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Resumen Ejecutivo

La innovacion se ha convertido en una de las necesidades mas imperiosas de los
altimos tiempos debido a la rapidez con la que cambian los mercados, la volatilidad y la
incertidumbre se han convertido en caracteristicas permanentes de nuestro entorno por
lo que aquellas empresas que no innoven estan destinadas al fracaso y a su
desaparicion, de aqui nace la importancia de adquirir conocimientos y destrezas que nos
permitan la adaptacion oportuna a este entorno VUCA (volatil, incierto, complejo y
ambiguo), es por esto que el aprendizaje y aplicacién de metodologias de investigacion
e innovacion se incrementa ya que estas permitiran a los emprendedores generar
sostenibilidad de sus innovaciones en el mediano y largo plazo, permitiendo un
continuo pivoteo de sus estrategias, lo que les posibilitara adaptarse a las condiciones
de su entorno sin cambiar la vision de sus emprendimientos.

El mercado de los servicios contables en Ecuador es altamente competitivo ya
que en su entorno existen varios tipos de oferentes, TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA.
se constituyo con el objetivo de expandir la capacidad generadora de ingresos de sus
socios que son profesionales en el area de la contabilidad, auditoria y en el area de las
tecnologias de la informacion y en segundo lugar para poder brindar un servicio de
calidad basado en la amplia experiencia de su recurso humano en el mercado
empresarial.

El altisimo grado de competencia en este mercado ha posicionado a la compafiia
en un océano rojo en donde cada vez es mas complejo establecer relaciones
beneficiosas con nuevos clientes y ha hecho necesario que la empresa elabore
estrategias de diferenciacion con respecto a su competencia, por ello y en busca de
prestar una extensa gama de servicios empresariales necesarios en un entorno

globalizado, manteniendo un enfoque orientado a proporcionar el respaldo necesario



para posibilitar el crecimiento constante tanto de las organizaciones con las que
coopera, asi como de los profesionales con los que se presta el servicio, la
administracion de la compafiia ha visto la necesidad de generar innovacion en el
modelo de negocio a través de la implementacidn de tecnologias que permitan la
inclusion del modelo ERP-SAAS y el modelo de redes sociales como parte integral de
la prestacion de sus servicios permitiendo de esta manera el paso a un nuevo océano
azul de posibilidades de generacion de relaciones con nuevos clientes.

El contar con herramientas informaticas que faciliten la interaccién con sus
Stakeholders y que a su vez cubran necesidades operativas propias del tipo de servicio
que se presta, generaran impacto directo en la reduccion de sus costos operativos y la
mejora sustancial en los servicios prestados, asi como en la percepcion de estos por
parte de sus clientes y otros interesados, a su vez logrando diferenciacion con sus

competidores.



Abstract

Innovation has become one of the most pressing needs in recent times due to the
speed with which markets change, volatility and uncertainty have become permanent
characteristics of our environment, so those companies that do not innovate are destined
to fail and its disappear, hence it arises the importance of acquiring knowledge and
skills that allow us to timely adaptation to this VUCA environment (volatile, uncertain,
complex and ambiguous), this is why the learning and application of research and
innovation methodologies increases since these will allow entrepreneurs to generate
sustainability of their innovations in the medium and long term, allowing continuous
pivoting of their strategies, which will allow them to adapt to the conditions of their
environment without changing the vision of their entrepreneurship.

The accounting services market in Ecuador is highly competitive since in its
environment there are companies that provide accounting, auditing, and other business
services, but there are also independent professionals who offer the same type of
service to both companies and individuals. There are a large number of professionals in
the accounting area who choose to work in a dependency relationship, establishing a
long-term relationship with their employers but limiting their professional growth and
their income-generating capacity, which is why TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA. was
established in the first place with the objective of expanding the income-generating
capacity of its partners who are professionals in the area of accounting, auditing and in
the area of information technology and secondly to be able to provide a quality service
based on the extensive experience of its human resources in the business market.

The very high level of competition in this market has positioned the company in
a red ocean where it is increasingly complex to establish beneficial relationships with

new clients and has made it necessary for the company to develop differentiation



strategies with respect to its competition. seeking to provide a wide range of business
services necessary in a globalized environment, maintaining an approach aimed at
providing the necessary support to enable the constant growth of both the organizations
with which it cooperates, as well as the professionals with whom the service is
provided, the company's management has seen the need to generate innovation in the
business model through the implementation of technologies that allow the inclusion of
the ERP-SAAS model and the social networks model as an integral part of the
provision of its services, allowing in this way the passage to a new blue ocean of
relational generation possibilities with new customers.

Having computer tools that facilitate interaction with its Stakeholders and that
in turn cover operational needs of the type of service provided, will generate direct
impact on reducing operating costs and a substantial improvement in the services
provided, as well as in the perception of these by its clients and other interested parties,

in turn achieving differentiation with its competitors.
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Capitulol: Introduccion y Propdsito Innovador.

El mercado de los servicios contables en Ecuador es altamente competitivo ya
que en su entorno existen empresas prestadoras de servicios de contabilidad, auditoria y
otros servicios empresariales, pero también se encuentran los profesionales
independientes que ofrecen el mismo tipo de servicio tanto a empresas como a
particulares. Existe gran cantidad de profesionales en el area contable que optan por
trabajar en relacion de dependencia, estableciendo una relacién a largo plazo con sus
empleadores, pero limitando su crecimiento profesional y su capacidad generadora de
ingresos, es por ello qué TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA. se constituyé en primer
lugar con el objetivo de expandir la capacidad generadora de ingresos de sus socios que
son profesionales en el area de la contabilidad, auditoria y en el area de las tecnologias
de la informacion y en segundo lugar para poder brindar un servicio de calidad basado
en la amplia experiencia de su recurso humano en el mercado empresarial.

El altisimo grado de competencia en este mercado ha posicionado a la compafiia
en un océano rojo en donde cada vez es mas complejo establecer relaciones
beneficiosas con nuevos clientes y ha hecho necesario que la empresa elabore
estrategias de diferenciacion con respecto a su competencia, por ello y en busca de
prestar una extensa gama de servicios empresariales necesarios en un entorno
globalizado, manteniendo un enfoque orientado a proporcionar el respaldo necesario
para posibilitar el crecimiento constante tanto de las organizaciones con las que
coopera, asi como de los profesionales con los que se presta el servicio, la
administracién de la compafiia ha visto la necesidad de generar innovacion en el
modelo de negocio a través de la implementacién de tecnologias que permitan la

inclusién del modelo ERP-SAAS y el modelo de redes sociales como parte integral de



la prestacion de sus servicios permitiendo de esta manera el paso a un nuevo océano
azul de posibilidades de generacion de relaciones con nuevos clientes.

El modelo de negocio planteado considera la implementacion de tecnologias ya
existentes integradas en un ecosistema convergente que permita integrar los beneficios
de cada uno de sus componentes que son:

o Plataforma Web de Red Social Opensource,

o Plataforma Web de E-LEARNING Basada en Moodle,

o Plataforma de sistema ERP desplegable en Cloud o local

o Plataforma de sistema TPV desplegable en Cloud o local

o Plataforma de sistema para PYME y MICRO PYME desplegable en

Cloud o local

o Componente de Business Intelligence integrable con sistema ERP

La plataforma de red social es un componente fundamental del modelo de
negocio ya que permitira la integracion del ecosistema con las partes interesadas.
Objetivos.

El planteamiento de objetivos es fundamental a la hora de construir un proyecto
con una propuesta innovadora, basados en esta necesidad se han determinado los
objetivos general y especificos.

Obijetivo general.

Generacion de nuevos mercados para a empresa.

¢Por qué?

Creemos firmemente que un flujo de comunicacion constante entre
profesionales y emprendedores puede generar relaciones beneficiosas que
permitan impulsar y reactivar las actividades econdémicas en el Ecuador y a su

vez elevar el nivel profesional de aquellos que prestan servicios empresariales.



¢Como?

Apoyandonos en la implementacion de tecnologias ya existentes e
integradas en un ecosistema convergente, buscamos la automatizacion de
procesos operativos que no aportan a la generacion de valor, de forma que se
pueda enfocar los esfuerzos en el crecimiento continuo de las partes
involucradas.

Que?

Con este objetivo ofertamos un modelo de negocio innovador que
permite integrar los beneficios de cada componente tecnolédgico dentro del
ecosistema propuesto.
la automatizacion de procesos operativos generard nuevas necesidades en los

clientes y en consecuencia se generaran nuevos mercados para la prestacion de
servicios de asesoria profesional lo que permitira el crecimiento exponencial de las
partes involucradas.

Obijetivos especificos.

Determinar la factibilidad del modelo de negocio planteado a través de la
implementacién de los componentes tecnoldgicos RRSS, Moodle, ERP, TPV y el
desarrollo del ecosistema convergente que permitan la inclusién del modelo Software
As A Service (SAAS) y modelo de suscripcion a la plataforma como fuente generadora
de ingresos permitiendo la integracion del ecosistema por medio de la plataforma de
redes sociales la cual interconecta a todos los stakeholders en un solo espacio en donde
la interaccidn y aportes sea calificada por los miembros de la comunidad y premiada
con licencias de uso del ERP y otros sistemas, cursos y generacion de relaciones

profesionales con clientes potenciales en base a sus perfiles y necesidades, manteniendo



un enfoque orientado a posibilitar el crecimiento constante de clientes y de
profesionales que se adhieran a la plataforma.

Implementacion de estrategias de diferenciacion con respecto a la competencia
generando una mejora sustancial en los servicios prestados, asi como en la percepcion
de estos por parte de los clientes y otros interesados, para lograr diferenciacion con los
competidores y poder mejorar los precios ofertados.

Motivacion de la idea de Negocio.

Segun la publicacion del Directorio de Empresas y Establecimientos 2019
(INEC, 2020) el 90.89% de las empresas en el Ecuador segun su tamarfio son
microempresas, asi también dicho informe muestra que el 44.55% de empresas se
dedican al sector econdmico de servicios, muchas de las empresas incluidas en estos
segmentos hacen uso de servicios empresariales como la contabilidad apoyandose en
profesionales independientes que en muchos casos carecen de infraestructura
tecnoldgica para prestar sus servicios a los clientes potenciales, la introduccién de este
nuevo modelo de negocio, y su ecosistema tecnoldgico resuelve esta carencia y genera
una oportunidad empresarial que permitira atender nuevas necesidades de un mercado
no explotado por la competencia y la generacion de nuevos nichos de negocio para la
prestacion de servicios de asesoria profesional por parte de la empresa y de los

miembros de la comunidad.



B Microempresa

# Pequena empresa
#uMediana empresa "A”
mMediana empreso "B”
# Grande empresa

amano de Empresa No. Empresas

Microempresa 802.353
Pequena empresa 61.759
Mediana empresa “A" 8.544
Mediana empresa "8" 5.798
Grande empresa 4312
Total 882.766

Figura 1. Estructura de empresas segun su tamafio.
Tomado de "Directorio de Empresas y Establecimientos 2019". por INEC, 2020
(https://www.ecuadorencifras.gob.ec//directoriodeempresas/)
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Sector Econémico No. Empresas

Servicios 393.273
Comercio 299.231
Qg:g:lturo, ganaderia, silvicultura y 84.540
Industrias Manufactureras 74.265
Construccion 29.633
Explotacion de Minas y Canteras 1.824
Total 882.766

Figura 2. Estructura de empresas por sector economico.
Tomado de "Directorio de Empresas y Establecimientos 2019". por INEC, 2020
(https://www.ecuadorencifras.gob.ec//directoriodeempresas/)

Considerando esta realidad en el mercado ecuatoriano, se ha aplicado varias

metodologias agiles como el Brainstorming, Arbol de Realidad y Diagrama de

Ishikawa para determinar el problema raiz, sus subproblemas, y sus posibles

soluciones.
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Figura 3. Arbol de realidad.

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada I” por C.
Dévila, 2020

(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=58156)
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Figura 4. Diagrama de Ishikawa.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada I” por C.

Davila, 2020
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=58156)
Problema raiz.

El mercado de servicios contables en Ecuador es altamente competitivo, incluye

empresas y profesionales independientes que ofrecen el mismo tipo de servicio con



muy poca diferenciacion, el cliente lo percibe como un commodity por la
obligatoriedad de su cumplimiento por disposiciones de organismos de control y limita
su aprovechamiento al desconocer los beneficios que aporta el contar con el respaldo de
un asesor calificado para el cumplimiento de sus metas organizacionales.
Subproblemas

Los profesionales del area contable limitan su crecimiento profesional y su
capacidad generadora de ingresos debido al poco valor que se percibe en la prestacion
de sus servicios y a la falta de tecnologias que permitan elevar su estatus al de asesor en
lugar de ser un simple tenedor de libros.

Los precios de la prestacion del servicio contable han disminuido debido al
exceso de oferta de parte de las empresas y profesionales independientes y a las
condiciones actuales del mercado.

No existe tarifas oficiales para la prestacion de los servicios. EI gremio de
profesionales contables esta bastante disperso y a pesar de que existen varios colegios
profesionales, entes de capacitacion y grupos en redes sociales hay interaccion limitada
entre ellos ya que prima el celo profesional y los intereses personales en lugar del
interés colectivo.

Analisis de oportunidades y futuras experiencias.

El contar con herramientas informaticas que faciliten la interaccidn con sus
Stakeholders y que a su vez cubran necesidades operativas propias del tipo de servicio
que se presta, generaran impacto directo en la reduccion de sus costos operativos y la
mejora sustancial en los servicios prestados, asi como en la percepcion de estos por
parte de sus clientes y otros interesados, a su vez logrando diferenciacion con sus
competidores y permitiendo el paso a un nuevo océano azul de posibilidades de

generacion de relaciones con nuevos clientes



La generacion de relaciones directas entre Stakeholders por medio de redes
sociales propias brindara beneficios mutuos a las partes y contribuira a la creacién de
un nuevo modelo de negocio interconectando a Clientes, Profesionales y Proveedor de
tecnologias en un solo espacio en donde las tarifas estén reguladas.

Los Stakeholders

Clientes emprendedores, usuarios finales de la infraestructura tecnolégica,
interacttan con los profesionales (Contadores), por medio de la red social en busca de
obtener servicios de calidad y capacitaciones ofertadas por el ecosistema.

Clientes profesionales (Contadores), usuarios de la infraestructura tecnoldgica
como herramienta para la prestacion de sus servicios, interactdan con los clientes
emprendedores y otros profesionales por medio de la red social en busca de afianzar
relaciones comerciales y obtener retroalimentacion profesional y capacitaciones
ofertadas por el ecosistema.

La empresa participa dentro del ecosistema como proveedor de tecnologias,
proveedor de servicios profesionales, proveedor de servicios de capacitacion y
administradora y generadora de contenidos técnicos para la red.

Pensamiento divergente, lateral disruptivo y convergente hacia el mundo VUCA.

Es necesario que en Ecuador se genere la insercién de la cultura de innovacién
desde las edades méas tempranas, de tal forma en que se cambie la mentalidad de
nuestra sociedad que tradicionalmente ha criticado el fracaso y ha generado una
poblacién mayoritariamente temerosa de generar nuevas ideas 0 emprender nuevos
proyectos por miedo a la critica y el rechazo.

El cambio de perspectivas y el uso del pensamiento lateral disruptivo permiten
la generacion de soluciones a un problema, descartando esquemas de pensamiento

obsoletos que no sintonizan con la innovacion, es aqui donde el pensamiento divergente



nos permite la generacion e intercambio de ideas utilizando metodologias como el
brainstorming que posteriormente deberan ser clasificadas y analizadas con el
pensamiento convergente para poder determinar y seleccionar las mejores.

La importancia de adquirir conocimientos y destrezas que nos permitan la
adaptacion oportuna a un mundo globalizado, caracterizado por un entorno VUCA
(volatil, incierto, complejo y ambiguo), permitira el incremento del nimero de
emprendedores con capacidades de innovacidn y el sostenimiento de sus proyectos en
el mediano y largo plazo.

Diagnostico del nivel de escalabilidad en el horizonte de innovacion.
TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA. desde su constitucion ha prestado sus
servicios a empresas comerciales, manufactureras y de servicios situadas en mercados

existentes dentro del territorio ecuatoriano, dichos mercados sientan la base de los
horizontes innovacion (H1), la compafiia aspira llegar a nuevos mercados (H2) por
medio de la innovacidn incremental y adyacente generada por el despliegue de
tecnologias que permitan la interaccion directa de los stakeholders, esto generara un
nuevo modelo de negocio adoptando la inclusién del modelo ERP-SAAS y de

suscripcion dentro de este.
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Estamos llevando la
innovacion a H2

Figura 5. Horizontes de innovacién.

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada 1" por C.

Davila, 2020

(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=58156)

El Concepto del Modelo del Negocio (Modelo Lean Canvas 1)

Segun Serrano, M., & Blazquez, P. (2015) los pasos ideales para la aplicacion
de la metodologia Design Thinking son: “comprender, observar, definir, idear,
prototipar, testar, implementar y aprender”, los mismos que pueden realizarse de forma
simultanea o en un proceso iterativo donde se puede volver a sus fases anteriores para
corregir y aplicar mejoras de forma dinamica.

Dentro de esta metodologia al haber llegado al paso de ideacidn surgen varias
herramientas que nos permiten aterrizar estas a algo mas tangible, para ello contamos
con el Modelo Lean Canvas de Ash Maurya que segun lo describe Serrano, M., &
Blazquez, P. (2015) es un modelo disefiado para emprendedores que como primer

requisito se enfoca en entender el problema para luego enfocarse en la creacién del

producto, es justamente este punto donde radica la importancia de la interconexion
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entre la idea, el entendimiento del problema por medio del Modelo Lean Canvas y el
inicio de la etapa del prototipado para obtener un producto minimo viable.
El desarrollo de nuestro modelo de negocio es de suma importancia ya que nos

permitira entender sus componentes y la interaccion entre ellos.
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Figura 6. Business Model Lean Canvas 1.

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada I” por C.

(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=58156)
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Segmentos de clientes

Personas o empresas que realicen actividades comerciales en Ecuador capaces
de obligarse contractualmente, con los siguientes perfiles:

e Profesionales Contables, y otros profesionales que brinden servicios
empresariales.
e Empresarios y emprendedores.

Propuesta de valor

El nuevo modelo de negocio y su ecosistema, integran los beneficios de cada
componente tecnoldgico en donde la red social propia permite la generacion de
relaciones directas de beneficio mutuo entre los Stakeholders y el modelo Software As
A Service (SAAS) alivia los problemas de infraestructura tecnoldgica de las partes
interesadas, permitiendo que estos componentes sean base para la prestacion del
servicio y la automatizacion de procesos operativos que no agregan valor, ayudando a
los interesados a centrar sus esfuerzos en generar beneficios para el cliente
emprendedor asi como permitiendo elevar el estatus del profesional (contador) al nivel
de asesor, el componente de E-learning, sus cursos y la actualizacion constante de
temas profesionales y empresariales, asi como la entrega de licenciamientos gratuitos
de algunos de los componentes tecnoldgicos como premio por las interacciones y
aportes a la comunidad (red social), permiten a los miembros del ecosistema obtener
beneficios inclusive desde la fase de adopcidn del servicio por medio de la suscripcion
gratuita a la red social (TRY & BUY) hasta la suscripcion a niveles superiores con
beneficios escalables segun el nivel contratado.
Relacion con el cliente

La interaccion constante de los miembros del ecosistema por medio del

componente de Red Social propia crea una comunidad en donde cada participacién
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puede ser calificada por otros usuarios de la red, de esta manera, se permite el
fortalecimiento de los perfiles de los usuarios los cuales se validaran de forma que los
clientes potenciales tengan la certeza de establecer relaciones de trabajo con
profesionales certificados y la valoracion de estos aportes por parte de la comunidad
contribuira positivamente a la generacion de confianza en el ecosistema.

Los usuarios con mejores valoraciones a sus aportes a la comunidad seran
premiados con licencias de software para microemprendimientos, capacitaciones
técnicas en la plataforma de E-learning, incremento en su nivel de suscripcion, asi
como con generacion de interconexiones con clientes potenciales suscritos en el
ecosistema de manera gratuita.

Canales
e Correo Electronico,
e Grupos en redes sociales,
e Péagina Web,
e Publicidad Web,
¢ Red social Propia.
Flujos de ingresos
e Suscripcién a plataforma por niveles,
e Pago por prestacion de Servicios Contables basados en ERP-SAAS,
e Pago por consultoria profesional,
e Pago por Licenciamiento ERP-SAAS en base al nUmero de usuarios
recurrentes,
e Pago por implementacion personalizada de ERP,
e Pago por Licenciamiento de ERP en servidores propios del cliente,

e Pago por capacitaciones no incluidas en nivel.
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Recursos clave
e Recurso humano,
e Sistema ERP, Pymes, Micro pymes
e Plataforma Red social,
e Pagina web,
e Presupuesto financiero
Actividades clave

e Gestién de Red social,

Servicios Contables,

Consultoria profesional,

Capacitaciones a la red,

Implementacion de Servidores Cloud para despliegue de Red social,

Implementacion de Servidores Cloud para despliegue de sistemas ERP,
Pymes y Micro pymes.
Socios clave
e Proveedor de servicios de alojamiento web para despliegue de servidores
y bases de datos,
e Licenciamiento de Software,
e Proveedor de servicios de telecomunicaciones,
e Recurso humano.
Estructuras de costos
e Infraestructura tecnoldgica,
¢ Alojamiento web para despliegue de servidores y bases de datos,
e Licenciamiento de Software,

e Proveedor de servicios de telecomunicaciones,
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e Arrendamiento,
e Publicidad,
e Recurso humano,
e Servicios basicos,
e Impuestos.
Definicion y disefio del prototipo base.
Propuesta de Valor
El despliegue de tecnologias que permitan la interaccién de los Stakeholders en
el modelo de Redes Sociales generard un nuevo modelo de negocio que permita la
innovacion adyacente a nuevos mercados para la compafiia (H2) adoptando la inclusion
del modelo ERP-SAAS y de suscripcion.
Factor Diferenciador
Generacion de nuevo modelo de negocio basado en el despliegue de tecnologias
que permiten la interrelacién de los interesados dentro de una misma red y automatiza
ciertos procesos que no agregan valor a la prestacion del servicio, centrando los

esfuerzos en elevar el estatus del profesional al nivel de asesor.

Prototipo

- ; Modelo de negocio
Basadag en Redes
59 len
. peidn po

Figura 7. Prototipo.


https://www.youtube.com/embed/JI25qKzqQ44?feature=oembed

17

Figura 8. Interaccion de herramientas con el modelo de negocio.

El modelo de negocio planteado considera la implementacion de tecnologias ya
existentes integradas en un ecosistema convergente que permita integrar los beneficios
de cada uno de sus componentes que son:

o Plataforma Web de Red Social Opensource,

o Plataforma Web de E-LEARNING Basada en Moodle,

o Plataforma de sistema ERP desplegable en Cloud o local

o Plataforma de sistema TPV desplegable en Cloud o local

o Plataforma de sistema para PYME y MICRO PYME desplegable en

Cloud o local

o Componente de Business Intelligence integrable con sistema ERP

Considerando el alcance extenso de la implementacion de todos los
componentes de la plataforma tecnologica de forma concreta los modulos que se
desarrollaran como parte del Prototipo Minimo Viable (MVP) seran los siguientes:

o Plataforma Web de Red Social Opensource,

° Plataforma Web de E-LEARNING Basada en Moodle,
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o Plataforma de sistema ERP

o Plataforma de sistema para PYME

o Plataforma de sistema para MICRO PYME

Para cada componente descrito se prevé la implementacién funcional de la
herramienta basada en su estdndar sin modificacion ni personalizacion del cédigo
fuente.

La plataforma de red social es un componente fundamental del modelo de
negocio ya que permitira la integracion del ecosistema con las partes interesadas, la
interaccion entre los miembros de la red permitira que estos realicen consultas,
respondan consultas y efectlen otro tipo aportes a la red, dichos aportes seran valorados
por los miembros de la comunidad y aquellos usuarios con las mejores valoraciones
seran premiados con suscripciones gratuitas a niveles superiores de la plataforma,
licencias gratuitas de software incluido en la plataforma tecnolégica, cursos de

capacitacion y material profesional incluidos en la plataforma de e-learning,

ERP —SAAS
Pymes y Micropymes

Red social Propia

Business
TPV Intelligence
— P
= -ll;lll |
i P
d

Figura 9. Herramientas tecnologicas incluidas en el modelo de negocio.



19

Uno de los beneficios de los niveles de suscripcion pagados es que la plataforma
enlazara a profesionales con clientes potenciales en base a su perfil profesional y
ubicacion.

Aquellos usuarios que sean suscriptores de la plataforma en niveles en los que
se incluyan beneficios como el licenciamiento de software sélo serd necesario que tanto
el cliente que requiere de servicios empresariales, asi como el profesional qué desea
prestar el servicio sean suscriptores del mismo nivel que requiere el uso determinado
componente para que puedan acceder a la plataforma en servidores cloud, en caso de
requerir mas usuarios recurrentes en el componente tecnolégico, se puede escalar a
niveles superiores por suscripcion o contratar esos servicios de forma independiente.

Existe la posibilidad de suministrar cualquiera de los componentes tecnolégicos
bajo licenciamiento en servidores propios de los clientes.

la empresa generara material profesional sobre temas legales, normativos y
metodoldgicos en la plataforma de forma constante para mantener el contacto con los

usuarios de la red.
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Figura 10. Beneficios de la interaccion dentro del modelo de negocio.
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Otros beneficios de suscribirse a la plataforma se detallan a continuacion:

e Desplieguen cualquier sistema operativo,

e Actualizaciones tecnologicas recurrentes,

e Reduccioén de costos de infraestructura tecnoldgica,

e Mantenimiento de configuracion fiscal al dia,

e El profesional se puede enfocar en convertirse en un asesor y no
solamente en un tenedor de libros,

e Los procesos se simplifican apoyados en la automatizacion tecnolégica y
el uso de mejores practicas,

e Reduccidn de costos operativos tanto para el prestador del servicio como
para el consumidor de este,

e Todas las aplicaciones pueden ser personalizables en funcion de las
necesidades de los clientes.

El modelo negocio genera beneficios para todas las partes, contribuye a mejorar
la percepcion de los profesionales prestadores de servicios y los convierte en asesores
en lugar de solo operativos, los empresarios y emprendedores se ven beneficiados con
una plataforma tecnolégica para el despliegue de cualquier tipo de negocio y la
posibilidad de interconectar con profesionales con un perfil validado por la comunidad
a precios razonables regulados por la plataforma.

Resumen historia.

Actualmente el mercado de los servicios contables y empresariales esta
saturado, el gran nimero de oferentes y la baja apreciacion qué los clientes han dado a
este tipo de servicios ha posicionado a la compafiia en un océano rojo en donde cada
vez es mas complejo establecer relaciones beneficiosas con nuevos clientes, por ello la

empresa elabora estrategias de diferenciacion con respecto a su competencia.
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La creacion de un nuevo modelo de negocio a traves de la implementacion de
tecnologias que permitan la inclusion del modelo ERP-SAAS y el modelo de redes
sociales como parte integral de la prestacion de sus servicios permitira a la empresa el
paso a un nuevo océano azul de posibilidades de generacion de relaciones con nuevos
clientes.

El contar con herramientas informaticas que faciliten la interaccién con sus
Stakeholders y que a su vez cubran necesidades operativas propias del tipo de servicio
que se presta, generaran impacto directo en la reduccidn de sus costos operativos y la
mejora sustancial en los servicios prestados, asi como en la percepcion de estos por
parte de sus clientes y otros interesados, a su vez logrando diferenciacion con sus
competidores.

La interaccion permanente de los stakeholders dentro de una comunidad
orientada al desarrollo profesional y al crecimiento empresarial permite ampliar las
posibilidades de generacion de beneficios para todas las partes por lo que se plantea que
cualquier profesional que preste servicios empresariales se puede sumar a la red y hacer
uso de la plataforma para la prestacion y automatizacién de sus servicios centrando sus

esfuerzos en elevar su estatus al de asesor.
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Capitulo 2: Marco Tedrico.

La cultura de innovacion permite la creacion de un entorno en donde el
emprendimiento y la toma de riesgos es valorado por la sociedad independientemente
de los resultados obtenidos, como lo menciona Oppenheimer (2014), el fracaso es
muchas veces la antesala del éxito, es en este entorno en donde el emprendedor debe
conocer el horizonte de innovacion en el gue se encuentra y a que horizonte aspira a
llegar, entendiendo las soluciones y mercados existentes se podra generar innovaciones
adyacentes o disruptivas amplidndose a nuevos mercados existentes o creando
mercados totalmente nuevos.

El conocimiento de los tipos de innovacion y metodologias apropiadas como el
Design Thinking, la aplicacion del Modelo Canvas, Lean Canvas y herramientas de
brainstorming como Scamper y varias formas de prototipar, permitiran al emprendedor
la creacion de soluciones y prototipos que puedan ser testeados en el mercado de
manera agil y eficiente permitiendo un continuo pivoteo de sus estrategias, lo que les
posibilitard adaptarse a las condiciones de su entorno sin cambiar la visién de sus
emprendimientos.

Cultura de innovacion.

Segun lo menciona Oppenheimer (2014), cultura de innovacién “es un clima
que produzca un entusiasmo colectivo por la creatividad, y glorifique a los innovadores
productivos”, pero, ;cudl es el alcance que debe tener esa cultura de innovacion?, ;es
suficiente con que la cultura se construya en un entorno cerrado como el empresarial?,
0 acaso, ¢es necesario que la cultura de innovacion llegue a impregnar todos los
entornos de nuestra sociedad? lo cierto es que, en Ecuador de forma tradicional, no se
promueven los entornos innovadores, jaunque si los hay!, existen muchas personas y

empresas que practican la innovacion como parte de su dia a dia, procurando
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reinventarse constantemente en un mercado altamente competitivo y limitado. Los
estimulos gubernamentales para construir una cultura de innovacion a nivel nacional no
han sido suficientes, pero ¢acaso es necesario este este tipo de estimulos para que
existan personas innovadoras?, Oppenheimer (2014), piensa que la mayoria de grandes
innovaciones no son producto de ningun plan gubernamental, sino de una cultura de
emprendimiento en donde las personas toman riesgos y la sociedad valora sus acciones
independientemente de sus resultados.

Una clave fundamental para crear una cultura de la innovacion es instalar en la
sociedad la idea de que el fracaso es muchas veces la antesala del éxito (Oppenheimer,
2014), aqui cabe preguntarnos ¢cuantas veces estamos dispuestos a fracasar antes de
encontrar el éxito?, para ello existen metodologias que pueden permitir a un innovador
experimentar a un bajo costo y pivotear estrategias hasta conseguir el éxito de su idea
innovadora, parte de la cultura de innovacién es eliminar ese miedo intrinseco al
fracaso qué congela al ser humano y lo deja impavido mientras otros mas avezados
sacan adelante sus ideas innovadoras en busca de cristalizar el tan ansiado éxito.

Tipos de innovacion.

Segun el Manual de Oslo (2005) hay cuatro tipos de innovacion las mismas que
pueden ser de bienes o servicios y se encuentran divididas en dos categorias una
tecnoldgica que a su vez se subdivide en innovacion de producto y en innovacién de
proceso Y la otra no tecnoldgica que esta subdividida en innovaciones comerciales e
innovaciones organizativas.

Innovacion de producto.

En este tipo de innovacion se consideran bienes o servicios que hayan mejorado

en sus posibles usos, asi como en sus caracteristicas presentando cambios ergonémicos

de caracteristicas funcionales o de especificaciones técnicas, es importante que para el
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desarrollo esos bienes o servicios se hayan implementado la combinacion de nuevas
técnicas y conocimientos existentes en el mercado de forma que éstos se diferencien
significativamente a otros bienes o servicios anteriormente existentes.

Innovacion de proceso.

La implementacion de innovaciones de proceso abarca la mejora de técnicas o
procesos en software o equipos utilizados para producir otro tipo de bienes o servicios,
asi como también la implementacion de nuevos métodos de abastecimiento de insumos
de logistica, de distribucion y localizacion de inventarios u otro tipo de procesos
auxiliares, siempre que estos sean significativamente mejorados con relacion a
procedimientos y técnicas existentes con anterioridad.

Innovacion comercial.

Con el objetivo de satisfacer las necesidades de los clientes, el posicionamiento
de nuevos productos, la apertura de nuevos mercados para el incremento de ventas, se
generan innovaciones comerciales basadas en la creacion de nuevos métodos de
comercializacion o cambios de presentacién con mejoras en el disefio de productos,
inclusive promociones que no hayan sido utilizados anteriormente por las empresas que
no representen cambios en sus funcionalidades, sino méas bien en su imagen distintiva
para atraer nuevos segmentos del mercado.

Innovacion organizativa.

Todo proceso organizativo tanto interno como externo es susceptible de
innovacion, usualmente con el objeto y mejorar los resultados de una empresa u
organizacion tanto publica como privada, estas practicas de negocio deben ser resultado
decisiones estratégicas de la administracion que implican la aplicacion de nuevos

procedimientos, practicas, rutinas o métodos para el cumplimiento del trabajo,
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distribucion de responsabilidades, u otras operaciones de indole organizativa de manera
mas eficiente.
Intangibles valorados.

Existen varios intangibles en una empresa que dan forma a su entorno y
determinan la apreciacion de esta en el mercado, intangibles como la marca, la imagen,
sus valores empresariales e inclusive el jknow how! que potencia la calidad de la
prestacion de sus servicios son fundamentales al establecer un modelo de negocio.

Imagen empresarial

Figura 11. Imagen Empresarial.

TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA. es una empresa conformada por profesionales
multidisciplinarios especializados en la prestacion de servicios relacionados con la
Contabilidad, Auditoria, Administracion y Tecnologias de la Informacion, que han
unido esfuerzos para prestar un servicio diferente, eficaz, orientado a cumplir con una

extensa gama de servicios empresariales necesarios en un entorno globalizado,
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proporcionando el respaldo necesario para posibilitar el crecimiento constante de las
organizaciones con las que coopera.

A través de la contabilidad especializada que esta presente en todas las
actividades de las organizaciones, desarrollamos un entorno de trabajo eficiente y
automatizado a través del uso de la tecnologia, lo que permite controlar adecuadamente
cada uno de los recursos disponibles de nuestras organizaciones aliadas.

Nuestras Empresa esta registrada por la Superintendencia de Compafiias,
Servicio de Rentas Internas y Registro Mercantil por lo que somos una empresa
legalmente constituida en el Ecuador.

Mision

Generar soluciones empresariales de alto nivel que nos permitan constituirnos
en el principal aliado de nuestros clientes generando confianza a través de la prestacion
de servicios integrales de calidad, oportunos, eficaces e innovadores.

Vision

Posicionar la firma como uno de los referentes en Ecuador en la prestacion de
servicios empresariales de calidad, apoyados en la capacitacion y desarrollo constante
de nuestro talento humano.

Obijetivos
e Superar las expectativas de nuestros clientes en la prestacion de nuestros
servicios siempre generando satisfaccion y convirtiéndonos en sus
aliados permanentes.
¢ Innovar constantemente en la busqueda de brindar servicios de calidad
siempre apoyados en la tecnologia y metodologias de trabajo

actualizadas y eficientes.



27

e Generar un crecimiento continuo de la Firma a traves de la capacitacion
constante de nuestro talento humano, posibilitando el crecimiento
individual tanto como el grupal.

Valores empresariales

e Calidad y Disciplina en la prestacion de todos nuestros servicios y
procesos.

¢ Integridad, Honestidad y Profesionalismo de los miembros de nuestro
equipo de trabajo.

e Pasién y Entusiasmo por servir a nuestros clientes y generar resultados.

¢ Innovacion constante a través de la capacitacion de nuestro recurso
humano.

e Confidencialidad en el manejo de la informacion de nuestros clientes.

e Confianza generada a través del cumplimiento y el trabajo en equipo.

Logo y slogan empresarial

TRUSTED-ALLIES

’ .\ SEAVICIOS CONTARLES DR CALIDAD

Figura 12. Logo y eslogan empresarial.

Horizontes de la innovacion (incremental, adyacente, disruptiva).

El modelo de los tres horizontes desarrollado por McKinsey & Company (2018)
puede usarse para establecer una estrategia de crecimiento, coloca a la empresa en una
escala de tres niveles en donde cada horizonte se puede asociar con el grado de novedad

del mercado y de la innovacién.
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Horizonte 1 (H1). Innovacion incremental

Este horizonte corresponde a las soluciones y mercados existentes en donde se
desenvuelve la empresa con su negocio principal en la actualidad. En este horizonte de
innovacion se recomienda mejorar el desempefio de la empresa con los productos y en
los mercados existentes y se debe utilizar esto como base para escalar al siguiente
horizonte de innovacion.
Horizonte 2 (H2). Innovacion adyacente

En este horizonte se encuentran métodos y soluciones nuevos para la empresa
que pueden generar el crecimiento de esta 0 generacion de nuevas empresas
emergentes. Para el caso de las empresas existentes es importante apoyarse en las
fortalezas de estas. Para impulsar su crecimiento mientras que los nuevos
emprendimientos probablemente generarian ganancias en el futuro, pero necesitarian de
mayor inversion para impulsar su crecimiento.
Horizonte 3 (H3). Innovacion disruptiva

En este horizonte de innovacidn se presentan mercados y soluciones
completamente nuevos e inexplorados para la empresa que son completamente
disruptivos y que generan nuevas dindmicas para el entorno, todas estas innovaciones
pueden generar un crecimiento rentable a largo plazo. Aqui se generan nuevas empresas
y startups que tienen el objetivo de crecer rapidamente y generar mayores niveles de
ganancia y permanencia en el tiempo.
Metodologia Design Thinking.

El Design Thinking es una metodologia que nos introduce al pensamiento de
disefio para resolver problemas, desarrollar servicios, productos, procesos o estrategias
empresariales, reduciendo riesgos e incrementando las posibilidades de éxito basandose

en la observacion y en el entendimiento de las necesidades humanas para crear y probar
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prototipos utiles de soluciones técnicamente viables, apoyandose en varias disciplinas
como el marketing, la ingenieria, la sociologia y la psicologia entre otras.

Segun Serrano, M., & Blazquez, P. (2015) los pasos ideales para la aplicacion
de la metodologia Design Thinking son: “comprender, observar, definir, idear,
prototipar, testar, implementar y aprender”, los mismos que pueden realizarse de forma
simultanea o en un proceso iterativo donde se puede volver a sus fases anteriores para
corregir y aplicar mejoras de forma dinamica.

Comprender.

En esta fase es imprescindible comprender a profundidad las necesidades de las
personas a quienes va dirigida la innovacion, estableciendo un equipo multidisciplinario
que pueda aportar soluciones desde diferentes perspectivas. Es importante qué los
miembros de equipo sean personas de diferentes departamentos de la empresa y que
también intervengan los directivos, mandos medios e inclusive personas de fuera de la
empresa de forma que los aportes brindados den una éptica global del problema y de la
solucion.

Observar.

El objetivo de la observacidn es empatizar con el usuario para poder conocer sus
verdaderas necesidades con el fin de entender como piensa y cdmo siente, para eso
ademas de observarlo, tenemos que juntarnos e interactuar con el usuario y
experimentar lo que él experimenta, se recomienda realizar entrevistas y utilizar la
herramienta mapa de empatia que nos permite recolectar la informacion a manera de
resumen y de una forma grafica.

Definir.
En esta etapa debemos considerar todas las posibles soluciones que se hayan

planteado para el problema, tratando de visualizar su efecto en el futuro aclarando,
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centrando las ideas y reflexionando en el problema que se intenta resolver, es de suma
importancia que el objetivo y el usuario de este estén claramente definidos y que
podamos comunicar el proyecto de forma eficiente con herramientas como el
storytelling o los mapas conceptuales entre otros.

Idear.

En esta fase se puede generar varias soluciones para nuestro proyecto, pero es
importante mantener clara la idea del problema sin adelantar juicios, adicionalmente es
necesario utilizar herramientas graficas como fotos, diagramas o bocetos que permitan
aclarar conceptos; el brainstorming puede contribuir a generar muchas ideas que no se
podrian individualmente de tal forma que todas ellas puedan ser aprovechadas para
construir soluciones mas complejas basadas en el aporte de todos los miembros del
equipo.

Prototipar.

Esta fase se centra en la construccion de un producto o servicio de forma rapida,
no es necesario qué el prototipo se realice con materiales definitivos se puede empezar
realizando maquetas, bocetos u otro tipo de modelos de forma barata, de forma que
podamos probarlo y experimentar, en el caso de que fallemos, lo haremos a un costo
bajo y esto nos permitira ir mejorando el prototipo en cada nueva iteracion.

Testar.

Esta es la fase en la que se prueba el prototipo introduciendo cambios sobre algo
tangible hasta mejorarlo y llegar a su disefio definitivo.
Implementar.

En la dltima fase es necesario desplegar la solucién generada, y determinar el
resultado de todo el proceso de Design Thinking estableciendo si se cumplieron las

metas planteadas o no.
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Metodologia Lean Startup

En el libro “El método Lean Startup”, Ries y Julian (2012) nos presentan su
"circuito de feedback Crear-Medir-Aprender” los que se constituyen como los pasos
para la aplicacion de la metodologia Lean Startup, podemos comprender mejor este
proceso iterativo analizando cada una de sus tres fases:

Partiendo de la concepcidn inicial de una idea generada en el proceso de Design
Thinking avanzamos a la primera fase del método Lean Startup
Crear

Llamas y Fernandez (2018) denominan a esta fase del circuito como
“Construir”, esta es la parte en donde transformamos nuestras ideas en un producto
minimo viable (PMV) a partir del cual podremos obtener un feedback de los clientes y
generar aprendizaje en las siguientes fases.

Medir.

Una vez que hemos presentado nuestro producto minimo viable (PMV) a los
clientes es necesario medir su aceptacion o respuesta al producto o servicio planteado,
de esta forma generaremos datos que seran usados en la siguiente fase.

Aprender.

Con los datos obtenidos en la fase de medicion podemos analizar el estado y el
nivel de aceptacion de nuestro producto minimo viable (PMV) de tal forma que
podemos tomar decisiones al respecto de seguir con el plan actual o si es necesario
pivotar hacia una nueva estrategia para corregir desviaciones no esperadas.

Con cada iteracion de este circuito nos permitiremos entender de mejor manera
las expectativas y necesidades de los clientes y nos permitira adaptar nuestras

estrategias para permitir el crecimiento de nuestra empresa.
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Brainstorming.

El brainstorming o tormenta de ideas es una herramienta ampliamente utilizada
para estimular la creatividad en equipos de trabajo, segin lo mencionado por Serrano &
Blazquez (2015), es una manera de generar una gran cantidad de ideas que no seriamos
capaces de hacer de forma individual, con la intencion de aprovechar el pensamiento
colectivo del grupo, escuchar, y sobre la base de otras ideas construir nuevas.
Scamper.

La herramienta SCAMPER es una técnica de brainstorming basada en un
conjunto de ideas orientadas a la resolucion de un problema o encontrar una
oportunidad permitiéndonos convertir una idea en algo nuevo y diferenciado (Serrat,
2017).

Segun Serrat (2017), el proceso de resolucion de problemas presenta los
siguientes hitos mas comunes:

e Defina (o aclare) el problema;

e Analiza las causas;

e Generar ideas (identificar alternativas);

e Sopesar ideas (evaluar alternativas);

e Tome una decision (seleccione una alternativa);

e Determine los proximos pasos para implementar la solucion;
e Evalue si el problema se resolvio o no"” (p. 311-314).

La herramienta presenta varias preguntas dirigidas a modificar o realizar una
adiccion a algo ya existente, es justamente de las iniciales de estas preguntas de donde
nace el nombre de la técnica, Sustituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Poner otros

usos, Eliminar, Reorganizar.
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Storytelling.

Una de las herramientas aplicadas por la metodologia Design Thinking es el
storytelling que segun lo mencionan Serrano & Blazquez (2015), es un método
narrativo que permite comunicar problemas y posibles soluciones de forma atractiva y
convincente para provocar interés en los involucrados.

Arbol de realidad.

Segun Hernandez & Garnica (2015), un arbol de problema desarrolla ideas
creativas generando de forma organizada un modelo que explique las razones y
consecuencias de un problema; en la Teoria de restricciones (TOC) se presenta la
metodologia del arbol de realidad con pesos en la cual se desarrolla un modelo que
parte de la determinacion del problema raiz y posteriormente de sus subproblemas
asignando un peso a cada uno, de forma que todos los problemas alcancen un peso del
100% en la suma total de sus pesos individuales. Luego de este paso se debe determinar
las posibles soluciones para cada subproblema asignando un peso a cada solucién, de
forma que alcancen un peso del 100% en la suma total de sus soluciones individuales.
Diagrama Ishikawa agile.

Kaoru Ishikawa desarrollé el diagrama de causa y efecto conocido también con
el nombre de diagrama de espina de pescado en la década del ’60, esta herramienta
permite identificar las causas que generan un determinado problema de tal forma que
sea posible enfocar las acciones hacia los problemas que tienen mayor peso dentro del
esquema elaborado, de forma que se pueda obtener mejores resultados al evitar los
problemas antes de que ocurran. Ishikawa (1990), indicaba en su libro “;Qué es el
control total de calidad?”, que, aunque los factores causales son muchos, los que

tendran un impacto importante sobre los efectos no son muchos, si seguimos el
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principio establecido por Pareto solo hay que normalizar dos o tres de los factores
causales mas importantes y controlarlos.
Constelacion de atributos.

Costa (2010), desarrolla esta metodoloia de visualizacién de atributos basado en
la publicacion de Moles de 1967, en esta se muestra una descripcion grafica de los
atributos vinculados a una organizacion en base de los cuales se construye el modelo de
constelacion desde el cual se realizaran los analisis y diagnosticos de estos atributos con
respecto a la percepcion del publico objetivo.

Metodologia Jobs to be done.

Segun Ulwick (2020), la metodologia Jobs to be done esta compuesta por un
grupo de principios que permiten que la innovacion sea mas predecible al centrarse en
el trabajo por hacer del cliente. La comprension de que la gente compra productos y
servicios para hacer un "trabajo" nos obliga a su vez a entender lo que implica ese
"trabajo™ de forma detallada acercandonos al cliente y escuchando sus necesidades
desde su punto de vista, para ello es necesario cuantificar sus necesidades, Segmentar
los diferentes grupos de clientes en base a sus necesidades y realizar mediciones que
permitan validar ideas y conceptos antes de su desarrollo, de esta forma se posibilita a
las empresas a crear y comercializar soluciones que triunfaran en el mercado.
Innovation Funnel.

Clark & Wheelwright (1993), desarrollaron el modelo del Development Funnel,
este representa el proceso por el cual las empresas conciben gran cantidad de ideas y las
van refinando hasta convertirlas en algo tangible que pueda alcanzar el mercado,
expresandolo de forma grafica, muchas ideas ingresan por el embudo en su lado mas

ancho pero muy pocas saldran por su lado méas angosto, en la opinién de Chopra
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(2016), “las empresas cuyo embudo no se vuelve mas estrecho desperdician muchos
recursos en innovacion. un embudo demasiado apretado es igualmente malo™.
Modelo Canvas.

El modelo canvas fue inicialmente introducido por Alexander Osterwalder y
muestra una metodologia de representacion y estructuracion visual de los recursos,
puntos fuertes y debilidades de una organizacion para llevar a cabo su estrategia
empresarial, haciendo uso del pensamiento de disefio durante el proceso, de forma que
se pueda comprender al usuario e idear nuevos modelos de negocios facilitando la
creacion de prototipos para testear evaluar el mercado, (Serrano & Blazquez, 2015).

segun lo descrito por Serrano & Blazquez (2015), el modelo canvas esta
segmentado en cuatro areas que son: “;Quién?”, “; Qué?”, “;Coémo?”, “;Cuanto?” y en
nueve blogues que son:

1. Segmentos de clientes
2. propuesta de valor

3. relacion con el cliente
4. canales

5. flujos de ingresos

6. recursos clave

7. actividades clave

8. socios clave

9. estructuras de costos

Existen variantes del modelo canvas como el modelo Lean Canvas de Ash
Maurya segun lo describe Serrano, M., & Blazquez, P. (2015) la principal diferencia
entre estos es que el lean canvas es un modelo disefiado principalmente para

emprendedores que como primer requisito se enfoca en entender el problema para
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luego enfocarse en la creacion del producto, analiza el producto y el mercado y sus
nueve blogues tienen algunos cambios con relacion al canvas de Osterwalder, y son los
siguientes:

1. Segmentos de clientes

2. propuesta de valor

3. ventaja especial / diferencial

4. canales

5. flujos de ingresos

6. métricas clave

7. solucion

8. problema

9. estructuras de costos

Sea cual fuere el modelo de canvas que se utilice es seguro que aportara al
entendimiento del modelo de negocio y del mercado en donde dpera la organizacion.
Empathy map.

Con el objeto de entender las necesidades desde el punto de vista de nuestro
cliente objetivo y en base a ese entendimiento, generar las mejores opciones para
nuestro modelo de negocio, asegurandonos que este se ajuste a los requerimientos del
cliente y que funcione eficientemente, se aplica el mapa de empatia, que segun lo
descrito por Serrano & Blazquez (2015), es una herramienta que se divide en seis
secciones en donde se presentan las primeras cuatro en la parte superior y en donde se
realiza un analisis desde la perspectiva del cliente respondiendo las preguntas, ¢ Qué
piensa y siente?, ;Qué ve?, ;Qué dice y hace? y ; Qué oye? mientras que en las dos

secciones inferiores se analiza el modelo de negocio, planteando por un lado los
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“Esfuerzos”, que corresponden a problemas y molestias del publico objetivo y los
“Resultados” que son beneficios obtenidos por los mismos.
Prototipo.

Segun Friis & Yu Siang (2020), Existe un sinnimero de formas para construir
prototipos, lo importante es centrar la atencion en cuatro componentes clave para la
creacion de estos que son: “personas”, “objetos”, “ubicacion” e “interacciones”, ademas
es valioso simular el entorno en qué se utilizara el prototipo; a continuacion, se presenta
las formas mas comunes para la creacion de prototipos.

Bocetos y diagramas.

una de las formas mas sencillas realizar prototipos que demanda de poco
esfuerzo es utilizar la habilidad en el dibujo para mostrar ideas con bocetos simples de
tal forma que se pueda mostrar de forma agil para su discusién y mejora.

Interfaces de papel.

Se puede usar el dibujo para construir la imagen de productos o aplicaciones
digitales, y construir interfaces completas recortando y pegando partes que permitan el
entendimiento y mejora del prototipo en las primeras etapas.

Guiones gréficos.

esta es una técnica qué se puede utilizar para contar historias a través de la
vision de la experiencia de usuario hay que procurar imaginar la experiencia completa
para luego poderla plasmar en dibujos o bocetos.

Prototipos de lego.

es facil utilizar la imaginacion para crear prototipos con legos, esto permite

desmontarlos modificarlos de manera facil cambiando su forma y disefio hasta obtener

un prototipo funcional.
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Juegos de rol.

Se puede construir prototipos que permitan analizar la experiencia emocional de
los usuarios por medio de los juegos de rol, creando accesorios, simulaciones de audio,
asignando al participante un rol y coreografiando ciertas obras de teatro con el fin
reproducir la experiencia emocional de usar una solucion sea ésta producto o servicio.
Modelos fisicos.

Se puede construir maquetas con diferentes materiales como papel, cartdn
espuma flex o cualquier otro material que permita tangibilizar un boceto en un plano
fisico de tal forma que se pueda hacer pruebas con usuarios y generar discusiones sobre
la mejora del prototipo.

Prototipos del mago de Oz.

Este tipo de prototipos se genera simulando la interaccién entre un ser humano y
un software, teniendo a una persona por detras que responde las interacciones que
deberia realizar el software y simulando la ejecucion de este, es decir se hace creer al
usuario que esta teniendo interaccion con un software pero es otro humano quien
responde a las interacciones requeridas, este tipo de prototipo sirve para analizar la
viabilidad de la creacion de ciertas funcionalidades o sistemas sin tener que construirlas
0 programarlas.

Metodologia Agile-Scrum.

La metodologia Agile-Scrum, nos permitira validar nuestras hipétesis y mejorar
el proyecto y cada uno de sus componentes con cada una de las iteraciones de los
sprints propios de la metodologia al conectar la idea con herramientas como el Modelo
Future Model Canvas y metodologias agiles podremos tangibilizar los resultados que

nos permitan tomar decisiones oportunas y orientar los esfuerzos a construir un modelo
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de negocio con una propuesta de valor y ventajas competitivas mucho mas sélidas y
con proyeccion al futuro.
Los pasos ideales para ejecutar la metodologia Agile-Scrum segun lo describe
Trigas (2012) son:
Preparacion del proyecto o Sprint 0.
En este paso sera importante realizar las siguientes tareas:
e Definir el proyecto
e Definir “terminado”
e Definicidn del Backlog inicial
e Definicion de los entregables
Construccion del equipo.
Reunidn inicial con los miembros del equipo.
En este paso se debe tratar los siguientes puntos:
e Dimensionamiento del proyecto
e Revisiones del backlog
e Organizacién del equipo y horario para establecer reuniones de control
El desarrollo del Sprint
Cada sprint se ejecuta de forma iterativa, en este paso se desarrollara las
reuniones del Sprint con el objetivo de obtener incrementos en el proyecto, cada Sprint
consta de tres reuniones:
e Reunion de Planificacion (Sprint Planning Meeting)
e Reunion Diaria (Sprint Daily Meeting)

e Reunion Revisidn del Sprint (Sprint Review Meeting)
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Reunidn de Retrospectiva (Sprint Retrospective Meeting)

El objetivo de este paso es analizar y debatir con el equipo el sprint
recientemente finalizado para determinar cambios 0 mejoras para que el proximo sprint
sea mas productivo.

Cierre

El objetivo de este paso es realizar las actividades tipicas del fin del proyecto.
Metodologia Growth Hacking

La metodologia Growth Hacking nos permitira proyectarnos a nuestro Future
Canvas por medio de estrategias de inbound marketing y su enfoque a largo plazo nos
permitira el crecimiento constante y el desarrollo de productos disruptivos enfocados en
las necesidades de nuestro mercado objetivo, de esta manera estableceremos relaciones
a largo plazo con el cliente, fidelizandolo y convirtiéndolo en embajador de nuestra
marca o producto, de esta forma podemos alcanzar el desarrollo del Modelo Disruptive
Model Canvas que nos permitird seguir escalando a un nuevo horizonte de innovacion.

Los pasos ideales de la metodologia son:

Adaptar el producto al mercado

El PMF (Product Market Fit) es desarrollar productos que se adapten a las
necesidades de la gente para lo cual se debe interactuar con las personas del segmento
objetivo para conocer sus gustos e intereses.

Encontrar el Growth Hack adecuado

Como lo menciona Holiday (2013), es necesario definir una estrategia que capte

la atencion de los clientes potenciales, pero de forma efectiva, Unica y barata

enfocandonos solo en la gente adecuada es decir en nuestro buyer persona.
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Hacerte viral

Se debe conseguir que valga la pena difundir nuestro mensaje, segin Holiday
(2013) “la viralidad es uno de los factores clave en el sistema de trabajo de los Growth
Hacker”, y nos recuerda también que “La viralidad no aparece automaticamente al
llevar a cabo una accion concreta. Para que un producto sea viral , debe merecer la pena
compartirlo y, sobre todo, debemos facilitar y animar a nuestro publico a difundirlo”.
Fidelizar y optimizar

Se debe emplear tacticas y herramientas que nos permitan fidelizar a los clientes
potenciales convirtiendo sus visitas en leads que posteriormente se conviertan en
clientes fidelizados maximizando el ROl (Retorno de la inversion).

Capitulo 3: Inmersion de Metodologias y herramientas aplicadas.

Para llevar a cabo la investigacion, iniciamos utilizando la metodologia Design
Thinking y a partir de la informacidn obtenida en esta etapa se realiz6 una transicion a
la metodologia Lean Startup.

Metodologia Lean Startup

Partiendo de la concepcidn inicial de una idea generada en el proceso de Design
Thinking avanzamos con el desarrollo de las fases Crear-Medir-Aprender presentadas
por Ries y Julian (2012) en la metodologia Lean Startup, en donde con cada iteracion
de este circuito nos permitiremos entender de mejor manera las expectativas y
necesidades de los clientes y nos permitird adaptar nuestras estrategias para permitir el

crecimiento de nuestra empresa.
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Metodologia Lean Startup

Con cada iteracion de este circuito nos permitiremos entender de mejor manera las
expectativas y necesidades de los clientes y nos permitira adaptar nuestras estrategias
para permitir el crecimiento de nuestra empresa.

Crear
Transfomanmos nuestas ideas en
nproducto minimo viable ( PMV)a
partirde cual podremos obtener
foedback de os cientes y generar

Y aprendizajeen 25 sguientes ases.
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esta forma generaremos atos que.
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Figura 13. Transicion Design Thinking a Lean Startup.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada 11" por C.
Dévila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
Crear
Transformamos nuestras ideas en un producto minimo viable (PMV) a partir del
cual podremos obtener un feedback de los clientes y generar aprendizaje en las
siguientes fases.
Medir.
Es necesario medir la respuesta al producto o servicio planteado, de esta forma
generaremos datos que seran usados en la siguiente fase.
Aprender.
Con los datos obtenidos analizamos el nivel de aceptacion de nuestro producto

minimo viable (PMV) y tomamos decisiones al sobre seguir con el plan actual o si es

necesario pivotar hacia una nueva estrategia.
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Innovacién por SCAMPER
El uso de la herramienta SCAMPER nos permite realizar un brainstorming para
obtener un conjunto de ideas orientadas a encontrar oportunidades al diferenciar la idea
generando innovacion en el proceso.
Innovaciéon por SCAMPER Eaory s o en

pichincha, y se centra
exclusivamente en

Combina herramientas
tecnoldgicas existentes y
genera un ecosistema

dela e
I
‘ contabilidad. R

ustituir: lugares, cosas, personas, horarios, funciones

Modifica la esencia de la

Adapta herramientas prestacion del servicio de
opensource para permitir su contabilidad y se centra en
uso transversal dentro del entregar herramientas que

ecosistema permitan la automatizacién
- valor
m odificar: afdir clgin concepto, idea, producto _
n roponer: para ofros usos, explorar opciones

Propone un cambio de Elimina la dependencia de
modelo de negocio radical un gran staff operativo para
§iie z la prestacion del servicio
liminar: conceptas, usos, funciones, partes, tecnologia . [ [\_
Ao M y P 1 A8 L5 1Y) \ W30
.
* invertir elementos, hocer lo confrorio Reordena a perspectiva del
cliente centrando la

orientacion del servicio en

un tema de consultoria mas

Figura 14. Innovacion por SCAMPER.

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada I1” por C.

Davila, 2021

(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
Sustituye

El segmento Ecuador y se enfoca en pichincha, y se centra exclusivamente en
profesionales de la contabilidad.
Combina

Herramientas tecnoldgicas existentes y genera un ecosistema tecnoldgico.

Adapta

Herramientas opensource para permitir su uso transversal dentro del ecosistema.
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Modifica

La esencia de la prestacion del servicio de contabilidad y se centra en entregar
herramientas que permitan la automatizacion de procesos carentes de valor.
Propone

Un cambio de modelo de negocio radical.
Elimina

La dependencia de un gran staff operativo para la prestacion del servicio.
Reordena

La perspectiva del cliente centrando la orientacion del servicio en un tema de
consultoria mas que en un proceso operativo sin valor agregado.
Innovacién por ronda de ideacion

La innovacion por ronda de ideacidn nos permite generar ideas de mayor o
menor impacto y con mayor o menor facilidad de implementacion, ubicando las ideas
dentro de los cuadrantes, ideas locas, apuestas ganadoras, desperdicio de tiempo y
tacticas simples, nos permitira establecer las ideas con mayor impacto y mayor
facilidad de implementacion.

Innovacion por ronda de ideacion

CUADRANTE DE LAS IDEAS

aneoes

wpey
‘:::-l'l'n yo enitonts

r i

Facilidad de implementar

Figura 15. Innovacion por ronda de ideacion.

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II"” por C.
Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
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Ideas locas

Contratar muchos profesionales en contabilidad para gestionar los clientes
obtenidos de forma directa.
Apuestas ganadoras

Otorgar licencias gratuitas por afiliacion temprana.
Desperdicio de tiempo

Desarrollo desde O de los componentes tecnologicos.
Tacticas simples

Usar grupos en redes sociales ya existentes.
Prototipo avanzado del PMV/SMV.

Para la creacion del prototipo avanzado del producto y servicio minimo viable
se ha desarrollado un video explicativo de los componentes del ecosistema tecnoldgico
del modelo de negocio de forma que se pueda simular su entorno de ejecucion para ser

mostrado de forma agil para su discusion y mejora.

}.’ TRUSTED

N\, NETWORK

Figura 16. Prototipo Avanzado del PMV / SMV.
Tomado de “Video de YouTube” por F. Chavez, 2021
(https:/lyoutu.be/3pKbEVIROa0)


https://www.youtube.com/embed/3pKbEvIROa0?feature=oembed
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Value Canvas 2 del modelo de negocio y del prototipo avanzado del PMV/SMV.
La importancia de conectar la idea con otras herramientas como el modelo
Value Canvas y el prototipo, radican en que podemos validar nuestras hipétesis y
entender mejor el proyecto y cada uno de sus componentes por medio del Modelo
Value Canvas, asi como por medio del desarrollo del prototipo del producto minimo
viable podremos tangibilizar el aprendizaje obtenido del testeo realizado con los
clientes, generando informacion que nos permita tomar decisiones para mejorar en cada

iteracion del circuito Crear-Medir-Aprender.
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Proveedor de
servicios de

Activities

Gestion de Red social,
Servicios Contables,
Consultoria profesional,
Capacitaciones a la red,
Implementacién de Servidores
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Proposition

Valoracion

A generacion de relaciones directas entre
Stakeholders de beneficio mutuo a través
de nuevo modelo de negocio que incluys
un ecosistema tecnoldgico transversal

ustomer
Relationships

generando interaccion entre las partes y

capacitaciones y material profesional de

Interaccidn con miembros por medio dd
plataforma de Red Social propia,

premiando los aportes de los miembros
mejor calificados con licencias de
software para microemprendimientos,

alojamiento web
para despliegue de
servidores y bases

Cloud para despliegue de Red
social,
Implementacién de Servidores
Cloud para despliegue de sistemas

ERP, Pymes y Micropymes .

provisto en modelo SAAS y por
suscripcion como base para la prestacio
del servicio y la automatizacién de entre proveedores de servicio con
procesos operativos que no agregan clientes potenciales con la plataforma
valor tecnoldgica como base para la prestacion
del servicio.

manera gratuita y por suscripcion. Asi
como estableciendo interconexiones

de datos,
Licenciamiento de
Software,
Proveedor de
servicios de
telecomunicaciones,
Recurso humano.

Provee de infraestructura tecnolégica a
todos los stakeholders y se permite que|
los esfuerzos del profesional contable s
centren en generar beneficios para el
cliente y elevar su estatus del profesional
al nivel de asesor

Channels T

Recurso humano,

Otorga licenciamientos gratuitos a los
miembros de lared como premio pors
interacciones dentro del ecosistema,
entrega una infraestructura completa
con suscripcion desde gratuita hasta
pagada por niveles

Correo Electronico,
Grupos en redes sociales,
Pégina Web,
Publicidad Web,
Red social Propia.

Sistema ERP, Pymes,
Micropymes
Plataforma Red social,
Pagina web,
Presupuesto financiero

Personas o empresas que
realicen actividades
comerciales en Ecuador
(Pichincha 1ra fase) capaces
de obligarse
contractualmente, con los
siguientes perfiles:
* Profesionales Contables,
* Empresarios y
emprendedores.

Figura 17. Business Model Value Canvas 2 del Modelo de negocio y del prototipo avanzado.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
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Tabla 1

Proyeccion de Ingresos

Ingresos Afio 1 Afo 2 Afo3 Ano4  Afo5 Total

Servidos de outsourcing

96,000 99,256 102,622 106,102 109,701 513,680
contable

Servicios contables
30,000 31,017 32,069 33,157 34,281 160,525
Basados en SaaS

Suscripcién de usuarios
_ 1,800 1,861 1,924 1,989 2,057 9,632
a ecosistema

Asesoria en
_ _ 18,000 18,610 19,242 19,894 20,569 96,315
implementacién ERP's

Total Anual 145,800 150,745 155,857 161,143 166,608 780,152

Tabla 2

Proyeccion de Gastos

Gastos Anol Afo2 Afo3 Ano4 Anob Total

Costo variable
Costos de desarrollo y hosting 14,400 14,455 14510 14,565 14,620 72,549

Costo fijo

Costos de administracion 30,855 30,972 31,090 31,208 31,326 155,451
Costos de ventas 61,942 62,177 62,414 62,651 62,889 312,073
Mantenimiento de equipos 1,000 1,004 1,008 1,011 1,015 5,038
Mantenimiento de locales 1,200 1,205 1,209 1,214 1,218 6,046
Suministros de oficina 2,400 2,409 2,418 2,427 2,437 12,092
Suministros de aseo 300 301 302 303 305 1,511
Servicios basicos 2,400 2,409 2,418 2,427 2,437 12,092

Total anual 114,497 114,932 115,369 115,807 116,247 576,852
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Tabla 3

Flujo de Caja

Anfol Afo2 Ano3 Afo4 Afob Total

Ingresos operacionales

servicios de outsourcing

contable 96,000 99,256 102,622 106,102 109,701 513,680
Servicios contables basados

en SaaS 30,000 31,017 32,069 33,157 34,281 160,525
Suscripcién de usuarios a

ecosistema 1,800 1,861 1,924 1,989 2,057 9,632
Asesoria en implementacién

ERP's 18,000 18,610 19,242 19,894 20,569 96,315
Total ingresos 145,800 150,745 155,857 161,143 166,608 780,152
Egresos operacionales

Costo fijo 100,097 100,477 100,859 101,242 101,627 504,302
Costo variable 14,400 14,455 14510 14565 14,620 72,549
Participacion trabajadores 2,940 3,856 4,797 6,107 17,700
Impuesto a la renta 3,665 4,807 5,981 7,613 22,066
Total egresos 114,497 121,536 124,032 126,585 129,967 616,617
Flujo operacional 31,303 29,208 31,825 34,558 36,641 163,535
Egresos no operacionales

Pago interés 7,997 6,398 4,798 3,199 1599 23991
Pago préstamo 13,520 13,520 13,520 13,520 13,520 67,598
Total egresos no op. 21,517 19,917 18,318 16,718 15,119 91,589
Flujo no operacional (21,517) (19,917) (18,318) (16,718) (15,119) (91,589)
Flujo neto generado 9,787 9,291 13,507 17,839 21,522 71,946
Saldo inicial de caja - 9,787 19,078 32,585 50,424 71,946

Saldo final de caja 9,787 19,078 32,585 50,424 71,946




Tabla 4

Estado de Resultados Proyectado
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Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
Ingresos operacionales 145,800 150,745 155,857 161,143 166,608
Total ingresos 145,800 150,745 155,857 161,143 166,608
Costo fijo 100,097 100,477 100,859 101,242 101,627
Costo variable 14,400 14,455 14,510 14,565 14,620
Depreciaciones 3,708 3,708 3,708 1,425 1,425
Gasto financiero 7,997 6,398 4,798 3,199 1,599
Total gastos 126,202 125,038 123,875 120,431 119,272
Utilidad antes de
impuestos y P.T. 19,598 25,707 31,982 40,712 47,336
(-) Participacion
trabajadores (2,940)  (3,856)  (4,797)  (6,07)  (7,100)
Base imponible I.R. 16,658 21,851 27,185 34,605 40,236
(-) Impuesto a la renta (3,665) (4,807) (5,981) (7,613) (8,852)
(=) Utilidad neta 12,993 17,044 21,204 26,992 31,384
Tabla 5
Financiamiento del Proyecto
Fuente de Financiamiento Valor %
Capital Social 10,000 12.89%
Préstamo A Largo Plazo 67,598 87.11%
Total Del Financiamiento 77,598 100%
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Tabla 6

Capital social aportado por socios

Socios Aporte Total %

1° Socio Capital 5,000 50%

20 Socio Capital 5,000 50%

Total 10,000 100%
Tabla 7

Célculo de la tasa minima aceptable de rendimiento (TMAR)

TMAR

Concepto Valor % Participacion TMAR Global
Mixta

Pasivo de largo plazo 67,598 87.11% 11.83% 10.31%
Capital social 10,000 12.89% 15.44%  1.99%
Total financiamiento 77,598 100.00% 12.29%
TMAR = i +f + if i = Premio al riesgo 15.00%

f = Inflacion 0.38%

TMAR inversionista = 15.00% riesgo + 0.38% inflacion + (15.00% * 0.38%)* = 15.44%

Nota. El inversionista espera por 1o menos un 15.44% de rendimiento sobre su
inversion
Empathy map del modelo Value Canvas 2 y del prototipo avanzado.

Con el objetivo de entender las necesidades desde el punto de vista de nuestro
cliente objetivo se aplica la herramienta “Mapa de Empatia 360°”, en base al
entendimiento de la informacion recolectada podremos realizar mejoras a nuestro
modelo de negocio y al prototipo avanzado del PMV / SMV, asegurandonos que estos

se ajusten a los requerimientos del cliente y que funcionen eficientemente.



Mapa de Empatia 360 (Modelo 2 y prototipo 2 avanzado )
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Figura 18. Empathy map del modelo Value Canvas 2 y del prototipo avanzado.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
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Jobs To Be Done del modelo Value Canvas 2 y del prototipo avanzado

Al aplicar la metodologia Jobs to be done, podemos centrarnos en el trabajo por
hacer del cliente de forma que la innovacion sea mas predecible al comprender las
necesidades desde su punto de vista, para ello segmentamos los diferentes grupos de
clientes y cuantificamos sus necesidades, en base a la informacion recolectada
realizaremos mediciones que nos permitan validar ideas y conceptos antes de su
desarrollo posibilitando crear y comercializar soluciones con mayor perspectiva de
éxito en el mercado.

En el proceso de segmentacién se han identificado tres perfiles para aplicar la

metodologia Jobs to be done.



Jobs To Be Done perfil: Empresarios y emprendedores.

Preparado por: JTBD-PERFIL DEL USUARIO/CONSUMIDOR PARA INNOVAR -360

- o Rol: Usuario Final

e Il;lsu:ruilcgnsuml or: Comprador
.; : ar Eva Uijl or Influenciador L
Empresariosy Interesado
emprendedores Distribuidor/Vendedor []

Ganancias
+ Productividad
- Costos
+ Reputacion
> Conocimiento
+ Acompafamiento
profesional

Trabajos funcionales y emocionales ( JTBD):
Que las tecnoldgicas provistas faciliten la operatividad del
negocio y aporten a la toma de decisiones

Reduccidn de personal administrativo

+Plataforma tecnol égica Contar con un asesor que te respalde en temas empresariales
Que el profesional gue asesora lo haga preocupado en el
resultado a obtener, no que sélo cumpla por cumplir en espera
de recibir un pago, sino que se involucre las necesidades del
emprendedor

Confianza en los profesionales en base a opiniones de la red

Figura 19. Jobs To Be Done perfil: Empresarios y emprendedores.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)



Jobs To Be Done perfil: Profesionales de servicios empresariales.

Preparado por: JTBD-PERFIL DEL USUARIO/CONSUMIDOR PARA INNOVAR -360

Usuario/Consumidor:

Par Evaluador
Profesionales de servicios
empresariales

<] [X][><|[><][><]

Trabajos funcionales y emocionales ( JTBD):
Que los costos de una asesoria de calidad sean razonables
Que la prestacion de servicios profesionales sela realice
enfocando el esfuerzo en actividades que generen valor
agregado.
Que las tecnoldgicas provistas reduzcan la operatividad y
permitan al profesional centrarse en ser un asesor y no solo un
ejecutor

Que la comunicacidn entre los miembros de la red sea fluida y
ita establecer relacio de k ici Aty d

Figura 20. Jobs To Be Done perfil: Profesionales de servicios empresariales.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
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Jobs To Be Done perfil: Experto en Innovacion.

Preparado por: JTBD-PERFIL DEL USUARIO/CONSUMIDOR PARA INNOVAR -360

Rol: Usuario Final [ ]

o0, Lead: » Comprador L
:@: Experto en Innovacion Ifierdaies []
Interesado

Distribuidor/Vendedor [ ]

Ga.n.anaas Trabajos funcionales y emocionales ( JTBD):
+ Productividad Que los procesos de Innovacién aporten al sostenimiento de los
- Costos emprendimientos
+Reputacion El proceso de Innovacion esté basado en necesidades reales y se
> Conocimiento valide por medio de modelos, metodologias y herramientas
+accesibilidad a técnicas

innovacion adyacente La innovacion sea rapida y sus resultados permitan pivotar las

estratégias

Se recolecte informacion directamente de las fuentes apropiadas
para el estudio.

Se sustente la investigacion con fuentes académicas formales

Figura 21. Jobs To Be Done perfil: Experto en Innovacion.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
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A través de la creacion de la matriz operacional podremos establecer el alcance, las fuentes, metodologias, tipos de variables, sujetos de

estudio y herramientas a ser utilizados durante el desarrollo del proyecto de innovacion.

Tabla 8

Matriz de operatividad 1+D+I

Tipo de Enfoque del

Tipo de sujetos

Fuentes Metodologia Tipo de Variable i Herramientas
Documento alcance de estudio
_ o Mixta (Cuantitativa Variables .
Proyecto Exploratoria Especializadas o o Perfil JTBD
/ Cualitativa) cualitativas
Variables ]
Textuales Mapas de empatia

Audiovisuales
Orales
Regionales o

locales

cuantitativas

Encuestas digitales

Testeo de servicio
Sondeos de opinion

Observacioén
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Disefio y construccién del Blueprint Service.

Bitner, Ostrom y Morgan (2008) presentaron un esquema que muestra cinco
componentes para disefiar el diagrama del blueprint.

e Evidencia Fisica,

e Acciones del Cliente (Linea de Interaccion),

e Acciones visibles del empleado/puntos de contacto visibles (Linea de

Visibilidad),
e Acciones tras bastidores/Acciones invisibles del empleado (Linea de
Interaccion Interna),

e Procesos de soporte.

En los componentes citados se puede apreciar que existen lineas de interaccion
entre las partes las cuales describimos a continuacion:

Linea de Interaccion.

En esta linea interaccionan directamente clientes y empleados de la empresa
generando contactos visibles para las dos partes, pero dando un enfoque directo a las
acciones realizadas por el cliente.

Linea de Visibilidad.

A diferencia de la anterior, en esta linea el enfoque esta dado directamente a las
acciones visibles del empleado de la empresa hacia el cliente.
Linea de Interaccion Interna.

En esta linea se consideran todas las acciones del empleado de la empresa que
son invisibles para el cliente pero que forman parte esencial de la prestacion del
servicio en donde se hace uso de los procesos de soporte de la compafiia para generar

valor agregado en la venta del bien o prestacion del servicio.



La gestacion del Blueprint del proyecto de innovacion se presenta de la siguiente forma:

Blueprint Para Nuevo Modelo De Negocio Basado En Tecnologias Integradas En Ecosistema Convergente
o
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Figura 22. Blueprint para nuevo modelo de negocio basado en tecnologias integradas en ecosistema convergente.
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Disefio y construccién del modelo Eisenhower.

Es imprescindible determinar la urgencia e importancia de las tareas a realizar
para la ejecucion y despliegue del proyecto de innovacion, para ello utilizamos la
matriz de prioridades de Eisenhower ya que es una herramienta simple pero a la vez
muy poderosa con la que podemos establecer la prioridad con las que tienen que
ejecutarse las tareas pendientes, esta herramienta nos permite inclusive determinar
aquellas tareas que deberan atenderse de manera inmediata, aquellas que se pueden
agendar para ser realizadas con posterioridad, también podremos determinar aquellas
tareas que podamos delegar a terceros para su ejecucion, asi como también podremos
evaluar otras que debido a su baja importancia o urgencia se puedan posponer 0 no

realizar.
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Matriz de Prioridades de Eisenhower

Nuevo Modelo De Negocio Basado En Tecnologias Integradas En Ecosistoma Convergente

DISENO DE LITERATURA DE INTERES PARA PROSPECTOS

DA INICIO A LA FASE DE CONTACTO PARA PRE-SERVICIO GENERANDO E-MAIL O MENSAJE EN GRUPOS DE DESARROLLO DE ENCUESTA
ENVIAR E-MAIL DE ENTREGA LITERATURA DE INTERES A LOS PROSPECTOS QUE HAN RESPONDIDO LA
ENCUESTA Y SUMNISTRADO DATOS DE CONTACTO TABULACION DE RESULTADOS DE ENCUESTA Y DATOS DE CONTACTO
REGISTRA / GRABA LLAMADA EN BITACORA
ANOTACION EN AGENDA DE REUNIONES CON CUENTE POTENCIAL REALIZA ANALISIS DE LA INFORMACION PROVISTA POR LOS PROSPECTOS

URGENCIA

CONTROL ¥ SEGUIMIENTO DE BITACORA DE LLAMADAS TELEFONICAS DESARROLLO DE CAMPARA DE MARKETING POR E-MAL Y RRSS
ACOMPANAMIENTO EN PRIMER ACCESO A RRSS DEL ECOSISTEMA SE REALIZA LLAMADA TELEFONICA PARA ESTASLECER CONTACTO CON CLIENTE POTENCIAL

ACOMPANAMIENTO EN ACCESO A PLATAFORMA DE ELEARNING PARA PRIMER CURSO GRATUITO DE USODEL | S CONCERTA UNA O VARIAS REUNIONES PARA DEMOSTRACION DE ECOSISTEMA ¥ MODELD DE NEGOCIO

ECOSISTEMA Y APLICACIONES SASE
REALIZA LAS REUNIONES CONCERTADAS CLIENTE POTENCIAL
REALIZA LAS REUNIONES CONCERTADAS CLIENTE POTENCIAL

PREPARA CONTRATO DE SERVICIOS Y CONVENIOC DE PAGO CONTC

IMPORTANCIA

Figura 23. Matriz de prioridades de Eisenhower.
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Disefio y construccién del modelo Kanban.

Jiménez (2019) enumera los elementos que deben de estar presentes en el
desarrollo de la herramienta Kanban para que esta funcione con eficiencia:
Visualizar el flujo de trabajo.

Para este trabajo es necesario utilizar un panel con tarjetas en donde se detallan
todas las tareas del proceso y se indica cada una de sus fases por medio de columnas.
Limitar el trabajo en curso.

Es de suma importancia limitar el Work In Progress (WIP) que se permita tarea
que se empiece sea finalizada esto es principio basico que permite el funcionamiento
del método Kanban.

Gestion del flujo.

El control del proceso se lo debe realizar en todo momento para constatar que
todo funciona adecuadamente en caso de existir algun tipo de problema lo correcto es
solucionarlo lo antes posible.

Dejar claras las reglas del proceso.

El conocimiento del proceso por cada integrante es de suma importancia, de esta
manera se garantiza que cada uno sepa cOmo ejecutar su trabajo y entiendan los
alcances y especificaciones de cada una de las fases del proceso.

Mejora en equipo.

El aporte de cada miembro del equipo contribuye al mejoramiento constante el
proceso.

La gestacién del modelo del Kanban del proyecto de innovacion se presenta de

la siguiente forma:



Tablero Kanban del Nuevo Modelo De Negocio Basado En Tecnologias Integradas En Ecosistema Convergente

T

Meguermientoe

CESARNOLLO DE CAVPANA DE MANKET NG FOR E300L ¥
RESE

DISENO DE LITERATURA DE INTERES PARA PROSPECTON
CETARRO(LO DE ENCLESTA

DA IMICI) A LA FASE DE CONTACTO PARA PRE SERMCIO
CENENMANCO C-MAL O MENTAIL £N CALPOS D ARSI

TABULACION DE RESUL TADOS DE ENCUESTA ¥ DATOS D€
CONTACTOD

REALIZA ANALISIS DE LA INFORMACION PROVISTA POR LOS
PROWPECTOS

ENVIAR E-MAIL DF ENTREGA LITERATURA DE INTERES A LOS

CONTROL ¥ SEGUIMIENTO DE MITACCRA DF LLAWADAS
TELIFOICAS

SE COMCENTA UNA O VARIAN SEUNOWES FARA
DENOSTRACION DE ECOMSTEMA ¥ MODELD OF NEGOOO

CONTRCL ¥ LEGUIMIENTO DE AGENOA O AELMIONES CON
CLIENTE POTENCIAL

ARGTACKON EM AGERDA DF REUMONES CON CLENTE
POTENCIAL

NEALZA LAS REURMORES CONCERT ADAS CUENTE
POTENCIAL

ELABORACION ¥ REVILION LEGAL DE MODELD DE CONTRATO
Of SERVICIOS ¥ COMVENIO OF PAGO CON TT

PREPARA CONTRATO DE SERVICIOS ¥ CONVENIO DE PAGO
cos o

BE EMVIA CONTRATO DF SENVICIOS ¥ CONVEMNC D€ PAGO
CON TC PARA FRMA DE CLENTE

ELIAANNG GEMERACION DE CURIOS PARA NOCOLE ¥
CONTENMOO PARA RRSS

BOPOATE T WANTENEEENTO OF USUARIOS. AFLICACIONES ¥
SERVIOGRES CLOGO

ASIGNACION CF LIUARO ¥ WIVEL DE SUSCRSCTICN
ACOMPASAMMERTO EX INITALACON DE APLICACIONES
OPERATIVAS DFL SCOSSTRMA
ACOMPARAMIENTO EX ACCESO0 A FLATAFORMA OF §-
LEAANNG FaRA PRIMEN CLRSO CRATINTO OF USO DEL

Figura 24. Tablero Kanban para nuevo modelo de negocio basado en tecnologias integradas en ecosistema convergente.

Contatemn y Enemnink e paras - e wete v
wTirerdeste v -~

Warstn N oot
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Funnel Tecnologia base aplicada en la Cadena de Valor.

El entendimiento y analisis de los procesos empresariales que conforman la
cadena de valor y la aplicacién de tecnologias dentro de cada uno de ellos nos permitira
desarrollar la ventaja competitiva planteada por el modelo de negocio, generando valor

agregado en cada una de sus fases y procesos.



Cadena de valor

Finanzas

Ventaja
Competitiva

Marketing,
Ventasy

posventa

Figura 25. Funnel Tecnologia base aplicada en la cadena de valor.

Administracion

Recursas humanos

Soporte [T
Mantenimiento

infraestructura

Infraestructura de ks

|'|||‘|[l"|v|

Legal (asesor Extemo)

PROCESO INTEGRAL DEL PROYECTO

Desarrallo 11
Implement adan
l_A_HI'\'U"AffIvI do TR
Auditorfa y personallzacs
Servicios de a
Outsourcing ) Soporte I1
Contable Mumtenittiento
Aplicadanas y
Servidores Coud

" Gestion de

Platafortna [Jeamffm
RASS Generaciin

de cursas . de
puntos

i
innovac oo

¥ Soporie para-Moodle

y contenido
para RRSS

Mantenimiento
¥ octualizaniin
Fiscal 6=
Apfeadiones

Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada II” por C. Davila, 2021
(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)

Valor Agregado
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Estrategia comunicacional entidades (producto-servicio-proceso).

Como parte de la estrategia comunicacional hacia nuestro mercado objetivo se
han desarrollado tres perfiles de buyer persona que se constituyen como el arquetipo de
nuestros clientes ideales, adicionalmente se han establecido varias herramientas
orientadas a la captacion informacion que nos permitira validar el modelo de negocio,
asi como la generacion de leads que posteriormente podrian convertirse en clientes
potenciales de nuestro ecosistema.

Perfiles de Buyer Persona.



Perfil Contador.

PERFIL CONTADOR
NOMBRE PATRICIA

PROFESION CONTADOR
DATOS DEMOGRAFICOS
EDAD 25-34

NIVEL DE EDUCACION Titulo Profesional

INDUSTRIA Servicios Profesionales, Finanzas, Consultoria
TAMANO DE LA ORGANIZACI Trabajador independiente

PUESTO Contadora
SU SUPERIOR ES Ella mismo
Generacion de ingresos

SU TRABAJO DE MIDE EN FUNCION DE Cumplimiento de objetivos
Engagement con su cliente

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO

Generacién de ingresos
Abrirse paso en el campo profesional

Obtener herramientas que faciliten su trabajo

Contribuir a la reactivacién econémica del pais

Resolucién de problemas y toma de decisiones

Falta de organizacion

Recursos escasos

Relaciones y comunicaciones con el cliente

Competencia profesional desleal, el exceso de oferta genera baja indiscriminada de
honorarios

Clientes que no valoran el trabajo operativo

Falta de apoyo de los gremios profesionales

Los sistemas contables y de gestién de negocios y sistemas ERP suelen ser costosos
y los clientes no siempre estan dispuestos a pagar

Alto costo de cursos de capacitacion

Toma de decisiones

Generacién de ingresos

Publicidad

RESPONSABILIDADES Control de Flujos y de operacién del negocio

Registrar contablemente toda la operacion del negocio de sus clientes

Emitir los EEFF’S e informes de gestion de sus clientes

Asesorar a sus clientes

NECESIDADES

Sistema contable y de Gestién Micro Pyme (en funcion del tamafio de sus clientes)

METAS U OBJETIVOS

MAYORES DESAFIOS, DIFICULTADES
PRINCIPALES (DOLORES)

Sistema contable y de Gestién de negocio Pyme (en funcion del tamafio de sus
clientes)

Sistema ERP de gestién empresarial (en funcién del tamafio de sus clientes)
Software de facturacion TPV

Software de creacién de informes

Software de Business Intelligence

Servicios de almacenamiento en la nube

Programas de ofimatica para procesamiento de texto, hojas de calculo,
presentaciones, etc.

HERRAMIENTAS QUE NECESITA PARA
TRABAJAR

Teléfono

Correo electrénico
Redes sociales
Mensajes de Texto

En persona

Actualizacion legal

SERVICIOS QUE REQUIERE PARA SU NEGOCIO [aeUE r£El il VEEL

Consultoria Contable, Financiera, Tributaria, Societaria y de Innovacion
Desarrollo profesional

Vincularse con una comunidad de contadores que le permita compartir dudas,
experiencias y consultas técnicas

Asesores de confianza que contribuyan al cumplimiento de sus metas

HABITOS DE CONSUMO

Capacitaciones
Conferencias

Relacioén directa con sus clientes
Referidos

CANALES DE COMUNICACION CON
PROVEEDORES Y OTRAS EMPRESAS

OTRAS NECESIDADES

OBTIENE INFORMACION A TRAVES DE

Redes sociales
Instagram
REDES SOCIALES Tweeter

Linkedin
WhatsApp

Figura 26. Perfil de buyer persona “Contador”.
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Perfil Empresario.

EMPRESARIO

XAVIER
EMPRESARIO

EDA 35-44
NIVEL DE EDUCACION Maestria
NEGOCIO

TAMANO DE LA ORGANIZAC Entre 11 y 50 empleados
TRAYECTORIA PROFESION
PUESTO Gerente

SU SUPERIOR ES Junta General de Socios

Generacion de ingresos
Cumplimiento de objetivos
Engagement con su cliente
Productividad del equipo

SU TRABAJO DE MIDE EN FUNCION DE

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO

Generacion de ingresos

Mejorar la gestion de su empresa

Obtener herramientas que faciliten su trabajo

Contribuir a la reactivacién econémica del pais

Resolucion de problemas y toma de decisiones

Falta de organizacion

Recursos escasos

Problemas de comunicacién interna

Relaciones y comunicaciones con el cliente

Falta de compromiso y baja moral del empleado

Falta de asesores de confianza que contribuyan al cumplimiento de sus metas
Los sistemas de gestion de negocios y sistemas ERP suelen ser costosos
Alto costo de cursos de capacitacion

Toma de decisiones

Gestion de talento humano

Generacion de ingresos

Publicidad

Control de Flujos y de operacién del negocio

Asegurar recursos para el cumplimiento de su objeto social
Asegurar el registro de toda la operacién del negocio
Revisar los EEFF’S e informes de gestion

NECESIDADES

Sistema de Gestion de negocio (Pyme)

Sistema ERP de gestién empresarial (cuando su negocio crezca)
Software de facturacion TPV

Software de creacion de informes

Software de Business Intelligence

Software de CRM

Servicios de almacenamiento en la nube

Programas de ofimatica para procesamiento de texto, hojas de calculo,
presentaciones, etc.

Teléfono

Correo electrénico

Redes sociales

Mensajes de Texto

En persona

Outsourcing Contable

Servicio de Auditoria

SERVICIOS QUE REQUIERE PARA SU NEGOCIO [audElreWl NERE]

Actualizacién tributaria

Consultoria Contable, Financiera, Tributaria, Societaria y de Innovacion
Desarrollo profesional

Informacion precisa para la toma de decisiones

OTRAS NECESIDADES Vincularse con una comunidad de empresarios que le permita compartir dudas y
experiencias

Asesores de confianza que contribuyan al cumplimiento de sus metas

HABITOS DE CONSUMO

Capacitaciones

Conferencias

Relacion directa con sus clientes
Referidos

Redes sociales

Instagram

METAS U OBJETIVOS

MAYORES DESAFIOS, DIFICULTADES
PRINCIPALES (DOLORES)

RESPONSABILIDADES

HERRAMIENTAS QUE NECESITA PARA
TRABAJAR

CANALES DE COMUNICACION CON
PROVEEDORES Y OTRAS EMPRESAS

OBTIENE INFORMACION A TRAVES DE

REDES SOCIALES Tweeter
Linkedin
WhatsApp

Figura 27. Perfil de buyer persona “Empresario”.
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Perfil Emprendedor.

PERFIL EMPRENDEDOR
NOMBR MIGUEL

PROFESION EMPRENDEDOR
DATOS DEMOGRAFICOS
EDAD 25-34

NIVEL DE EDUCACION Titulo Profesional

INDUSTRIA Comercio, Servicios Profesionales

TAMANO DE LA ORGANIZACION Trabajador independiente u
PUESTO Emprendedor

SU SUPERIOR ES El mismo
Generacion de ingresos

Cumplimiento de objetivos
Engagement con su cliente

CARACTERISTICAS DEL TRABAJO

Generacion de ingresos
Cristalizar su proyecto

Obtener herramientas que faciliten su trabajo

Contribuir a la reactivacion econémica del pais

Resolucion de problemas y toma de decisiones

Falta de organizacion

Recursos escasos

MAYORES DESAFIOS, DIFICULTADES Problemas de comunicacion interna

PRINCIPALES (DOLORES) Relaciones y comunicaciones con el cliente

Falta de asesores de confianza que contribuyan al cumplimiento de sus metas
Los sistemas de gestion de negocios suelen ser costosos

Alto costo de cursos de capacitacion

Toma de decisiones

Generacion de ingresos

Publicidad

RESPONSABILIDADES Control de Flujos y de operacion del negocio

Asegurar recursos para el cumplimiento de su objeto social

Asegurar el registro de toda la operacion del negocio

Revisar informes de gestion

NECESIDADES

Sistema de Gestion de negocio (Micro Pyme para iniciar su negocio)

SU TRABAJO DE MIDE EN FUNCION DE

METAS U OBJETIVOS

Sistema de Gestion de negocio (Pyme cuando su negocio crezca)
HERRAMIENTAS QUE NECESITA PARA Software de facturacion TPV

TRABAJAR Software de creacion de informes

Servicios de almacenamiento en la nube

Programas de ofimatica para procesamiento de texto, hojas de calculo,
presentaciones, etc.

Teléfono

Correo electrénico

Redes sociales

Mensajes de Texto

En persona

Outsourcina Contable

Actualizacion legal

Actualizacién tributaria

Consultoria Contable, Financiera, Tributaria, Societaria y de Innovacion

CANALES DE COMUNICACION CON
PROVEEDORES Y OTRAS EMPRESAS

SERVICIOS QUE REQUIERE PARA SU NEGOCIO

Desarrollo profesional
Informacién precisa para la toma de decisiones

OTRAS NECESIDADES Vincularse con una comunidad de emprendedores que le permita compartir dudas y
experiencias
Asesores de confianza que contribuyan al cumplimiento de sus metas

Capacitaciones

Conferencias

Relacion directa con sus clientes
Referidos

Facebook

Instagram

OBTIENE INFORMACION A TRAVES DE

REDES SOCIALES Tweeter
Linkedin
WhatsApp

Figura 28. Perfil de buyer persona “Emprendedor”.



Encuesta.

70

La realizacion de la encuesta nos permitira validar la propuesta de valor de

nuestro nuevo modelo de negocio y su ecosistema tecnoldgico convergente basado en

RRSS, SAAS y suscripcion “TRUSTED-NETWORK”.

Herramienta seleccionada: Encuestas de Google Forms

Encuesta para validar la propuesta de valor de
nuestro nuevo modelo de negocio “TRUSTED-
NETWORK"

Corroo ™

Ervlar formutarso

EQ

Figura 29. Herramienta seleccionada: Encuestas de Google Forms.

Preguntas planteadas.

;Con qué perfil te relacionas mejor?

Contador
Empresario

Emprendedor

\ideo presentacion Trusted-Network

En base a tu seleccion anterior por favor, echa un vistazo al video gue se ajuste al perfil seleccionado antes de iniciar con la

encuesta.

Figura 30. Encuesta para validar propuesta de valor (Parte 1/5).

Tomado de “Google Docs” por F. Chavez, 2021

(https://forms.gle/wcGgvWEV2N5Whzv96)

-




Trusted-Network para Contadores

Conoes »

Patricia

Trusted-Network para Empresarios

Conoce a

yavies

|

Trusted-Network para Emprendedores

Conoce a

Miguel ™

Figura 31. Encuesta para validar propuesta de valor (Parte 2/5).
Tomado de “Google Docs” por F. Chavez, 2021
(https://forms.gle/wcGgvWEV2N5Whzv96)
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Preguntas

Aseglrate de haber visto uno de kos videos de arriba antes de seguir.

iEn gué grupo clasificarias a tu negocic? *
Empresa Grande
Empresa Mediana
Empresa Peguena (PYME)
Peguefio emprandimiento (Micro PYME)
Profesional Independients

Ctro (Describir)

iCensideras que la sclucion ofrecida en el video es clara, aportaria bensficics para ti y estarias
dispuesto a probarla?

No

Figura 32. Encuesta para validar propuesta de valor (Parte 3/5).
Tomado de “Google Docs” por F. Chavez, 2021
(https://forms.gle/wcGgvWEV2N5Whzv96)



;i Participarias en una red social independiente con un enfoque centralizado en dar apoyc a
emprendedores, empresarios y profesionales en Ecuador?

Si

No

;Alguna vez has utilizade alguna plataforma de E-learning para capacitarte?
Si

No

i Has considerado hacer uso de alguna plataforma tecnolégica en el internet (Cloud) para
gestionar operativamente tus negocios o proyectos?

Si

No

;Alguna vez has utilizado aplicaciones empresariales bajo el modelo Software as a Service
(SAAS)?

Si

No

;Te suscribirias al ecosistema de “TRUSTED-NETWORK™ para obtener acceso a todos los
beneficios de nuestra plataforma tecnclogica?

Si

No

i De que forma preferirias pagar por contar con toda la infraestructura del ecosisterna
tecnolégico de “TRUSTED-METWORK™?

Pagos mensuales

Un solo pago total

Figura 33. Encuesta para validar propuesta de valor (Parte 4/5).
Tomado de “Google Docs” por F. Chavez, 2021
(https://forms.gle/wcGgvWEV2N5Whzv96)
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¢Cuanto pagarias por una suscripcion mensual al ecosistema tecnologico de “TRUSTED-
NETWORK"?

8$15-825

$26-S50

w
w
w
~J
L

$76-S100

Visita nuestro sitio web

Agradecemos muche tu participacion y te in vitamos 2 visitar nuestro sitio web en donde puedes conocer mas sobre nosctros y

nuestro modelo de negocio.
https//www.trusted-allies.com/

Suscribete y obtendras grandes bensficios en el lanzamiento de nuestra plataforma

Figura 34. Encuesta para validar propuesta de valor (Parte 5/5).

Tomado de “Google Docs” por F. Chavez, 2021

(https://forms.gle/wcGgvWEV2N5Whzv96)

Tamafio de la poblacion.

Para determinar el tamafio de la poblacién del mercado objetivo del estudio nos
centraremos en las “empresas pequefias” y las “microempresas” ubicadas en el canton

Quito de la provincia de Pichincha, de tal forma obtenemos una poblacion de 82.178

empresas.
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Cruce de variables del Directorio de
Empresas y Establecimientos - DIEE 2019

Provincia(s): Pichincha; Canion(es): Quito; Sector(es): [G]
Comercio y [S] Otros servicios

NUmero de empresas
por Sector econémico
y Tamano de empresa

Fuente: Directorio de Empresas 2015.

Pequeha Mediana Mediana Grande
empresa Microem.. empresa .. empresa.. empresa
2019  Comercio 5057 IEESEE 647 823 506
Servicios 388 25.408 21 35 ?
Total 5.445 76.733 668 858 515

Figura 35. Empresas por sector econémico y tamafio ubicadas en el canton
Quito de la provincia de Pichincha.

Tomado de "Directorio de Empresas y Establecimientos 2019". por INEC, 2020
(https://www.ecuadorencifras.gob.ec//directoriodeempresas/)

Tamano de la muestra.
Para determinar el tamafio de la muestra se ha establecido un nivel de confianza
del 95% y un margen de error del 5%, de esta manera hemos obtenido un tamafio de la

muestra de 383 encuestas a realizar.

Tamano de la Nivel de Margen de
poblacién confianza (%) error (%)

an7e 95 ~

o410

Tamano de la muestra

383

Figura 36. Tamafio de la muestra.
Tomado de " Calculadora del tamafio de muestra™. por SurveyMonkey, 2021
(https://es.surveymonkey.com/mp/sample-size-calculator/)
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Valoracién por simuladores de los modelos de negocios.
La valoracién del modelo de negocio a traves de simuladores nos permitira
medir la aceptacion del cliente del producto / servicio ofertados, para ello se han
seleccionado las herramientas “Landing Page” y “Prueba de humo”.
Valoracion por simuladores de los modelos de negocios

EXPE!?IMENTOS G appsbi

?'®% B~

S
o oAl PR o
WPoTESls VP AoV IR, STRNT  weTica VOuDAGEY

USRS

LANDING PAGE

Landing Page Prueba de Humo

Figura 37. Valoracion por simuladores de los modelos de negocios.
Adaptado de: “Formato de taller practico-Investigacion Avanzada I1” por C.
Dévila, 2021

(https://enlinea.uide.edu.ec/moodle/mod/resource/view.php?id=94726)
Landing page.
Posterior a la aplicacién de la encuesta se espera redireccionar a los clientes

potenciales para convertirlos en leads, incitdndoles a suscribirse en nuestra landing

page por medio del formulario de contacto establecido para el efecto.



R, (#693)98 7028301 [ info@trusted-allies.com

Sk
7IN

TRUSTED-ALLIES CIA. LTDA.

Soluciones Empresanales de Alto Nivel
:; RVICIOS NOSOTROS BLOG CONTACTO

cListo para llevar tu
negocio al siguiente
nivel?

%Q@TRUS'TE

iNo pierdas tiempo, tenemos todo lo que

necesitas para cumplir con tus metas!

ETWORK
-

4

A Y

N

onurs Sol
-

™

.
£
‘ R

JCONTACTAME!

Figura 38. Landing Page.

Tomado de “Trusted Network” por Trusted-Allies Cia.Ltda., 2021

(https://www.trusted-allies.com/)

Online videos.

En el formulario de encuesta se han incluido videos explicativos del modelo de
negocio para cada uno de los perfiles de buyer persona definidos, dichos videos
contienen el storytelling de cada perfil en donde se muestran sus dolores y necesidades
en busca de empatizar con nuestro mercado objetivo para presentar soluciones por
medio del prototipo de las herramientas incluidas en el ecosistema tecnol6gico
convergente basado en RRSS, SAAS y suscripcion lo que refuerza nuestra propuesta de

valor y a su vez nos permitira realizar la prueba de humo.



https://www.trusted-allies.com/
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Conoce a

Patricia

Ella es contadora

Trabaja de manera
independiente
ofreciendo sus servicios
a varias empresas

i, TRAUGTED
NETWORK

Figura 39. Video Prueba de humo “Trusted Network para Contadores”.
Tomado de “Video de YouTube” por F. Chéavez, 2021
(https://youtu.be/fNWXwHrFJIC8)

Conoce a

Xavier

El es un B
empresario

Continuamente se
encuentra en busca
de mejorar la gestion
de los recursos y
procesos de todos
SUS NegOoCios.

TRUSTRD

NETWORK

Figura 40. Video Prueba de humo “Trusted Network para Empresarios”.
Tomado de “Video de YouTube” por F. Chavez, 2021
(https://youtu.be/yJill9 _d DE)


https://www.youtube.com/embed/fNWXwHrFJC8?feature=oembed
https://www.youtube.com/embed/yJi1I9_d_DE?feature=oembed
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Conoce a

Miguel
El es un
emprendedor

Es dueno de un
pegueno negocio y
actualmente reguiere
de ciertos recursos para
sacar adelante su
proyecto

iy TRAUSTRED
NETWORK

Figura 41. Video Prueba de humo “Trusted Network para Emprendedores”.
Tomado de “Video de YouTube” por F. Chéavez, 2021
(https:/lyoutu.be/ls_78xrhJP4)

E-mail marketing,

El email marketing es una excelente herramienta para comunicarnos con los
clientes potenciales y poner a su disposicion nuestra propuesta de valor por lo que
utilizaremos esta herramienta con el objetivo de realizar la encuesta que nos permitira
validar la propuesta de valor de nuestro nuevo modelo de negocio y su ecosistema
tecnoldgico convergente basado en RRSS, SAAS y suscripcion “TRUSTED-
NETWORK™.

Engagement en redes sociales perfiladas.

Como parte de la estrategia comunicacional en la actualidad es obligatorio el
uso de las redes sociales mas conocidas como son Facebook, Twitter, YouTube,
Instagram, LinkedIn entre otras, con el objetivo de interactuar con sus usuarios y
generar leads que posteriormente se convertiran en clientes, en adicion a estas redes

sociales debemos incluir la red social propia incluida dentro del ecosistema tecnoldgico


https://www.youtube.com/embed/Is_78xrhJP4?feature=oembed
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convergente basado en RRSS, SAAS y suscripcion “TRUSTED-NETWORK” mismo
que a pesar de tener un enfoque orientado a los suscriptores de la plataforma hara uso

de las publicaciones realizadas en otras redes sociales para mantener el engagement de

la comunidad de suscriptores.

SIGUENOS EN NUESTRAS REDES SOCIALES

f L > ]

Figura 42. Engagement redes sociales perfiladas.

e o Fe3 =)
—
71\ INICIO DIRECTORIO

»8 Patricla Vera - 7 may. 2021

Muchas gracias &

Alanis Chavez & ma

Un gusto haberte ayudado

ﬂ Patricla Vera 4
' ! may. 2021 -4
;Cuales son los requisitos para la

Recuperacion del Impuesto a la
Renta?

Alanis Chavez v

Figura 43. Red social Trusted-Network.
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Resumen del modelo de gestacion.
Como resultado de la fase de investigacion y el uso de varias herramientas entre
las que podemos contar:
e Mapas de empatia
e Entrevistas
e Encuestas digitales
e Prueba de humo
e Sondeos de opinion
Hemos podido determinar con que perfiles se relaciona mejor nuestro mercado

objetivo, mismo que esta conformado por emprendedores, contadores y empresarios.

Contador

Empresario 124 (32 4 %)

Emprendedor 184 (48 %)

0 50 100 150 200

Figura 44. Relacion con perfiles segln percepcion del cliente potencial.

También hemos obtenido respuestas a varias interrogantes que han sido
respondidas durante la investigacion al respecto de nuestro publico objetivo, lo que
piensa y siente, lo que oye, lo que ve en su entorno, lo que dice y hace, de esta forma
podemos entender mejor cuales son sus esfuerzos, sus miedos frustraciones y como
mide sus resultados, lo que a su vez nos ha permitido evolucionar nuestra ventaja
competitiva y nuestra propuesta de valor; otros insights obtenidos a partir de la

investigacion son los siguientes:
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Existe principalmente un 34,2% de profesionales independientes, 30% de Mico
Pymes, 25.6% de Pymes, 19.8% son empresas medianas y apenas un 2.9% son

empresas grandes.

Empresa Grande 11 (2,9 %)
Empresa Mediana

Empresa Pequefia (PYME)

Pequefio emprendimiento (Micro
PYME)

Profesional Independiente

Oftro (Describir)

0 50 100 150

Figura 45. Clasificacion de negocios segun percepcion del cliente potencial.

Hemos confirmado que un 89% de los encuestados estarian dispuestos a probar

la solucion ofrecida.

als TRUSTED

’F NETWORK

® Si
® No

Figura 46. Encuestados dispuestos a probar solucion.

Un 59.5% de los encuestados, no conocen o no han utilizado aplicaciones
empresariales bajo el modelo Software as a Service, lo que plantea un océano azul de

posibilidades para la generacion de nuevos mercados para la empresa.
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ERP - SAAS
o Pymes y Micropymes

E B

Business Intelligence

[

e

C.IC

® Si
® No

Figura 47. Uso de aplicaciones bajo modelo SaaS.

El 84.9% participarian en una red social independiente centralizada en apoyar a

emprendedores, empresarios y profesionales en Ecuador.

Red social Propia

® No

Figura 48. Intencion de participacion en red social independiente.

El 76.2% de los encuestados ha utilizado plataformas de E-learning para

capacitarse y muestran interés en este componente de la plataforma.
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Moodle (Capacitacion)
23.8%
E S e TTES s EFITTR) CRE PR )
M E [
gl NI
Lo

e i iiaeaean ]
===

® No

Figura 49. Uso de plataformas de E-learning.

El 74.9% han considerado el uso de una plataforma Cloud para gestionar sus

-

Negocios o proyectos.

® Si
® No

Figura 50. Intencién de uso de plataforma Cloud.

El 85.9% muestran interés en suscribirse a Trusted-Network para obtener acceso

a los beneficios de nuestra plataforma tecnolégica.
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-\!‘ TRUSTED
/.\ NETWORK

® Si
® No

Figura 51. Intencidn de suscripcion a Trusted-Network.

El 79.4% de los encuestados preferiria pagar la suscripcion a la plataforma por

medio de pagos mensuales mientras que un 20.6% preferiria un solo pago total.

@ Pagos mensuales
@ Un solo pago total

Figura 52. Preferencias en periodicidad de pago.

El 56.9% aceptaria un rango de precios de USD$ 15 a USD$ 25, el 35.5%

aceptaria un rango de USD$ 26 a USD$ 50, sin embargo, existe interés por rangos mas
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elevados lo que permitiria establecer precios en funcion del incremento en beneficios

segun el nivel de suscripcion.

@ 515525 ﬁa =3}
@ 526-350 Qﬂﬁg A e | SO )
® 551-575
@ 5765100

Figura 53. Preferencias en rangos de precio.
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Capitulo 4: Gestion de la Innovacion.

Para gestionar eficientemente la innovacion de nuestro proyecto y facilitar su
éxito e implantacion dentro de la organizacion, es necesario establecer objetivos claros
y considerar el uso de herramientas y estrategias que permitiran escalar la innovacion
de forma incremental a lo largo de su ejecucion.

Desarrollo sostenible.

La nueva agenda de desarrollo sostenible adoptada por la ONU el 25 de
septiembre de 2015, plantea 17 objetivos globales que buscan de forma general
asegurar la proteccion del planeta y el desarrollo del ser humano y su entorno de forma
sustentable, esos objetivos segln lo detalla Naciones Unidas (s.f.) en su portal son los
siguientes:

1. Finde la pobreza,

2. Hambre cero,

3. Salud y bienestar,

4. Educacion de calidad,

5. Igualdad de género,

6. Agua limpiay saneamiento,

7. Energia asequible y no contaminante,
8. Trabajo decente y crecimiento econdémico,
9. Industria, innovacion e infraestructura,
10. Reduccidn de las desigualdades,

11. Ciudades y comunidades sostenibles,
12. Produccién y consumo responsables,
13. Accidn por el clima,

14. Vida submarina,
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15. Vida de ecosistemas terrestres,
16. Paz, justicia e instituciones solidas, v,
17. Alianzas para lograr los objetivos.

Para alcanzar cada objetivo se han fijado metas que deberan alcanzarse en un
horizonte de 15 afios con la participacion de gobiernos, empresa privada y la sociedad
civil, de ahi parte la necesidad de que un proyecto de innovacion considere estos
objetivos al momento de su disefio y evaluacion de manera que pueda aportar a su
cumplimiento. El presente proyecto de innovacién contribuye a los siguientes objetivos
de desarrollo sustentable:

Obijetivo 4. Educacién de calidad.

Apoyados en el componente de E.-learning de la plataforma, se busca contribuir
al desarrollo y aprendizaje de habilidades duras y blandas necesarias en el entorno
emprendedor, empresarial, asi como en el campo profesional, proveyendo de cursos de
capacitacion basados en metodologias de educacion virtual.

Obijetivo 5. lIgualdad de género.

El emprendimiento y el profesionalismo no distingue géneros, por eso la
Innovacion en el modelo de negocio de una firma contable a través del despliegue de un
ecosistema tecnologico convergente basado en RRSS, SAAS y Suscripcién aporta de
forma ecuanime al desarrollo de emprendedores, empresarios y profesionales contables
independientemente de su género.

Obijetivo 8. Trabajo decente y crecimiento econémico.

La automatizacion de procesos operativos que no agregan valor es uno de los

beneficios del nuevo modelo de negocio y su plataforma tecnoldgica, esto ayuda a los

interesados a centrar sus esfuerzos en hacer crecer sus negocios lo que conlleva a su



89

vez, el desarrollo de fuentes de trabajo decente y crecimiento econdmico para sus
usuarios.
Obijetivo 9. Industria, innovacion e infraestructura.

El modelo de negocio aporta con una infraestructura tecnolégica que permite a
los interesados desarrollar sus actividades profesionales y empresariales de forma
innovadora a un bajo costo.

Obijetivo 10. Reduccion de las desigualdades.

El contar con las herramientas adecuadas para desarrollar el objeto econémico
de personas 0 empresas, elimina algunas barreras de entrada que limitan la competencia
en igualdad de condiciones en el mercado emprendedor, empresarial, asi como en el
campo profesional, esta reduccion de desigualdades permite un mejor desarrollo de los
interesados.

ISO 56002 Gestion de la Innovacion.

La 1SO 56002 Gestion de la Innovacion, fue desarrollada por la Organizacion
Internacional de Normalizacion (1ISO) y nace en el contexto de la cuarta revolucion
industrial en busca de gestionar la innovacién y proporcionar orientacion para
establecer, implementar, mantener y mejorar continuamente un sistema de gestion de la
innovacion aplicable en toda organizacion establecida (Organizacion Internacional de
Normalizacion, 2019), en este contexto, la innovacidn se convierte en un factor clave
para el crecimiento sostenido de las organizaciones que buscan mantenerse
competitivas en su entorno estableciendo estandares con las mejores practicas de
innovacion.

Segun la Organizacion Internacional de Normalizacion, (2019), por medio del
ciclo PHVA (Planificar-Hacer-Verificar-Actuar) se asegura la mejora continua del

sistema de gestion de la innovacion, permitiendo que sus iniciativas y procesos cuenten
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con el soporte, recursos y gestion necesarios para asegurar su éxito sin descuidar el
reconocimiento de sus riesgos y oportunidades; este ciclo se puede aplicar al sistema de
gestion de la innovacion como un todo o sus partes de forma que se nutra y oriente a
través del contexto organizacional y del proyecto innovador como podemos ver en la

siguiente figura:

CONTEXTO DE LA ORGANIZACION (4)
Cuestiones externas e internas, cultura, colaboracion

PROPOSITO / R ' VALOR /
OPORTUNIDADES P ) INNOVACION
OPERACIONES (8)
VERIFICAR
BT EVALUACION DEL
PLANIFICACION (6) MRCREROR, DESEMPENO (9)

competencias y otros apoyos

IFICAJ Apoyo (7)

Al AR

MEJORA (10)

Figura 54. Representacion del marco del sistema de gestion de la innovacion.
Tomado de “ISO 56002:2019(es) Gestidn de la innovacién — Sistema de
gestién de la innovacion — Orientacion ” por Organizacién Internacional de
Normalizacion, 2019
(https://www.iso.org/obp/ui#iso:std:is0:56002:ed-1:v1:es)
Mediante la aplicacion del ciclo PHVA (Planificar-Hacer-Verificar-Actuar) a
cada proceso y componente dentro de la cadena de valor se genera valor agregado e
innovacion permitiendo mejora continua y retroalimentacion constante en cada
iteracion del ciclo.
Estrategia de traslado de modelo (ventaja competitiva y valor agregado).

Es necesario establecer estrategias de traslado del modelo negocio que permitan

que su ventaja competitiva y oferta de valor agregado evolucionen de forma que el
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proyecto pueda alcanzar nuevos horizontes de innovacion; el aplicar la metodologia
Growth Hacking nos permitira proyectarnos a nuestro Future Canvas por medio de
estrategias de inbound y outbound marketing que estaran basadas en el conocimiento y
desarrollo de los perfiles de buyer persona previamente definidos en el capitulo anterior

y correspondientes a la microsegmentacion realizada de nuestro pablico objetivo.

l’l?
J
"

Perfiles de Buyer Persona

PATRICIA XAVIER MIGUEL
LA CONTADORA EL EMPRESARIO EL EMPRENDEDOR

Figura 55. Perfiles de buyer persona.

La elaboracion de la matriz comunicacional nos permitira la ejecucion eficiente de las
campafas por medio de motores de bisqueda como Google, Facebook y redes sociales
bajo un eje comunicacional que expresa “jTodo Lo Que Necesitas!”, en donde se
utilizaran piezas comunicacionales como infografias, literaturas y videos explicativos
que generen empatia e interés por el producto y servicio, vinculando estos contenidos
con cada una de las fases del embudo de conversion del proceso de compra 'y

dividiendo las acciones en estratégicas y tacticas lo que nos permitira establecer un plan

de marketing con enfoque a corto y largo plazo.
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Eje comunicacional

| iTODO LO QUE NECESITAS!

Figura 56. Eje Comunicacional.

(-1 ({13 [{].)

(Awareness)

— TOFU

INVESTIGACION
(Interest)

DECISION
(Desire)

; (Action)

Figura 57. Fases del proceso de compra (Embudo de conversion).

Matriz Estrategia Comunicacional (Piezas Comunicacionales)

Figura 58. Fragmento de Matriz estratégica Comunicacional.
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La inclusién de otro material comunicacional como encuestas y literaturas de
interés orientadas a generar leads por medio de inbound marketing y su enfoque a largo
plazo (ver Apendice A) nos permitira el crecimiento constante y el desarrollo de
productos disruptivos enfocados en las necesidades de nuestro mercado objetivo, de
esta manera estableceremos relaciones a largo plazo con el cliente, fidelizandolo y
convirtiéndolo en embajador de nuestra marca o producto, lo que nos permitira
trasladar nuestro modelo de negocio a un nuevo canvas disruptivo en donde se
plantearan mejoras al modelo de negocio por medio de una nueva iteracion de la
aplicacion de metodologias agiles y la aplicacion de nuevas tecnologias que forman
parte de la evolucion a la industria 4.0.

Industria 4.0.

En la actualidad el consumidor es mucho mas exigente e informado que en el
pasado por lo cual en la era de la informacién las empresas no se pueden quedar atras y
requieren una transformacion digital organizacional que les permita ser mas efectivas
en el uso de sus recursos y en el manejo de la informacidn de sus clientes por medio de
herramientas de andlisis de las preferencias de su cliente objetivo y componentes que
van mas alla de la simple implementacion de tecnologias, la inclusion de soluciones
inteligentes como la robdtica, el internet de las cosas 10T, nanotecnologia, inteligencia
artificial permiten el desarrollo de innovacién y cadenas de suministro inteligentes
basadas en la interconexion de los dispositivos y su interaccion con los seres humanos
lo que soporta las bases de la economia de conocimiento segun lo menciona la
Secretaria de Estrategias Industriales (2017).

La transicién a la industria 4.0 incluye procesos industriales que utilizan nuevas
aplicaciones de automatizacion, robotica y logistica, que favorezcan a la generacién de

una nueva dinamica econémica de un sistema global interconectado que sustenta la
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creacion de redes de produccion digitales y permite acelerar y utilizar los recursos
productivos de forma mas eficiente.

la Secretaria de Estrategias Industriales (2017) considera cuatro palancas que
permiten ilustrar el grado de transformacion del que ya estamos siendo testigos y estas
son: la automatizacion, acceso digital al cliente, conectividad e informacién digital.

Cloud computing.

Tal como lo describen Henriquez, Del Vecchio, & Paternina (2015) “La
computacion en la nube es el modelo que permite el acceso a una red bajo demanda de
un conjunto de servicios informaticos configurables tales como infraestructura,
aplicaciones y almacenamiento”, este modelo ha permitido a las empresas obtener
servicios e infraestructura tecnoldgica a costos razonables, que en caso de realizarse
independientemente representarian altisimas inversiones para su despliegue y
mantenimiento. En la actualidad existe una amplia oferta de servicios de computacién
en la nube lo que ha generado varios modelos de entrega y despliegue, Joyanes (2011)
Enumera los siguientes:

e PaaS (Platform as a Service), plataforma como servicio,

e laaS (Infraestructure as a Service), infraestructura como servicio, y

e SaaS (Software as a Service), software como servicio

Estos servicios se ofertan principalmente desde plataformas en nubes privadas,
sin embargo, también existe la posibilidad de despliegue desde nubes publicas, nubes
hibridas y nubes comunitarias.

Software As A Service (SAAS)

Para el despliegue de la innovacion en nuestro modelo de negocio se ha
escogido el modelo Software as a Service (SAAS) el mismo que nos permite el

despliegue de los componentes tecnoldgicos de la plataforma:
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o Plataforma Web de Red Social Opensource,

o Plataforma Web de E-LEARNING Basada en Moodle,

o Plataforma de sistema ERP desplegable en Cloud,

o Plataforma de sistema TPV desplegable en Cloud,

o Plataforma de sistema para PYME y MICRO PYME desplegable en

Cloud, v,

o Componente de Business Intelligence integrable con sistema ERP

Los componentes en mencion se ofrecen en base a los requerimientos del cliente
mediante un esquema de suscripcion por niveles con caracteristicas y beneficios
escalables en base al nivel de suscripcion, mientras que la infraestructura tecnoldgica
necesaria compuesta por servidores y bases de datos se implementara en nubes privadas
que garanticen el acceso recurrente y permanente a los usuarios de la plataforma.

Bigdata y Business Intelligence.

La administracion y andlisis de gran cantidad de datos en la era de la
informacion supone a la vez un reto importante y una ventaja competitiva para aquellos
en capacidad de interpretar esa informacion. No es desconocido que en la actualidad la
informacion se ha convertido en un producto; empresas como Facebook y Google entre
otras han desarrollado modelos de negocio exitosos basados en el uso, analisis y
evaluacion del bigdata generado a partir de sus plataformas tecnolégicas, como lo
mencionan Schonberger & Cukier (2013) “Los datos masivos seran una fuente de
innovacion y de nuevo valor econémico”, es por ello que cada vez es mas importante
contar con la capacidad de analizar e interpretar la informacion de gustos y preferencias
de nuestro mercado objetivo, para atender esta necesidad, el componente de Business
Intelligence de la plataforma integrable con el sistema ERP forma parte del ecosistema

del modelo de negocio planteado, en busca de ofrecer herramientas que permitan a
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nuestros clientes potenciales contar con informacion de calidad para la toma de
decisiones gerenciales que se convierta a su vez en una ventaja competitiva en un
entorno tan volatil, incierto, complejo y ambiguo como el actual.

Automatizacion.

La ejecucion y desarrollo de procesos administrativos usualmente imponen una
alta carga economica en los costos empresariales, de ahi la necesidad de un
mejoramiento continuo de dichos procesos y la automatizacion de los mismos,
principalmente de aquellos repetitivos y que no agregan valor ni al cliente ni a la
organizacion, para ello el modelo de negocio contempla los siguientes componentes
tecnoldgicos de la plataforma orientados a la automatizacién de procesos operativos:

o Plataforma de sistema para PYME y MICROPYME desplegable en

Cloud
o Plataforma de sistema ERP desplegable en Cloud
o Plataforma de sistema TPV desplegable en Cloud

Estos componentes son base para la gestion operativa de cualquier tipo de
negocio permitiendo al usuario la automatizacion de procesos operativos repetitivos
que no agregan valor y ayudando a los interesados a centrar sus esfuerzos en el
cumplimiento de sus objetivos organizacionales.

Sprints - Cronograma / responsables / estimacién de presupuestos.

Apoyados en el desarrollo de la metodologia Agile — Scrum, se estableceran,
primeramente, el equipo de trabajo, el backlog inicial, las definiciones de entregables,
terminados y la estimacion de presupuestos de forma que se garantice los recursos
necesarios para el desarrollo del proyecto; a continuacion, se desarrollaran cada uno de
los sprints propios de la metodologia de forma iterativa, con el objetivo de obtener

incrementos en el proyecto al desarrollar las tareas definidas en el backlog que deben
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contar con un responsable del equipo para cada tarea y se deberan ejecutar en base a un
cronograma que nos permita generar incrementos y mejoras en el proyecto y cada uno
de sus componentes con cada una de las iteraciones de los sprints (ver Apéndice B), de
esta forma podremos tangibilizar los resultados que nos permitan tomar decisiones
oportunas y orientar los esfuerzos a construir un modelo de negocio con una propuesta
de valor y ventajas competitivas mucho mas solidas y con proyeccion al futuro, la
aplicacién constante de metodologias agiles como Scrum y Growth Hacking nos
permiten generar nuevos ciclos que nos permitiran llevar al proyecto a un nuevo Future

Model Canvas .
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Determinacion del capital semilla.

Para la ejecucion del proyecto se ha determinado una inversion total de USD
$77.598, dicha inversion estard compuesta por un aporte de USD $10.000 por parte de
los socios de la empresa a una TMAR requerida del 15.44% y USD $67.598 por medio
de financiamiento externo a una tasa esperada del 11.83%, sin embargo, no se descarta
la posibilidad de aceptar angeles inversores que provean este capital directamente y se
conviertan en socios de la compafiia.

Tabla 9

Financiamiento del proyecto con tasa TMAR

Concepto Valor % Participacion TMAR
Pasivo De Largo Plazo 67,598 87.11% 11.83%
Capital Social 10,000 12.89% 15.44%
Total Financiamiento 77,598 100.00%

Hay que resaltar la necesidad de que, en el caso de aceptar angeles inversores,
es necesario que los interesados participen activamente en el desarrollo del proyecto y
deben contar con un perfil técnico y profesional que respalde cada componente de la
plataforma de forma que se permita el desarrollo y fortalecimiento del modelo de
negocio.

Future Canvas 3.

Como ya se habia mencionado, el uso de herramientas y metodologias agiles
como Scrum y Growth Hacking nos transportan a nuestro Future Model Canvas en el
gue habremos madurado nuestras ventajas competitivas y nuestra propuesta de valor al
validar nuestras hipo6tesis mejorando el proyecto y cada uno de sus componentes con
cada una de las iteraciones de los sprints de la metodologia Agile-Scrum mientras que

el enfoque a largo plazo proveniente del Growth Hacking nos permitira un crecimiento
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constante y el desarrollo de productos disruptivos enfocados en las necesidades de
nuestro mercado objetivo estableciendo relaciones a largo plazo con el cliente,
fidelizandolo y convirtiéndolo en embajador de nuestra marca o producto a la vez que
mantenemos el modelo de negocio actualizado a nuevas tendencias disruptivas basadas

en la data recolectada por la inmersion en la transformacion digital.
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Elevator Pitch.

Con el objetivo de buscar inversores o socios potenciales, el elevator pitch se
presenta como una herramienta para la comunicacion y presentacion efectiva de planes
de negocio en un formato corto que enfatiza los puntos mas importantes del proyecto de
inversion de forma que se pueda captar el interés de los inversores potenciales,
Applegate (2015) nos aporta algunos consejos para la presentacion de un plan de
negocios por medio de un elevator pitch entre los que menciona:

e Aprender lo que es importante para las personas que escucharan el
discurso y obtener datos objetivos,

e Crear una presentacion de 20 minutos que pueda generar entusiasmo y
entregarse en aproximadamente 10 diapositivas,

e Generar entusiasmo en la audiencia, a través de la presentacion de una
historia de la necesidad imperiosa del mercado, que convenza sobre la
oferta de soluciones, mostrando pasion, compromiso y el por qué su
equipo esta en mejor posicion para construir un negocio exitoso,

e Estar preparado y ser flexible al momento de la presentacion,

e Hay que reconocer que es dificil proteger la propiedad intelectual por lo
que es importante brindar cierta proteccion a las ideas marcando las
diapositivas como confidenciales sin detalles especificos sobre planes a
largo plazo.

Resumen historia.

Es innegable la importancia del uso de herramientas adecuadas que permitan la
investigacion y el desarrollo de un proyecto de innovacion a través de metodologias
agiles; el método “Design Thinking” y sus pasos "comprender, observar, definir, idear,

prototipar, testar, implementar y aprender”, que nos introducen al pensamiento de
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disefio para resolver problemas, desarrollar servicios, productos, procesos o estrategias
empresariales, reduciendo riesgos e incrementando las posibilidades de éxito basandose
en la observacion y en el entendimiento de las necesidades humanas para crear y probar
prototipos Utiles de soluciones técnicamente viables; el método “Lean Startup” aporta
con su circuito de “feedback Crear-Medir-Aprender” que nos permite el mejoramiento
continuo a través de la recoleccion, analisis y medicién de datos, el mejoramiento de
los prototipos y el pivoteo de estrategias, mientras que la aplicacién del modelo Value
Canvas nos permite validar nuestras hipotesis y entender mejor el proyecto y cada uno
de sus componentes; la metodologia Agile - Scrum, nos ayuda a desarrollar el proyecto
y sus tareas al organizarlas en un backlog y ejecutarlas por medio de cada una de las
iteraciones de los sprints propios de la metodologia, mientras que el enfoque a largo
plazo proveniente del Growth Hacking nos permite crecimiento constante y el
desarrollo de productos disruptivos enfocados en las necesidades de nuestro mercado
objetivo estableciendo relaciones a largo plazo con el cliente, fidelizandolo y
convirtiéndolo en embajador de nuestra marca o producto a la vez que mantenemos el
modelo de negocio actualizado a nuevas tendencias disruptivas basadas en la data
recolectada por la inmersién en la transformacion digital; el desarrollo de herramientas
como el Blueprint y el Customer Journey que nos permiten entender las interacciones
visibles e invisibles con el cliente y su relacion con los procesos de soporte de la
compariia, mientras que otras herramientas como la Matriz de Eisenhower y Tablero
Kanban nos permiten organizar nuestras tareas y mejorar nuestros procesos internos,
adicionalmente contamos con varias herramientas orientadas a desarrollar la estrategia
comunicacional con nuestro mercado objetivo que se usan de acuerdo a la necesidad de

las estrategias planteadas y pueden evolucionar al utilizarse de forma individual o en
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conjunto con el objetivo de generar leads y convertirlos posteriormente en clientes de

nuestro modelo de negocio.
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Capitulo 5: Conclusiones y Recomendaciones.

En base a la investigacion realizada se pueden emitir las siguientes conclusiones
y recomendaciones:

Conclusiones.

El proyecto de “Innovacion en el modelo de negocio de una firma contable a
través del despliegue de un ecosistema tecnoldgico convergente basado en RRSS,
SAAS y Suscripcion” es factible en su ejecucion ya que soluciona una problematica
real dentro de su area de influencia y su mercado objetivo; el modelo de negocio aporta
con una infraestructura tecnolégica que permite a los interesados contar con las
herramientas necesarias para enfrentar la transformacion que requiere el mercado actual
en el contexto de la transicién a la industria 4.0 y a su vez permite desarrollar sus
actividades profesionales y empresariales de forma innovadora a un bajo costo bajo el
modelo Software As A Service (SAAS) generando una oportunidad empresarial que
permitira atender nuevas necesidades de un mercado no explotado por la competencia y
la generacion de nuevos nichos de negocio para la prestacion de servicios de asesoria
profesional por parte de la empresa y de los miembros de la comunidad.

El componente de E.-learning de la plataforma, contribuye al desarrollo y
aprendizaje de habilidades duras y blandas de los usuarios del ecosistema tecnolégico,
proveyendo de cursos de capacitacion basados en metodologias de educacion virtual
mientras que la plataforma de red social propia permite la generacion de relaciones
directas de beneficio mutuo entre los Stakeholders.

Recomendaciones.

Durante la implementacion del nuevo modelo de negocio es necesario el

involucramiento de todos los niveles organizativos, pero en especial de los directivos de

la organizacion.
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Hay que resaltar la necesidad de que cada componente del ecosistema
tecnoldgico debe contar con el respaldo de un profesional con un perfil técnico acorde a
las necesidades de dichos componentes de forma que se respalde su ejecucion y se
permita el desarrollo y fortalecimiento del modelo de negocio.

El proceso de innovacion debe ser constante por lo que la estabilidad y la
escalabilidad de un proyecto de innovacion y su mantenimiento en el tiempo, esta
sujeto al desarrollo de una cultura de innovacion que debe impregnar a todos los niveles
de la organizacion, posibilitando la generacion de innovaciones disruptivas mediante el
uso iterativo de metodologias agiles tales como Design Thinking, Lean Canvas, Scrum

y Growth Hacking.
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Apéndice A: Matriz Estrategia Comunicacional (Piezas Comunicacionales)
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Scrum Team

Sprint

Apéndice B: Product & Sprint Backlog - Agile — Scrum

Product Owner

Scrum Master

Sprint / Tarea

SPRINT 0

ANALIZAR LA VIABILIDAD DEL PROYECTO

BUSCAR Y ASEGURAR LOS RECURSOS FINANCIEROS QUE
REQUIERE EL PROYECTO PARA INICIARSE Y
DESARROLLARSE

DETERMINAR LOS REQUISITOS GENERALES Y ACTIVIDADES
DEL BACKLOG INICIAL

DESARROLLAR Y ESTABLECER LOS CRITERIOS DE
ACEPTACION DE LAS ACTIVIDADES DEL BACKLOG

DEFINICION DE LOS ENTREGABLES
REUNION INICIAL

SPRINT 1

REUNION DE PLANIFICACION (SPRINT PLANNING MEETING)

REUNION DIARIA (SPRINT DAILY MEETING)

DESARROLLO DE CAMPANA DE MARKETING POR E-MAIL Y/
RRSS

DISENO DE LITERATURA DE INTERES PARA PROSPECTOS
DESARROLLO DE ENCUESTA

REUNION REVISION DEL SPRINT (SPRINT REVIEW MEETING)
REUNION DE RETROSPECTIVA (SPRINT RETROSPECTIVE
MEETING)

SPRINT 2

REUNION DE PLANIFICACION (SPRINT PLANNING MEETING)
REUNION DIARIA (SPRINT DAILY MEETING)

DA INICIO A LA FASE DE CONTACTO PARA PRE-SERVICIO
GENERANDO E-MAIL O MENSAJE EN GRUPOS DE RRSS
TABULACION DE RESULTADOS DE ENCUESTA Y DATOS DE
CONTACTO

REALIZA ANALISIS DE LA INFORMACION PROVISTA POR LOS
PROSPECTOS

ENVIAR E-MAIL DE ENTREGA LITERATURA DE INTERES A LOS
PROSPECTOS QUE HAN REPONDIDO LA ENCUESTA Y
SUMINISTRADO DATOS DE CONTACTO

REUNION REVISION DEL SPRINT (SPRINT REVIEW MEETING)
REUNION DE RETROSPECTIVA (SPRINT RETROSPECTIVE
MEETING)

SPRINT 3

REUNION DE PLANIFICACION (SPRINT PLANNING MEETING)

REUNION DIARIA (SPRINT DAILY MEETING)

SE REALIZA LLAMADA TELEFONICA PARA ESTABLECER
CONTACTO CON CLIENTE POTENCIAL

REGISTRA / GRABA LLAMADA EN BITACORA

CONTROL Y SEGUIMIENTO DE BITACORA DE LLAMADAS
TELEFONICAS

SE CONCERTA UNA O VARIAS REUNIONES PARA
DEMOSTRACION DE ECOSISTEMA Y MODELO DE NEGOCIO
CONTROL Y SEGUIMIENTO DE AGENDA DE REUNIONES CON
CLIENTE POTENCIAL

ANOTACION EN AGENDA DE REUNIONES CON CLIENTE
POTENCIAL

REALIZA LAS REUNIONES CONCERTADAS CLIENTE
POTENCIAL

ELABORACION Y REVISION LEGAL DE MODELO DE CONTRATO
DE SERVICIOS Y CONVENIO DE PAGO CON TC

PREPARA CONTRATO DE SERVICIOS Y CONVENIO DE PAGO
CONTC

SE ENVIA CONTRATO DE SERVICIOS Y CONVENIO DE PAGO
CON TC PARA FIRMA DE CLIENTE

REUNION REVISION DEL SPRINT (SPRINT REVIEW MEETING)
REUNION DE RETROSPECTIVA (SPRINT RETROSPECTIVE
MEETING)

SPRINT 4

REUNION DE PLANIFICACION (SPRINT PLANNING MEETING)

REUNION DIARIA (SPRINT DAILY MEETING)

E-LEARNING GENERACION DE CURSOS PARA MOODLE Y
CONTENIDO PARA RRSS

SOPORTE IT MANTENIMIENTO DE USUARIOS, APLICACIONES Y
SERVIDORES CLOUD

ASIGNACION DE USUARIO Y NIVEL DE SUSCRIPCION
ACOMPANAMIENTO EN INSTALACION DE APLICACIONES
OPERATIVAS DEL ECOSISTEMA

ACOMPANAMIENTO EN ACCESO A PLATAFORMA DE E-
LEARNING PARA PRIMER CURSO GRATUITO DE USO DEL
ECOSISTEMA Y APLICACIONES BASE

AACOMPARAMIENTO EN PRIMER ACCESO A RRSS DEL
ECOSISTEMA

AACOMPARAMIENTO EN PRIMER ACCESO A APLICACIONES
OPERATIVAS BASE DEL ECOSISTEMA

CONTACTO DE SEGUIMIENO DENTRO DEL ECOSISTEMA

GESTION DE PLATAFORMA RRSS
REUNION REVISION DEL SPRINT (SPRINT REVIEW MEETING)

REUNION DE RETROSPECTIVA (SPRINT RETROSPECTIVE
MEETING)

SPRINT 5
REUNION DE PLANIFICACION (SPRINT PLANNING MEETING)

REUNION DIARIA (SPRINT DAILY MEETING)
ACTIVIDADES DE CIERRE Y FINALIZACION

REUNION REVISION DEL SPRINT (SPRINT REVIEW MEETING)

Francisco Chavez

Patricia Vera

Development Team

Francisco Chavez
Alanis Chavez
Miguel Chavez
Nicole Vela
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Product Owner 01-11-2021 90%
Product Owner 02-11-2021 0%
Product Owner 03-11-2021 0%
Product Owner 04-11-2021 0%
Product Owner 05-11-2021 0%

Scrum Team 08-11-2021 0%
Scrum Team 09-11-2021 0%
Scrum Team 10-11-2021 0%

Development Team 11-11-2021 0%

Development Team 12-11-2021 0%

Development Team 15-11-2021 0%

Scrum Team 16-11-2021 0%
Scrum Team 17-11-2021 0%
Scrum Team 18-11-2021 0%
Scrum Team 19-11-2021 0%

Development Team 22-11-2021 0%

Development Team 23112021 0%

Development Team 24-11-2021 0%

Development Team 25-11-2021 0%

Scrum Team 26-11-2021 0%
Scrum Team 29-11-2021 0%
Scrum Team 30-11-2021 0%
Scrum Team 01-12-2021 0%

Development Team 02-12-2021 0%

Development Team 03-12-2021 0%

Development Team 06-12-2021 0%

Development Team 07-12-2021 0%

Development Team 08-12-2021 0%

Development Team 09-12-2021 0%

Development Team 10-12-2021 0%

Development Team 13-12-2021 0%

Development Team 14-12-2021 0%

Development Team 15-12-2021 0%

Scrum Team 16-12-2021 0%
Scrum Team 17-12-2021 0%
Scrum Team 20-12-2021 0%
Scrum Team 21-12-2021 0%

Development Team 22-12-2021 0%

Development Team 23-12-2021 0%

Development Team 27-12-2021 0%

Development Team 28-12-2021 0%

Development Team 29-12-2021 0%

Development Team 30-12-2021 0%

Development Team 03-01-2022 0%

Development Team 04-01-2022 0%

Development Team 05-01-2022 0%

Scrum Team 06-01-2022 0%
Scrum Team 07-01-2022 0%
Scrum Team 10-01-2022 0%
Scrum Team 11-01-2022 0%
Scrum Team 12-01-2022 0%
Scrum Team 13-01-2022 0%




