracaso=.5
d= Precision o margen de error= 3%
n= 70(1.96) (2) (.5) (.5) / (0.03)2 (70) +1.96(2) (.5) (.5) =64
Cabe mencionar que solo se pudieron realizar 58 encuestas debido a que no todo
el cliente tiene acceso a la encuesta digital dentro de los hallazgos mas importantes

se encuentra que la mayor parte de los clientes son mujeres




¢Elige tu genero?
58 respuestas

@ Masculino
@® Femenino
@ Prefiero no decirlo

Por lo que se visualiza en la grafica 70.7% son mujeres por lo que se debe de

entender que la mayor parte quien compra ropa son ellas.

Dentro de las ocupaciones que realizan los clientes esta, teniendo en cuenta el que
el 43.1% es empleado, el 12% es trabajador independiente y el 10.3% se
encuentran en el hogar, por lo que la diversidad de la ropa debe de ser variada para

satisfacer los diferentes gustos

¢Cual es tu ocupacion?

58 respuestas

@ Hogar

@® Empleadalo

@ Trabajador independiente
@ otros

@ Comerciante

El rango de edad es importante para definir el tipo de clientes que se desea trabajar
dentro de los que destacan que las edades mas importes esta entre los 18 y los 55

anos




¢Cuadl es el rango de edad en el que te encuentras?
58 respuestas

@® 18-25 afios

® 26-35 afios
36-45 arios

@ 46-55 arios

@ Mas de 50 afios

A pesar de estar en la era digital las personas siguen gustando por sentir en sus
manos el placer de tener una tela ya que en este caso el aprendizaje kinestisco es
esecencial para saber si es de nuestro agrado el contacto con los diferentes tipos
de tela por lo que se sugiere que se tengan prendas con entrega inmediata o de

diferentes calidades de tela, ya que los clientes desean una tienda fisica

1. ;Elige la manera en la que adquieres tu ropa?
58 respuestas

Tienda Virtual —20 (34,5 %)
Tienda Fisica —51 (87,9 %)
Catalogo —4 (6,9 %)
0 20 40 60

Otra forma de definir al cliente es conocer la frecuencia de compra de ropa. Esta
pregunta nos lleva a conocer que estan dispuestos a comprar prendas de ropa. Se
sugiere analizar esta pregunta para conocer diferentes indicadores, por ejemplo, la
rotacion del inventario y también la frecuencia en que los clientes nos compran para

crear una estrategia de cliente frecuente.




2. ¢Cual es la frecuencia con la que adquieres tu ropa?

58 respuestas

@® Una vez ala semana
@ Una vez a la quincena
Una vez al mes

Esta pregunta, nos sirve para conocer como es que realizan las compras, esto es
importante para entender la forma en como vamos a generar dinero. Como se puede
observar el 81% esta dispuesto a hacer compras de contado, por lo tanto, no se
tiene tantas cuentas por cobrar; en cuanto a las compras a crédito el 36.2% esta
dispuesto a realizar estas compras. Una propuesta es crear convenios con los

diferentes bancos. Para poder recibir pagos con tarjetas o transferencias

3. iCuadles son las formas de comprar tu ropa?

58 respuestas

Crédito 21 (36,2 %)
Contado 47 (81 %)
Sistema de apartado 4 (6,9 %)
Pre-compra 1(1,7 %)
Otras 3(52 %)
0 10 20 30 40 50

La siguiente pregunta tiene que ver con el aspecto psicologico de para que se
compra. Esto es que la mayoria de los clientes compran por verse bien ya que nos

arroja que un. 44.8% de resultados Lo hace para verse bien. Esto quiere decir qué




es importante, generar productos o comercializar productos que vayan en tendencia
0 a la moda. Una propuesta es buscar proveedores que se dediquen a la venta de

este tipo de ropa y, sobre todo, para atraer a mas clientes a la boutique.

4. ;Cuales son las razones por las que compras ropa?
58 respuestas

® Verme bien
@ Renovar el guarda ropa
Estar en tendencia
@ Ocasién especial
@ Identificarme con un grupo social

Actualmente, algo en lo que estan preocupadas las industrias de la ropa es la gran

cantidad de problemas ecoldgicos que generan al realizar prendas.

Por lo tanto, el cuidado del medio ambiente es también importante. Para poder crear

conciencia. Sobre el dafo climéatico.

Esta pregunta va dirigida a que tanto nuestros clientes pueden cuidar el medio
ambiente, Algo que llamé mucho la atencion es que estan dispuestos a donar lo que
son sus prendas que ya no usan esto genera un nicho de mercado importante Por
qué dentro de las estrategias que se pueden proponer es hacer la recoleccion de
ropa y de esta manera donarla a diferentes casas que apoyen a los mas
necesitados. Al apoyar en estas donaciones la MiPyME generaria fidelidad a los

clientes y atraeria a futuros compradores.




5. La produccién de ropa dafna el medio ambiente. ; Qué harias para reducir este impacto y estar en

tendencia de moda?
58 respuestas

Reutilizar —28 (48,3 %)
Reparar —11 (19 %)
Renovar —12 (20,7 %)
Donar la ropa que no utilizo —37 (63,8 %)
Comprar ropa sustentable —13 (22,4 %)
0 10 20 30 40

La siguiente pregunta va encaminada al precio, a cuanto el cliente esta dispuesto a
pagar por un cambio de ropa completo. Como se puede ver en la gréfica, el 58%
esta dispuesto a pagar entre 900 a 1200 pesos. La propuesta es generar precios de
productos que estarian dentro de este rango.

6. ;Cuanto te gustaria gastar en una cambio de ropa completo (blusa/camisa; Pantalén/ falda;
saco o suéter?

58 respuestas

@ 900 a 1200 pesos

@ 1201 a 1800 pesos
1800 a 2400 pesos

@ Mas de 2400 pesos

Algo gue evallan los clientes mucho es la calidad de los productos y la pregunta
que sigue va dirigida hacia ese punto, ya que se preguntd sobre la calidad de las
prendas que compra la mayoria contesté que compra productos de gama media, es

decir, que tienen una calidad intermedia en cuanto a telas se refiere.




7. Cuando eliges la ropa, ;Qué te hace escoger el producto?
58 respuestas

@ Que este en tendencia (facil acceso y
costos accesibles)

@ La ropa que es de Alta costura (ropa de
disefiador)
Sustentable o ecoldgica (con
compuestos organicos)

@ Que se considere de gama media
(calidad y precio accesible)

Es importante conocer cuales son el tipo de prendas que se adquieren con mas
frecuencia en este caso resultd que las blusas o las camisas es lo que se compran
mas los clientes. Ya que arroja que un 77.6% como frecuencia de compra de esa
prenda especifica. Una estrategia para esta pregunta es. Tener siempre en
inventario este tipo de prendas. Para que el cliente se vaya satisfecho y que
realmente encuentre lo que busca, de ahi le sigue el pantalén que es otra de las
prendas mas compradas dentro del guardarropa con un 63, 8%. Y de ahi algo que
llama mas la atencion es que sea la ropa interior con un 41.4%, que es un producto

casi nadie lo menciona, pero pues la mayoria lo necesita.

8. ;Qué prendas adquieres con mas frecuencia?
58 respuestas

Pantalén —37 (63,8 %)
Ropa Interior —24 (41,4 %)
Blusa o camisa —45 (77,6 %)
Falda —5 (8,6 %)
Suéter 13 (22,4 %)

Zapatos —14 (24,1 %)

Tenis —20 (34,5 %)
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9. En una boutique en linea qué espera encontrar?
58 respuestas

Ropa 17 (29,3 %)

Accesorios 6 (10,3 %)

Calzado 7(12,1 %)

Todas las anteriores 40 (69 %)

10. ¢Por qué eliges una tienda de ropa?
58 respuestas

@ Atencion al cliente

@ Precio y calidad de las prendas
@ Forma de pago

11. En el caso de las ventas por internet ; Cémo te gusta realizar la compra?
58 respuestas

@ Que el producto este en entrega
inmediata

@ Solicitar el producto y que después te
llegue

@ Apartar el producto para pagar en dos
exhibiciones




12. ;Qué esperas de una tienda de ropa en linea?
58 respuestas

Facil acceso 22 (37,9 %)

Imagenes claras 27 (46,6 %)

Variedad de ropa 30 (51,7 %)

Formas de pago accesible 26 (44,8 %)

Indicaciones de compra claras 28 (48,3 %)
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13. Considera importante incluir ropa X,XL, enfocado a cuerpos diversos, en un catalogo en linea?
58 respuestas

®si

® No

@ Tal vez

@ No estoy seguro

14. ¢ Para quién compras mas ropa y/o zapatos?
58 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
@ Nifio
@ Nifia
@ Bebe




. Definir (Design Thinking): Se propone que los clientes son mujeres entre 20

y 50 afos, profesionistas y amas de casa ya que son las encargadas de buscar el
vestir a la familia, ellas son las encargadas en buscar comprar vestimenta desde el

mas pequefo hasta el mas grande.

. Clientes (Business Model Generation): De este apartado se sugiere que se

busquen estrategias diferentes para la captacion, fidelizacion y estimulacion ya que
son elementos esenciales para atraer a los clientes; para la captacion se propone
crear cuentas en las diferentes redes sociales como Facebook, Instagram, asi como
crear contenido en YouTube esto para darse a conocer con otros clientes. De la
misma forma se pide conservar la asistencia personal exclusiva y de asistencia
personal, asi como el pedido que realizan los clientes si hay alguna prenda que
necesiten o les guste que no esté en el catalogo

c) Las posibles propuestas vendran de la creatividad (idear)

. Idear (Design Thinking) Para los negocios es importante generar ideas en

todo momento y de esta manera se va adquiriendo una forma de atraer mas clientes

y, sobre todo, de permanecer en el mercado.

Se sugiere realizar una reunion con todo el grupo de la empresa para poder
empezar a generar ideas que a partir de las diferentes estrategias antes
mencionadas se puedan llevar a cabo. Una sugerencia Para poder idear Seria
realizar un mapa de oferta donde se presentan todos los atributos que la diferencia
del reto y que permite a los consumidores y usuarios poderlos identificar en una
expresion gréfica de lo que el producto o servicio ofrece a los usuarios. No es
sencillo hablar de ideas, pero si es importante saber que estan ahi solamente. Es

expresarlo.

. Idea Disruptiva que impligue una mejora de 10x o mas (Exponential

Organizations) Una idea disruptiva, es aquella que va a cambiar el entorno. Por lo

tanto, como estrategia para esta MiPyME se sugiere cambiar este entorno. Algunas
estrategias que se pueden proponer seria ser centro de acopio para la ropa ya no

usada y repartirla con los grupos econdémicamente vulnerables; Crear alianzas




estratégicas con los diferentes talleres para crear su propia linea de ropa; Crear
alianzas estratégicas con diferentes proveedores, por ejemplo Eva Berry Boutique,
lujo mayoreo y Lia Gom Rom haciendo que el producto llegue directamente a la
tienda fisica siendo la boutique distribuidora mayorista; Empezar a vender productos
de la gama y ecoldgica, esto atraeria a otro nicho del mercado. Afortunadamente,
las redes sociales han hecho que esto sea mucho mas facil. Estas cuatro estrategias
o ideas disruptivas pueden llevarse a cabo siempre tomando en cuenta las

aportaciones del equipo de trabajo

. Ideas (Lean Startup) Para comenzar necesitamos la idea, la percepcion de la

oportunidad de mercado, la necesidad que tu producto o servicio va a resolver y

cada una de las ideas antes descritas se podria llevar a acabo

d) De las ideas generadas, algunas se seleccionar y buscara generar un
prototipo (prototipar)

. Prototipar (Design Thinking)

. Probar (Design Thinking)

. Construir (Lean Startup)

. Producto (Lean Startup)

. Medir (Lean Startup)

. Datos (Lean Startup)

. Aprender (Lean Startup)

A este paso se le conoce como ciclico ya que es necesario hacer un prototipo de lo
que se pretende hacer, por ejemplo, si se decide hacer alguna de las ideas
propuestas se propone que se empiece a realizar una pequefa inversion para
empezar a ver que tanto capital se podria llevar a esta tienda virtual

e) El andlisis y reflexion de las ideas generadas y la soluciones que entregan
. Propuesta de Valor (Generacion de modelos de negocio) parte esencial de
aplicar este modelo de negocio es ayudar a la comunidad una propuesta de valor

gue se propondra a los clientes es la variedad de productos al realizar convenios




con tiendas mayoristas, solucionando de esta manera el desabasto o el poco
inventario a ofrecer, se ofreceran paquetes de cambio de ropa completos ademas
de estrategias por clientes frecuentes se realizara un disefio de empaque para la
entrega de productos especial de la marca ademas de competir con precios
accesibles

f) La propuesta de valor nos lleva a generar el modelo de negocio

. Relaciones con el cliente (Generacion de Modelos de Negocio) En este caso

las relaciones con el cliente se realizaran de una forma Corta es decir contacto
directo con el cliente. Por lo que, de esta manera se lograra captar a los clientes y
fidelizarlos, pero sobre todo estimularlos a la compra también se sugiere que estos
estimulos de compra sean por medio de paginas como Facebook, WhatsApp y otra

red social para que se pueda visualizar realmente el producto.

. Canales (Generacion _de Modelos de Negocio) Los tipos de canal de

comunicacién y de distribucion en el caso de esta MiPyME, sera directa, es decir,
ventas por Internet y tienda propia. De la misma manera se tendra que realizar un
canal con el equipo comercial Para que se puedan establecer relaciones de manera

mas significativas.

. Aliados clave (Generacién de Modelos de Negocio) Este tipo de asociaciones

sera con los proveedores como ya antes menciono se buscaran proveedores
mayoristas que cuenten con una extensa gama de productos. Realizando alianzas

estratégicas y relaciones con el cliente proveedor.

. Recursos clave (Generacion de Modelos de Negocio) se sugiere que cuente

con recursos intelectuales, esto es para darla de alta en hacienda, registro de marca
y acta constitutiva en cuanto a los recursos humanos, por el momento solo se
necesitara a una persona para hacer entregas a domicilio y en el recurso econémico

se considera lineas de crédito con los proveedores para ampliar mas el inventario.

. Ingresos (Generacion de Modelos de Negocio) se su Sugiere dos formas de

ingreso uno por los pagos hechos por las ventas de los productos es decir las ventas




de contado y dos Realizar pagos periddicos a clientes especiales otorgandoles un

crédito para que este pago, sea semanal o quincenalmente.

Actividades clave (Generacién de Modelos de Negocio) La principal sugerencia

es la venta en linea, una comercializacion directa por las negociaciones con los

proveedores,

. Costos (Generacion de Modelos de Negocio) Esta sugerencia de negocios

incurren en los siguientes costos: costos fijos, Costos variables, economias de

escala ya que de ellos va a depender de qué tanto pueda crecer la organizacion.

. Crea tu modelo de negocio (Exponential Organizations) se sugiere plasmar

todo el modelo de negocio en el lienzo Canvas de Alexander Osterwalder

popularizado por el modelo lean startup.

. Encuentra tu modelo de negocios (Exponential Organizations) el modelo de

negocio sugerido es a partir de ofrecer un producto mas econémico gracias al uso
de tecnologias emergentes ya que se encuentra una necesidad o nicho de cliente
futuro o desconocido es necesario saber que la rapidez, la personalizacién, la
interpretacion, la autenticidad, la accesibilidad, la Corporizacién, el patrocinio y
Localizabilidad son esenciales para este negocio tomandose como base para la

creacion de la filosofia empresarial

. Implementar (Design Thinking) implementar esta nueva idea de negocio seria
de una forma escalonada para conocer si realmente es del gusto del cliente
realizando la técnica del mago de oz para que a partir del uso de las tecnologias de

la informacién se revise si el cliente esté satisfecho con el producto adquirido

g) Con ello, trabajaremos en el Modelo de Negocio Generado
. Crea un Producto Minimo Viable, para este caso se tienen dos productos

minimos viables segun encuestas que son la ropa interior y las blusas o camisas

. Validar Marketing y Ventas Es necesario identificar a los clientes potenciales

y convertirlos en usuarios y sobre todo clientes de pago por cual se propone disefar

algunos indicadores




Tabla 15 propuesta de formato para validar el marketing y las ventas

DIRECTRICES PARA VALIDAR EL MARKETING Y
VENTAS (tacha la opcion mas adecuada)

Facebook
Twitter
¢Cual es la red social mas utilizada? | Instagram
WhatsApp
Otra
Mala
¢, Como te parecio la experiencia de |Regular
compra? Buena
Excelente
4
¢, Cuantas compras haces almesa |3
nuestra tienda? 2
1
Contado
¢La forma de pagar tu compra es? | Crédito
1 a 3 veces
¢ Cuéantas veces has recomendado |4 a6 veces
la tienda? 7 a 10 veces
. Implementar los atributos SCALE e IDEAS para este paso se sugiere tomar

en cuenta los 10 atributos mencionados en la literatura

MTP

Empleados a demanda
Comunidad y entorno
Algoritmos

Activos externos
Compromiso
Interfaces

Cuadro de mando (dashboard)

© © N o g A~ wDdPRE

Experimentacion
10. Autonomia

11.Tecnologias sociales




. Establecer una cultura Se sugiere la siguiente misién y vision, asi como sus

valores

Mision: Buscar la satisfaccion total de los clientes para garantizar un servicio de
calidad de los productos, mejorar la calidad de vida para todas los que rodean y

hacen que crezca la boutique.

Vision: Construir una marca de ropa como referencia dentro del mercado digital,
buscando herramientas tecnoldgicas de excelencia y contando con los mejores
empleados para alcanzar este objetivo

Valores:

Honradez, Amor, pasion, rapidez, autenticidad, innovacion, trabajo en equipo,

solidaridad, divertirse.

Figura 12 propuesta de Logo e imagen de la MiPyME Luna Azul

. Realizarse preguntas clave con reqularidad: Toda organizacion debe seguir

creciendo por lo que estas preguntas deben de ir encaminadas a seguir avanzando
y hacerlo continuamente nos ayudara a entender el mercado por que estas deben
de estar encaminadas hacia a vision de la organizacién ¢,Quién es el cliente?, ¢ Qué
problema del cliente estd resolviendo?, ¢Cual es tu solucién?,;,Como
comercializarias el producto o el servicio?, ¢ Como estas vendiendo el producto o

servicio?, ¢ Como orientaras tu costo marginal de suministro hasta llegar a cero?




. Construir y Mantener una plataforma. Para esta MiIPyME se sugiere

inscribirse aun market place ya que aun no se tiene la inversion para realizar una

aplicacion la sugerencia es la siguiente pagina

https://web.pency.app/planes

La cual sus costos no son tan elevados y tiene diferentes beneficios

Figura 13 propuesta de los diferentes costos para utilizar una aplicacion

Plan Inicial

Abre tu propia tienda online en
minutos y aumenta tus ventas

Plan Comercial

iAhorra tiempo administrando tu
negociol Gestiona tus productas,
precios y stock agilmente con nuevas

Plan Premium

Despega tus ventas con Facebook e
Instagram Shop, controla tus
pedidos en tiempo real y conoce

;’\::_';‘*l’s'j_‘;;'_"’""""'s imitacios por herramientas. mejor & tus clientes

ARS 300 oo ARS 749 o<t ARS 1470

USD 3 UsSD 4 USD 8

usD
CATALOGO Inicial Comercial Premium

TIENDA Inicial Comercial Premium
Personalizacion v v
Moneda e idioma De acuerdo al pais De acuerdo al pais De acuerdo al pais
Reporte de visitas v v
acebook Shop v
nstagram Shop v
Cantidad de visitas limitadas limitadas limitadas

WhatsApp prioritario

Ademas de definir detalladamente los pasos sugeridos en la propuesta se procede
a analizar datos cualitativos que apoyen a la mejor toma de decisiones para la
permanencia en la MiPyME se sugiere que se tome como base alguno de estas

propuestas para seguir llevando un mejor control de la organizaciéon

Se inicia con elaborar los primeros datos cualitativos para ir vigilando la tendencia
del mercado es importante mencionar que hasta el afio pasado la MiPyME Luna
Azul no contaba con ningun registro de ventas o de forma de llevar el negocio por

lo que se tratd de evidenciar con la informacién posible



https://web.pency.app/planes

Se desarrollo la primera base de datos de ventas, esto para tener un historico y sea

mas facil ir controlando su proceso de ventas, cabe mencionar que solo es con la

forma que se ha estado llevando hasta el momento.

Tabla 16 Registro mensual de las ventas de la MiPyME Luna Azul

Datos de ventas empresa Luna azul

&

Cantidad
. preeele Costo de
Inyeccién de
Mes Ingresos q . gastos | Total venta
e capital productos .
promedio
en venta
unidades
$ $ $ $
Enero 16,000 4,000 (12,000 70 228.57
$ $ $ $
Febrero 15,000 4,000 (11,000 60 250.00
$ $ $ $
Marzo 16,000 4,500 (11,500 70 228.57
$ $ $ $ $
Abril 15,000 4,000 4,500 (14,500 65 230.77
$ $ $ $
Mayo 17,000 4,500 (12,500 75 226.67
$ $ $ $
Junio 16,000 4,500 (11,500 60 266.67
$ $ $ $ $
Julio 15,500 3,000 5,000 [13,500 65 238.46
$ $ $ $
Agosto 18,000 5,000 |[13,000 80 225.00
$ $ $
Septiembre | 16,000 16,000 55 290.91
$
Octubre - #iDIV/0!
$
Noviembre - #iDIV/0!
$
Diciembre - #iDIV/0!




Se realizo una proyeccion de ventas utilizando minimos cuadrados para que sea

mas sencillo visualizar que se debe de trabajar y el objetivo a cumplir.

Tabla 17 Propuesta de proyeccion de ventas basado en minimos cuadrados de la
MiPyME Luna Azul

Proyeccion de ventas minimos cuadrados y=a+bx

Mes Ventas X X2 Xy Prondstico

$

1|16,000 -4 16|-$ 64,000 |15,455.56
$

215,000 -3 9[-$ 45,000 |15,605.56
$

3 /16,000 -2 4]-$ 32,000 |15,755.56
$

415,000 -1 1/-$ 15,000 |15,905.56
$

5/17,000 0 o|s$ - |16,055.56
$

616,000 1 1| $ 16,000 |16,205.56
$

715,500 2 4|'$ 31,000 |16,355.56
$

818,000 3 9/$ 54,000 |16,505.56
$

916,000 4 16| $ 64,000 |16,655.56
$

10 10 17,555.56

$ $
Sumatoria 144,500 10 60 $ 9,000
N= 9
$
a=Yy/N | 16,055.56




b= Sxy/>x2 150

Proyeccion de ventas Luna Azul mes de Octubre

o—\entas === Prondstico

Figura 14 Grafica de propuesta de proyeccion de ventas

Para la implementacion del modelo de negocio se aplico el valor presente neto para
gue sea el punto de partida para la toma de decisiones si se implementa este nuevo

modelo de negocio.

Se describe que para este caso los datos que se tomaron solo se duplicaron el
porcentaje de las ventas ya que al ser ventas en linea se llega a mas clientes, dentro
de los gastos solo se prevén gastos fijos que son internet, luz ya que los costos
variables como la distribucion los clientes lo absorberan al momento de solicitar el
producto, en el caso de las compras a mayoreo se debe establecer la estrategia
para las entregas, no se tiene renta de un local fisico porgue toda la tienda sera en

linea.

Tabla 18 propuesta para calcular el VPN

TABLA PARA CALCULAR VPN

Respuesta




Celda color Ingresar valores que | Celdas color

verde: se indican rosa:

Tasa de 05 VPN= $18,358

interés=
n Cantidad Valor presente | n Cantidad pr\ézlaor:te
0 $0 0 $40,000 $40,000
1 $30,000 $20,000 1 $2,000 $1,333
2 $32,000 $14,222 2 $2,000 $889
3 $32,000 $9,481 3 $2,000 $593
4 $30,000 $5,926 4 $2,000 $395
5 $34,000 $4,477 5 $2,000 $263
6 $32,000 $2,809 6 $2,000 $176
7 $31,000 $1,814 7 $2,000 $117
8 $36,000 $1,405 8 $2,000 $78
9 $35,000 $910 9 $2,000 $52
10 $35,000 $607 10 $2,000 $35
11 $35,000 $405 11 $2,000 $23
12 $35,000 $270 12 $2,000 $15

TOTAL $62,327 TOTAL $43,969




Como se visualiza se esta obteniendo una ganancia del primer afio de $ 18,350
pesos por lo que el negocio es rentable para que se lleve a cabo, ademas de

mencionar que el periodo de recuperacion es menor a un afo.

CANTIDAD DE
DEMANDA (PIEZAS) 20
P= PRECIO PROMEDIO (EN PESOS) 150

Y= INGRESOMARGINAL

1) FUNCION DE LA DEMANDA
X=CANTIDAD DE DEMANDA - PRECIOPROMEDIO(PRECIO
X= 25-150(P) X

DESPEJANDO P
P=1/6-X(1/150) P= 0.132836

INGRESO MARGINAL= (PRECIO)(COMPETENCIAMONOPOLISTICA)
Y=(P)(X)
SUSTITUYENDO (P) Y (X) EN (Y)

Y=((1/6-X(1/150))X Y= 0.009913
Y=1/6X-X"2/150

CALCULANDOELCAMBI

o) IMG

Y =1/6-1/75(x) IMG=  0.132338

COSTO ACOMERCIALIZAR
C= COSTO ACOMERCILALIZAR

C= (0.9)X"2

CALCULANDO ELCAMBIO DELCOSTO A COMERCIALIZAR

C= 2(0.9)X
C=1.8X C= 0.005012

Sl IMG=CMG ENTONCES

(1.8)X=(1/6)-(1/75)*(x)
X= 0.074627
X=




TASA DE GANANCIA =INGRESO - COSTO
TG= 0.004901

7. Capitulo V. Conclusiones y/o Resultados

Toda la investigacion esta basada en el eje principal de organizaciones
exponenciales y las otras 3 teorias son la base que los sustenta para robustecer la

informacion.

Este trabajo estd basado en estas cuatro teorias importantes para poder asegurar
que las MiPyME pueden seguir permaneciendo en el mercado, el Unico objetivo es
crear estrategias especializadas y sobre todo atendiendo a la problematica en las

gue se enfrentan

La MiPyME no corre los mismos riesgos pero si es importante reconocer que la
mayoria sus problemas son econdmicos y estratégicos ya que muchos de los
emprendedores pues como lo dice la investigacion no tienen los conocimientos ni
las bases solidas de la administracion o la entrada al mercado no es lo mas sencillo
lo Unico objetivo de esta metodologia es llegar a entender que se puede hacer una
buena planeacion, una excelente organizacion pero sobre todo llevar el control de
todo lo que se esta haciendo, a partir de una direccion eficiente y eficaz este trabajo

ha sido creado para una guia .

Se necesita establecer una dinamica atractiva y facil de entendimiento para los

empresarios que desean aplicar esta metodologia a su organizacion.

Figura visualizacion sintetizada de la aplicacion de la propuesta metodologica




idades del cli

Frototipo

Idear Prototipar

Estrategia

Propuesta de
valor

Propuesta de
wvalor

Aplicacion del modelo

Modelo de
negocio

Relaciones con el
cliente

Ezponencial
organization

Crea un Producto
Minimo Yiable

Unete o orea
comunidades a tu Definir
MTFP

Idea Disruptiva FProbar

Canales

Yalidar Marketing
3 Yentas

Implementar los

Crea un Equipo Clientes Ildeas Aliados=s clave atributos SCALE

Recursos clave

¥
Construir g

Mantener una
plataforma

Implementar

Llevar a cabo los pasos que se presenta en esta investigacion requiere del
conocimiento previo de cada una de las metodologias que la conforman, pero que
vale la pena probarlas de manera conjunta ya que no podemos competir de la
misma manera, hay que hacer uso de los pasos aqui propuestos para encontrar

nuevas oportunidades, generando propuestas de valor a nuestros clientes.

Ademas de encontrar esta metodologia adecuada para cualquier tipo de negocio
que desee aplicarlo, estas metodologias has sido aplicadas por diferentes
organizaciones que han sido exitosas en su permanencia en el mercado como son

Uber, Facebook, Didi, Amazon, Etc.
Recomendaciones

Se recomienda el analisis de las 4 metodologias utilizadas para entender cada uno
de los pasos propuestos y sobre todo entender los conceptos que cada autor

presenta

También dentro de las recomendaciones se sugiere para el caso de esta
investigacion que se apliquen otros modelos matematicos por ejemplo esquina
noroeste en cuanto se tenga la informacion acertada de los proveedores de la
misma manera una proyeccion de ventas de regresion lineal para dar un dato mas
especifico de qué es y como se puede vender es necesario abrir los diferentes

canales de las redes sociales para poder llevar a cabo esta metodologia.

para poder implementar esta metodologia se sugiere que sea aprobada en un

maximo de 2 meses con todos los elementos antes descritos para que de esa




manera todas las personas involucradas sepan qué hacer y sobre todo entender

cudl es la esencia de este modelo de negocio.

Es necesario recordar que la parte medular de este modelo es reducir costos y
aumentar ventas, no utilizar tantos activos fijjos que puedan dafar la estabilidad
econOmica de la empresa, trabajar con lo que se tiene y generar negociaciones y
alianzas estratégicas con las demas personas que puedan apoyar a seguir

permaneciendo en el mercado.
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Formato de la encuesta aplicada a los clientes

1. ¢Elige la manera en la que adquieres tu ropa?
*

Tienda Virtual

Tienda Fisica

Catalogo

2. ¢ Cual es la frecuencia con la que adquieres tu ropa?
*




Una vez a la semana

Una vez a la quincena

Una vez al mes

3. ¢ Cudles son las formas de comprar tu ropa?

*

Credito

Contado

Sistema de apartado

Pre-compra

Otras

4. ¢ Cuéles son las razones por las que compras ropa?

*

Verme bien

Renovar el guarda ropa

Estar en tendencia

Ocasion especial

Identificarme con un grupo social

5. La produccion de ropa dafia el medio ambiente. ¢ Qué harias para reducir este
impacto y estar en tendencia de moda?

*

Reutilizar

Reparar

Renovar

Donar la ropa que no utilizo

Comprar ropa sustentable

6. ¢ Cuanto te gustaria gastar en un cambio de ropa completo (blusa/camisa,;
Pantalon/ falda; saco o suéter?

*

900 a 1200 pesos

1201 a 1800 pesos

1800 a 2400 pesos

Més de 2400 pesos

7. Cuando eliges la ropa, ¢ Qué te hace escoger el producto?

*

Que este en tendencia (facil acceso y costos accesibles)

La ropa que es de Alta costura (ropa de disefiador)

Sustentable o ecoldgica (con compuestos organicos)

Que se considere de gama media (calidad y precio accesible)

8. ¢ Qué prendas adquieres con mas frecuencia?

*

Pantalon

Ropa Interior

Blusa o camisa




Falda

Suéter

Zapatos

Tenis

9. En una boutique en linea qué espera encontrar?
*

Ropa

Accesorios

Calzado

Todas las anteriores

10. ¢ Por qué eliges una tienda de ropa?

*

Atencion al cliente

Precio y calidad de las prendas

Forma de pago

11. En el caso de las ventas por internet ¢ COmo te gusta realizar la compra?
*

Que el producto este en entrega inmediata
Solicitar el producto y que después te llegue
Apartar el producto para pagar en dos exhibiciones
12.  ¢Qué esperas de una tienda de ropa en linea?
*

Facil acceso

Imagenes claras

Variedad de ropa

Formas de pago accesible

Indicaciones de compra claras

13. ¢ Considera importante incluir ropa X, XL, enfocado a cuerpos diversos, en
un catalogo en linea?

*

Si

No

Tal vez

No estoy seguro

14.  ¢Para quién compras mas ropa y/o zapatos?
*

Mujer

Hombre

Nifio

Nifia

Bebeé

Graficas




¢Elige tu genero?
58 respuestas

@ Masculino
@® Femenino
@ Prefiero no decirlo

¢Cual es tu ocupacion?
58 respuestas

@ Hogar

@ Empleadalo

@ Trabajador independiente
@® otros

@ Comerciante

¢Cudl es el rango de edad en el que te encuentras?
58 respuestas

@® 18-25 arios
@ 26-35 arios
@ 36-45 afios
@ 46-55 arios
@ Mas de 50 afios




1. iElige la manera en la que adquieres tu ropa?
58 respuestas

Tienda Virtual 20 (34,5 %)

Tienda Fisica

51 (87,9 %)

Catalogo

2. ¢Cual es la frecuencia con la que adquieres tu ropa?
58 respuestas

@ Una vez a la semana
@ Una vez a la quincena
@ Una vez al mes

3. ¢Cuales son las formas de comprar tu ropa?

58 respuestas

Credito 21 (36,2 %)

Contado
Sistema de apartado
1(1,7 %)

Pre-compra

Otras 3(52 %)

0 10 20 30 40 50

47 (81 %)

e
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4. ;Cuales son las razones por las que compras ropa?
58 respuestas

@ Verme bien

@ Renovar el guarda ropa

@ Estar en tendencia

@ Ocasion especial

@ Identificarme con un grupo social

5. La produccion de ropa dana el medio ambiente. ; Qué harias para reducir este impacto y estar en

tendencia de moda?
58 respuestas

Reutilizar 28 (48,3 %)

Reparar 11 (19 %)

Renovar 12 (20,7 %)

Donar la ropa que no utilizo 37 (63,8 %)

Comprar ropa sustentable 13 (22,4 %)

0 10 20 30 40

6. ;Cuénto te gustaria gastar en una cambio de ropa completo (blusa/camisa; Pantalén/ falda;

saco o suéter?
58 respuestas

@ 900 a 1200 pesos

@ 1201 a 1800 pesos
@ 1800 a 2400 pesos
@ Mas de 2400 pesos




7. Cuando eliges la ropa, ;Qué te hace escoger el producto?

58 respuestas

8. ;Qué prendas adquieres con mas frecuencia?

58 respuestas

Pantalén

Ropa Interior
Blusa o camisa
Falda

Suéter
Zapatos

Tenis

5 (8,6 %)

13 (22,4 %)

14 (24,1 %)

20

9. En una boutique en linea qué espera encontrar?

58 respuestas

Ropa

Accesorios

Calzado

Todas las anteriores

6 (10,3 %)

7 (12,1 %)

20

20 (34,5 %)

17 (29,3 %)

@ Que este en tendencia (facil acceso y

costos accesibles)

@ La ropa que es de Alta costura (ropa de

disefiador)

@ Sustentable o ecoldgica (con

compuestos organicos)

@ Que se considere de gama media
(calidad y precio accesible)

37 (63,8 %)

24 (41,4 %)

30 40

30

45 (77,6 %)

50

40

40 (69 %)
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10. ¢Por qué eliges una tienda de ropa?
58 respuestas

@ Atencion al cliente
@ Precio y calidad de las prendas
@ Forma de pago

11. En el caso de las ventas por internet ; Como te gusta realizar la compra?

58 respuestas
® Que el producto este en entrega
inmediata
@ Solicitar el producto y que después te
llegue
@ Apartar el producto para pagar en dos

exhibiciones

@

12. ;Qué esperas de una tienda de ropa en linea?

58 respuestas

Facil acceso 22 (37,9 %)

Imagenes claras 27 (46,6 %)

Variedad de ropa 30 (51,7 %)

Formas de pago accesible 26 (44,8 %)

Indicaciones de compra claras 28 (48,3 %)

0 10 20 30

e
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13. Considera importante incluir ropa X, XL, enfocado a cuerpos diversos, en un catalogo en linea?
58 respuestas

®si

® No

@ Tal vez

@ No estoy seguro

14. ;Para quién compras mas ropa y/o zapatos?
58 respuestas

@ Mujer
@ Hombre
@ Nifo
® Nifia
@ Bebé

Entrevista con la duefia de la empresa

Encuesta para aplicar la organizacién exponencial

A) Elige una PTM

¢, Cudl es tu problema para resolver?

¢, Cual es el problema mayor que me gustaria solventar?

¢, Qué te hace sentir motivado para realizar este proyecto?

¢, Qué me importa realmente?

¢ Lo que te importa llega a capturar corazones y mente?

¢Puede llegar a ser una transformacion cultural? ¢ De qué manera?
¢, Qué haria si nunca fracasara?

¢, Qué haria si recibieras un millon de pesos el dia de hoy?




¢Por qué el empleado se uniria a mi empresa, sin recibir ventajas como socio o
accionista?

¢ El producto que deseas posicionar en el mercado es masivo?
¢ El producto que lanzaras al mercado transforma el entorno?
¢ Tiene algun propdsito el producto?
¢ Por qué funciona el producto?
¢ Por qué existe la organizacion?
B) Crea comunidades relevantes
¢ Eres primeramente una comunidad o eres primeramente una compafia?
¢ El producto beneficia o afecta a la comunidad?

C) Construye un equipo

¢ Como defines tu liderazgo?
¢ El equipo fundador tiene el mismo objetivo?
¢En qué lugar se definirian los fundadores?

Visionario/sonador

Disefio de experiencia de usuario

Programacion e ingenieria

Finanzas/empresa
D) Idearevolucionaria

¢ Qué tiene de diferente tu idea de negocio a la competencia?
¢, Qué agregarias a tu idea de negocio para que fuera diferente a la competencia?
¢ La idea de negocio que cambiaria del entorno o la comunidad?

E) Construye un Canvas

¢, Quiénes son tus socios clave?

¢,Cuales son tus actividades clave?

¢,Cuales son tus recursos clave?

¢, Cual es tu proposicion de valor?

¢,Cuales y como son tus relaciones con el cliente?

¢,Cuales son tus canales de distribucién?




¢, Cudl es tu segmento de clientes?
¢, COomo es tu estructura de costos?
¢,Como es tu flujo de ingresos?

F) Encuentra un modelo de negocios

¢, Tienes escalonados tus productos o servicios donde el nivel cero lo puedas ofertar
gratis?

¢, Tu producto o servicio lo puedes ofertar en redes sociales?

¢, Puedes ser el primero en ofertar ya sea en redes sociales o en fisico tu producto
0 servicio?

¢, Cudl es la estrategia que utilizas para ofertar de manera rapida tu producto o
servicio?

¢, Tu producto esta personalizado, o se identifica tu marca?
¢, Puedes ofertar productos o servicios adicionales a tu producto principal?

¢, Tu proceso se distingue bajo el siguiente lema “sin errores, de confianza y
garantizado™?

¢ En cuantas plataformas o redes sociales podrias manejar para publicitarte?
¢ Como seria para ti una entrega innovadora de tu producto o servicio?

¢ Qué tanto esté dispuesto a pagar por tu servicio o producto?

¢,Con quién podrias patrocinarte?

¢ En dbnde consideras que eres mas localizable?

G) Construye el PMV

¢, Cual es tu producto més simple que consideras que es de facil adquisicion para el
cliente?

¢ Qué producto o servicio elaborarias para dar a conocer tus otros productos o
servicios?

H) Valida Marketing y ventas

¢ldentificas quiénes son tus clientes potenciales?

¢ldentificas codmo convertir tus clientes potenciales para convertirlos en usuarios y
clientes de pago?

¢, Como te localizan los usuarios?

¢ Tienen los usuarios una gran primera experiencia?




¢ Vuelven los usuarios?
¢, Como haces dinero?
¢ Se lo cuentan a los usuarios a otros?

) Implementa Scale e ideas

Se tendria que realizar las 21 preguntas realizadas por el autor (otro formulario)

J) Establece la cultura

¢, Como es tu cultura organizacional?

¢, Consideras que los empleados pueden trabajar sin que exista supervision?
¢ Tienes alguna mision o visién?

¢, Cuadles consideras que son tus valores?

Haz preguntas periédicamente

¢, Quién es tu cliente?

¢, Qué problema del cliente se esta resolviendo?

¢,Cual es tu solucion?

¢, supera esta soluciéon al menos 10 veces mas de lo normal?

¢, Como comercializas el producto o el servicio?

¢, Como conviertes a los clientes en defensores del producto/servicio sirviéndote de
los efectos virales de las encuestas de experiencia del cliente para reducir el costo
marginal de la demanda?

¢, Como escalas tu segmento de clientes?

¢ Como orientaras tu costo marginal de suministro hasta llegar a cero?
Construye y mantén una plataforma

¢,Cuales son los datos que obtendras de los clientes?

¢ Qué informacion debe de ser publica?

¢, COmo organizas esta informacion (Extraer, transformar y cargar)?

¢La informacion que organizas es aplicada se puede visualizar el conocimiento, las
tendencias o perfeccionar a nuevos algoritmos?







