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Resumen

La planificacion estratégica de negocios digital que propone Dave Chaffey (Chaffey,
2015) es un mecanismo relativamente nuevo que viene a plantear la unificacion del plan
estratégico empresarial con el plan estratégico de tecnologias de informacion, de manera
que se pueda potenciar los objetivos empresariales con el apoyo de las tecnologias
digitales.

Nexerix, una microempresa de desarrollo de software costarricense que busca hacerse
camino en el mercado con productos propios se le ha planteado este plan estratégico de
negocios digital con el fin de lograr que la misma trabaje de manera organizada con un
plan y enfoque bien definido apoyado por las tecnologias digitales al alcance de la
organizacion.

Este plan estratégico de negocios digital fue combinado con el modelo de lienzo de
negocios propuesto por Alexander Osterwalder e Ives Pigneur (Osterwalder & Pigneur,
2010) para planteamiento de modelos de negocios y la metodologia Lean Startup
propuesta por Eric Ries (Ries, 2011) para ofrecer un plan estratégico de negocios digital
adecuado a la naturaleza de la empresa como emprendimiento.

El plan estratégico de negocios digital le generd un replanteamiento del modelo de
negocios para cada uno de sus 2 proyectos en desarrollo, asi como el planteamiento de la
direccion estratégica empresarial con un portafolio de 8 proyectos y una hoja de ruta para
la ejecucion y monitoreo de estos.

Este plan marca un hito en la historia de Nexerix, pues es el momento en que la empresa
empieza a trabajar basada en un plan definido y enfocado a sus objetivos.

Palabras clave: Planificacién estratégica de negocios digital, planificacién estratégica,
planificacion estratégica de tecnologias de informacion, emprendimiento, MiPymes,
LeanStartup, modelo de negocios, modelo de lienzo de negocios, métricas de éxito,
direccion estratégica, analisis de costos.
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Abstract

The strategic digital business planning proposed by Dave Chaffey (Chaffey, 2015) is a
relatively new mechanism that proposes the unification of the strategic business plan
with the strategic plan of information technologies, so that business objectives can be
enhanced with the support of digital technologies.

Nexerix, a Costa Rican software development microenterprise that seeks to make its
way into the market with its own products has been raised this strategic digital business
plan in order to achieve a well-defined plan supported by the digital technologies
available to the organization.

This digital strategic business plan was combined between the business canvas model
proposed by Alexander Osterwalder and Ives Pigneur (Osterwalder & Pigneur, 2010)
for the approach of business models and the Lean Startup methodology proposed by
Eric Ries (Ries, 2011) which offer a digital strategic business plan appropriate to the
startup nature of the company.

The strategic digital business plan generated a rethinking of the business model for each
of its 2 projects in development, as well as the strategic business approach with a
portfolio of 8 projects and a roadmap for the execution and monitoring of these.

This plan marks a milestone in the history of Nexerix, because it is the moment in
which the company begins to work based on a defined plan and focused on its
objectives.

Keywords: Strategic planning of digital business, strategic planning, strategic planning
of information technologies, entrepreneurship, SMEs, LeanStartup, business model,
business canvas model, success metrics, strategic direction, cost analysis.
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1. Introduccion.

El presente documento muestra la descripcion y entorno de la compafiia Nexerix, el
analisis es realizado basado en observacion directa y entrevistas a los socios; Nexerix es
una microempresa de tecnologia costarricense que inicialmente desarrollaba software a
la medida, no obstante, por medio decisiones estratégicas de los socios cambio su enfoque
de negocio y ahora se basa en la idea de generar productos de software propios.

La importancia de las pequefias y micro empresas en Costa Rica radica en que son fuente
considerable de empleo, para el afio 2012 la Universidad Estatal a Distancia (UNED),
publicd un estudio llamado: “Estado Nacional de las MIPYMES 2012, este estudio
muestra que en Costa Rica el 98% del parque empresarial es representado por Micro,
Pequefias y Medianas empresas (MIPYMES). Ademas, estas empresas entre el afio 2005
y 2007 presentaron el 48,48% de puestos de empleo privado formal. (Universidad Estatal
a Distancia - UNED, 2012).

En el pais las MIPYMES han tomado importancia en la generacion de empleo y el
gobierno ha creado estrategias y politicas para fomentar y potenciar estas empresas;
politicas como la “Politica ptiblica de fomento a las Pyme y al emprendedurismo” (2010).
Esta politica generada en la administracién Chinchilla-Miranda y apoyada por el
Ministerio de Economia, Industria y Comercio (MEIC), muestra el valor de las
MIPYMES, la necesidad de apoyarlas y el deber del pais para fomentar el
emprededurismo.

Las MIPYMES nacen normalmente como un emprendimiento y Nexerix es uno de los
ejemplos de ello, a pesar de ser una microempresa, ha generado proyectos tanto en el
sector privado como publico, brindando aporte a la economia y desarrollo del pais.
En base a la importancia de las MIPYMES y la oportunidad de brindar un aporte a una
de ellas, se brindo el planteamiento de un plan estratégico de negocios digital para la
compafiia Nexerix.

El objetivo de este proyecto fue generar una planificacion estratégica de negocios digital

que brind6 a Nexerix un enfoque estratégico para su idea de negocio y proyectos en
desarrollo.

-12 -



1.1. Antecedentes:

1.2. Descripcion de la Empresa.

Basado en [Entrevista,1] y observacion:

Nexerix es una microempresa costarricense que nacio inicialmente bajo el nombre de DS
Solutions S.A, empresa creada en el 2012 con un enfoque especifico: desarrollar
soluciones de control de activos para las municipalidades de Costa Rica.

Basado en el enfoque de control de activos, empezd el trabajo de desarrollar un producto
base y posteriormente la comercializacion del mismo. Luego del trabajo, la idea de
negocio no funciond y se decidi6 cambiar el enfoque.

En el 2015, nace la idea de transformar DS Solutions en Nexerix, como parte de
reestructuracion y cambio de enfoque en idea de negocio.

Nexerix estd compuesta por 3 socios principales, los 3 socios son ingenieros egresados
del Instituto Tecnoldgico de Costa Rica, donde combinan sus conocimientos en disefio
industrial e ingenieria en computacion para generar valor a los clientes [Web,01].

Actualmente Nexerix es una empresa dedicada al desarrollo de software especificamente
en 2 areas: web y movil, su oferta actual va desde el desarrollo web hasta la creacion de
imagen corporativa digital.

Con la reestructuracion realizada en 2015, Nexerix decidié enfocarse en desarrollar
productos propios y no proyectos para terceros; aun asi, todavia la empresa dedica tiempo
a realizar trabajos a otras empresas por compromisos adquiridos en proyectos realizados;
estos compromisos tienen fecha de caducidad por lo que pronto Nexerix podra dedicar el
100% de su esfuerzo a su nueva idea de negocios.

Hoy Nexerix enfoca més de la mitad de su esfuerzo en desarrollar su idea de negocio
principal relacionada con la generacion de aplicaciones méviles propias.

La idea de negocio:
“Nexerix es una empresa que desarrolla producto propio”.

La principal idea de negocio es la realizacion de una solucion movil propia, apoyada con
tecnologias de realidad aumentada y un producto fisico libro (por peticion de Nexerix no
se explicara con detalle el producto fisico); esta idea de negocio a la fecha no ha podido
ser completada debido a la falta de capital para su desarrollo; en paralelo se trabaja en
una aplicacion propia de tipo juego que saldra al mercado (Android y 10S) en el 2019.
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Por lo tanto, Nexerix es una empresa que cambio su enfoque de negocio y ahora busca
ser una empresa dedicada a la generacién de productos propios, especialmente
aplicaciones moviles.

Manera de trabajo:

Aunque Nexerix son 3 personas, cuando se han desarrollado proyectos, se contrata
personal por medio de servicios profesionales para que colaboren en desarrollo y testeo.
Existen proyectos donde el equipo de trabajo ha pasado a ser cerca de 8 personas, entre
disefiadores, programadores y aseguradores de calidad.

Nexerix posee una oficina de desarrollo en Cartago, no obstante, parte del trabajo que
realizan las personas contratadas, es por medio de teletrabajo y se controla el avance de
los proyectos de manera virtual.

El control de avance se hace normalmente con un conjunto de aplicaciones adquiridas por
la empresa para la gestion de proyectos y avance como: MeisterTask, Slack y Team
Foundation Server.

Sobre tecnologias nuevas

Nexerix se enfoca en desarrollo mavil, especialmente, su producto meta es basado en
realidad aumentada, el equipo de trabajo ha tenido que investigar y “trabajar aprendiendo”
debido a una brecha de conocimiento que se ha intentado disminuir.

Misién-Vision

La empresa cuenta con enfoque en la idea de negocio, no obstante, no cuenta con
documentacion alguna relacionada a la mision o vision de la empresa. Esta mision y
vision existe de manera abstracta en el pensamiento de cada uno de los miembros.

Area de Tecnologias de Informacion

La empresa cuenta con un area de Tecnologias de Informacion (TI) con presupuesto

limitado, implementada fisicamente en la oficina ubicada en Cartago, mantenida y
soportada por el mismo equipo de la empresa.
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1.3. Descripcion del Problema.

Nexerix cambio su estrategia de negocio, paso de enfocarse a realizar soluciones a la
medida por un enfoque de desarrollo de productos de propios [Entrevista,1].

Nexerix decidié generar producto propio y actualmente se trabaja en 2 desarrollos
propios: Un juego de estilo “puzzle” y una aplicacion basada en realidad aumentada (AR)
enfocada a la educacion, que pretende poseer una aplicacion maévil con un producto fisico;
ambas aplicaciones saldran al mercado para las plataformas Android y 10S.

Aunque ya estos productos se encuentran en desarrollo [Entrevista,1], no se posee una
estrategia de negocios apoyada por tecnologias digitales que permita a Nexerix aumentar
las posibilidades de éxito de sus dos productos.

Seglin la entrevista realizada a Brayner Alvarez, Gerente de Tecnologia, expresa:
“Tenemos dos productos en desarrollo, el app tipo Puzzle llamada Space Artifacts es
nuestra primer apuesta que saldrd al mercado a finales del 2019; a nivel técnico las
aplicaciones van funcionando como esperamos, pero el siguiente paso luego de tener el
producto desarrollado es una nube gris aun. Ocupamos definir que ocupamos hacer y
hacerlo bien, pues es la primera vez que emprendemos en el mercado de las aplicaciones
moviles con un producto totalmente nuestro”.

En resumen, se pueden definir los problemas en estos puntos [Entrevista,1]:

e Se posee un enfoque general como empresa “desarrollo de productos propios”,
pero no existe un plan de accion definido y mucho menos un planteamiento formal
de una estrategia de negocios.

e Se decidio6 apostar al desarrollo de 2 productos propios, aplicaciones moviles, no
obstante, no existe una estrategia de negocios apoyada por tecnologias digitales
que brinde a Nexerix la estrategia adecuada para potenciar estos proyectos y
alcanzar los objetivos empresariales.

e No existe un planteamiento formal de aspectos como modelo de mercadeo,
distribucion, monetizacién, costos, validacién del éxito, entre otros, para sus dos
proyectos de aplicaciones moviles.

1.4. Trabajos Similares

Segun busqueda realizada, para la compafiia Nexerix no existen trabajos similares, no
obstante, para empresas de tipo PYME como Nexerix, si hay propuestas de
implementacidén o mejoramiento de los planes estratégicos de tecnologias de informacién
y plan estratégico de negocios digital.

(Gutierrez Vega, 2015) desarrollé una propuesta de plan estratégico de tecnologias de
informacidn para la empresa Tortilleria llusion, esta empresa posee las caracteristicas de
MIPYME y no contaba con un plan estratégico de Tecnologias de Informacion para
alinear TI con la estrategia empresarial.
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(Garcia Guzman, 2018) propone un plan estratégico de negocios digital para la compafiia
de baile Son Latinos, donde por medio del apoyo de las tecnologias de informacién, se
plantea un modelo de negocios digital que permita a Son Latinos alcanzar sus objetivos
empresariales.

1.5. Definicion del Problema

¢Cudl es el plan estratégico de negocios digital que requiere Nexerix para alcanzar sus
metas empresariales?

1.6. Justificacion del proyecto

El proyecto se justifica basado en el impacto que genera para Nexerix emprender sus
proyectos utilizando un plan estratégico de negocios digital, que le permitira:

1. Formalizar su enfoque empresarial.

2. Poseer un modelo de negocios apoyado por tecnologias digitales y ruta a seguir
que aumente las posibilidades de éxito en sus emprendimientos tecnoldgicos.

El proyecto ademas se justifica con el apoyo a las iniciativas pais para el fomento y

creacion de PYMES, como la “Politica publica de fomento a las Pyme y al
emprendedurismo” (2010) propuesta en la administracion Chinchilla Miranda.

1.7. Objetivo General

Proponer un plan estratégico de negocios digital para la empresa Nexerix.

1.8. Objetivos especificos

a) ldentificar el estado actual de la empresa, estrategia empresarial y su area de TI.
b) Analizar los proyectos en desarrollo y el modelo de negocio a usar.

c) Plantear la direccion estratégica de negocios digital basada en la vision
empresarial y proyectos actuales.

d) Brindar un plan de accion para la ruta a seguir.
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1.9. Alcance

Este plan estratégico de negocios digital se enfocé en el andlisis del estado de la empresa,
desde la perspectiva de objetivos empresariales y su nuevo enfoque de negocio; analiz6
los proyectos que se encuentran actualmente en desarrollo y su modelo de negocios para
monetizar. Una vez analizado el estado empresarial y sus productos para el mercado, se
procedio a generar una direccion estratégica con hoja de ruta y actas constitutivas de
proyectos planteados.

Cabe resaltar que se conoce que Nexerix aun realiza trabajos de manera de tercerizacion
a otras empresas, no obstante, basado en la peticion de la gerencia de la empresa, este
proyecto se enfocO solo en la decision estratégica empresarial que fue trabajar solo
productos propios y por ello se deja de lado la consideracion de los trabajos a otras
empresas, pues se espera este mismo afio queden terminados [Entrevista,1].

Este plan estratégico de negocios digital para Nexerix posee:
1. Andlisis del negocio:

a. Situacion actual del negocio: historia, mercado, infraestructura, recursos y
estado financiero.

b. Direccion: mision, vision, metas, valores y objetivos.

c. Estrategia empresarial actual, decisiones y cambios tomados.

2. Proyectos en desarrollo:

Conocer los proyectos que desarrolla Nexerix.

Conocer el modelo de negocios a aplicar a los proyectos.

Analisis de la industria y competidores.

Conocer el nivel de alineacion de los proyectos con la visién empresarial.

oo o

3. Direccion estratégica de negocios:

Obijetivos de estrategia digital.

Replanteamiento de modelo de negocios para cada proyecto.

Generacion de portafolio de proyectos.

Desarrollo de la priorizacion de los proyectos basado en los 2 factores
prioritarios de la empresa: urgencia y costo.

e. Desarrollo de mecanismo de medicion de éxito de los proyectos.

oo o

Es necesario resaltar que el replanteamiento o planteamiento del modelo de negocios se
realizd Unicamente para los proyectos analizados en la seccién 2; por lo que cualquier
nuevo proyecto planteado en el portafolio de proyectos no fue sometido a la realizacion
o analisis de su modelo de negocios.

Es necesario indicar que no se tomd en cuenta costos relacionados con el esfuerzo del

equipo interno de Nexerix (trabajos que pueda realizar la misma empresa). Por lo tanto,
los proyectos donde se propuso que el equipo de Nexerix puede realizarlo por ellos
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mismos, no tuvieron un costo asociado. Esto debido a que los duefios prefieren mantener
privacidad respecto los salarios.

4. Disefo de plan de accion:
a. Generar acta constitutiva de los primeros 4 proyectos.
b. Estimacion general de los posibles costos de lo incluido en el plan de
accion.
c. Posibles riesgos y como mitigarlos.
d. Planteamiento de la hoja de ruta para la ejecucion del plan de accidn.
1.10. Entregables

Este proyecto consta de 4 entregables:

1.

2.

4.

Identificacion de la situacion actual empresarial.
Anélisis de los proyectos en desarrollo y su modelo de negocio.

Desarrollo de la direccion estratégica empresarial apoyada por tecnologias
digitales.

Plan de accion a ejecutar.

Para conocer exactamente los entregables por fase e instrumentos a usar, se elaboré una
Matriz de Coherencia, visible en la seccion de Anexos/Matriz de Coherencia de objetivos.

-18 -



2. Marco Teorico

2.1. Startup, emprendimiento y

MIPYMES

2.1.1. Startup y Emprendimiento

Eric Ries (Ries, 2011) define un startup como: “...es una institucion humana disefiada
para entregar un nuevo producto o servicio bajo condiciones de extrema incertidumbre”
(péag. 20). Por lo que explica, un startup normalmente nace con una idea o solucion a un
problema de la vida cotidiana, donde con poca 0 muchas veces nula investigacion de
mercado se inicia el proceso de creacion de la solucion; es por ello que el autor menciona
la extrema incertidumbre existente en un proyecto de tal indole. A su vez, (Blank & Dorf,
2012) expresan que un startup no es simplemente una version pequefia o simplificada de
una empresa grande, pues una empresa grande trabaja o ejecuta un modelo de negocios
ya establecido, mientras que un startup trabaja en un modo de “busqueda” para encontrar
un modelo de negocios que sea rentable.

Es normal relacionar el concepto de startup con innovacion, pues como se puede notar, la
basqueda de un modelo de negocios muchas veces conlleva buscar maneras de
innovacion, cambio de paradigmas o modelos de negocios disruptivos. La innovacién
convierte las ideas en productos o servicios Utiles, practicables y comerciables (Adair,
1992); por ende (Ries, 2011) afirma que la innovacion es un concepto que se convierte
en parte de la filosofia de un startup.

El concepto de startup normalmente se utiliza con mayor fuerza en Norteamérica, no
obstante, en Costa Rica es un término que es muy comun en especial en el ambiente
tecnoldgico, sin embargo, el concepto que se puede homologar en la cultura costarricense
es el “emprendimiento”, en este caso: emprendimiento tecnoldgico.

“Un emprendedor no es mas que un empresario en potencia; ambos persiguen lo mismo:
generar empleo y desarrollo econdmico.” (Schnarch, 2014, pag. 4); sin embargo se puede
llegar a pensar errOneamente que una empresa pequefia es lo mismo que un
emprendimiento o que un duefio de un negocio pequefio es siempre un emprendedor pero
(Drucker, 1985) expresa que debido a las caracteristicas en que se ve envueltas un
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emprendedor, no es posible asignar el mismo titulo (emprendedor) al duefio de una
empresa 0 Nnegocio pequerio.

Las condiciones que distinguen un emprendimiento y poseer un negocio pequefio, es
basado en las condiciones que menciona Eric Ries (Ries, 2011) donde la incertidumbre
extrema y la bldsqueda de un nuevo producto o servicio se apoya en un modelo de
negocios que busca ser rentable, por lo tanto implica que emprender sea diferente a poseer
un negocio con un producto o modelo de negocios tradicional.

Por esto se puede decir que un emprendedor es un empresario en potencia que busca por
medio de la innovacidn generar un modelo de negocios disruptivo que genere valor a los
clientes y recursos al creador del emprendimiento:

Innovador
Emprendedor
Empresario

llustracion 1- Base de un emprendedor. Fuente: Elaboracion propia.

2.1.2. MIPYMES

Teniendo presente que una empresa pequefia no siempre es un startup y que un startup es
un emprendimiento en busca de un modelo de negocios rentable; contextualizado a Costa
Rica, muchos emprendimientos pueden ser considerados MIPYME: Micro, pequefia y
mediana empresa, siempre y cuando cumpla con la definicion que el gobierno de Costa
Rica indica:

“Se entiende por micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) toda unidad
productiva de caracter permanente que disponga de los recursos humanos, los maneje y
opere, bajo las figuras de persona fisica o de persona juridica, en actividades industriales,
comerciales, de servicios o agropecuarias que desarrollen actividades de agricultura
organica.” (Ministerio de Economia, Industria y Comercio, 2017)

A su vez, el gobierno de Costa Rica hace la distincion de micro, pequefia y mediana
empresa basada en el nimero de colaboradores, ingresos por ventas anuales y el sector
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productivo en que se desempefia: “El tamafio se determina mediante la ponderacién
matematica de una formula que las clasifica segun actividad empresarial, y que contempla
el personal promedio contratado en un periodo fiscal, el valor de los activos, el valor de
ventas anuales netas y el valor de los activos totales netos.” (Ministerio de Economia,
Industria y Comercio, 2017).

A pesar de existir una formula detallada para conocer con exactitud si una empresa es
MIPYME o no, el MEIC establecié una tabla inicial que brinda un aproximado al tipo de
categoria que se pertenece, esto se basada en el nimero de empleados de una empresa
para conocer el tipo de clasificacion de la misma:

Tamafio Condicion (“E” Empleados)
Micro E<=15

Pequeia 15<E<=30

Mediana 30<E<=100

Grande E > 100

Tabla 1- Categorizacién de MIPYME por nimero de empleados. Fuente: MEIC.

2.1.3. Impacto de las MIPYMES en Costa Rica

En Costa Rica la importancia de las MIPYMES ha generado que el Gobierno por medio
del Ministerio de Economia, Industria y Comercio dedique proyectos para el apoyo y
fomento de este tipo de empresas, aunado a esto, se cred la “Politica publica de fomento
a las Pyme y al emprendedurismo” (2010) propuesta por la administracion Chinchilla
Miranda, donde se busca brindar mas oportunidades a emprendimientos que generen
empleo y generen valor a la economia del pais.

Segun el estudio realizado por el MEIC (Ministerio de Economia, Industria y Comercio,
2017), en el 2016 se tuvieron 21,179 solicitudes de inscripcion de empresas bajo esta
modalidad tratada, ademéas se pudo determinar que en el 2015 cerca del 11.9% de las
compras publicas gubernamentales fueron atribuidas a empresas en condicién de
PYMES.

A lafecha actual, en Costa Rica del total de empresas inscritas como MIPYME, se pueden
descomponer basado en su tipo de servicio, brindando una descomposicién de:

Distribucidon de las MIPYMES
14%

30% 56%

Servicios Comercio Industriales

llustracion 2 - Distribucion de las MIPYMES en Costa Rica. Fuente: Elaboracion
propia.
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En la distribucién de empleos, el mismo estudio indica que este tipo de empresas generan
en promedio una cantidad considerable de empleos:

Actividades industriales: 8,8 empleos por empresa.

Servicios de Tecnologia de Informacion: 7,1 empleos por empresa.
Actividades de comercio: 5,3 empleos por empresa.

Servicios: 4,7 empleos por empresa.

Debido al crecimiento de MIPYMES en Costa Rica, su importancia en la generacion de
empleo y el compromiso del pais con el emprendimiento, innovacion y generacion de
empleo; la tendencia de apoyo a este tipo de empresas ha buscado generar beneficios
como la exoneracion de ciertos impuestos como el impuesto a las sociedades anénimas si
es micro empresa, el acceso a préstamos adecuados y asesoria en temas financieros y de
control, segun indica el MEIC (Ministerio de Economia, Industria y Comercio, 2017).

2.2. Posicionamiento de mercado y

ventaja competitiva

Philip Kotler en su libro Marketing Management Millenium Edition (Kotler, 2001),
establece que “Muchas empresas inician como individuos que visualizan una oportunidad
y tocan en toda puerta para ganar atencion.” (p.2).

Muchas veces las PYMES y Startups inician solo con uno o un par de individuos en busca
de posicionar su idea en el mercado; estos emprendimientos a veces son llevados a cabo
sin planificacion alguna, basandose simplemente en una nocién, probabilidad o idea sin
probar, causando fallos prematuros o estados de quiebra debido que no existe
planificacion o conocimiento alguno de como posicionarse como una empresa sélida o
posicionar un producto adecuadamente en el mercado.

“El posicionamiento se define como el acto de disefiar la oferta e imagen de una empresa
con el fin de ocupar una posicién diferente en la mente del consumidor.” (Ibafiez &
Manzano, 2007, pég. 12).

(Kotler, 2001) establece una serie de mecanismos para posicionamiento que pueden ser
usados tanto en pequefias como grandes empresas, donde inicialmente establece que una
de las primeras acciones a tomar es el establecimiento de enfoque de mercado o
segmentacion:

“Un segmento de mercado es un grupo de consumidores que comparten necesidades y
deseos similares.” (Kotler, 2006, pag. 250).
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“El objetivo primordial de segmentar un mercado es poder ofrecer a los distintos grupos
0 a algunos de los grupos de consumidores, un producto mas acorde a sus necesidades.”
(Ibafiez & Manzano, 2007, pag. 2).

(Ibafiez & Manzano, 2007) establecen que el proceso de segmentacion busca contestar 3
preguntas:

e ;Cuales son los beneficios suplementarios que en un mercado son
importantes para distintos grupos de consumidores?

e ;Qué tamafio tiene cada uno de los segmentos?
e ;Quiénes estan en cada segmento?

Para responder estas preguntas, se puede hacer el uso de la experiencia e investigacion,
donde a partir de las respuestas es posible tener un conocimiento mas claro del tipo de
segmento al que se desea enfocar el producto o servicio.

Otra manera para segmentar que propone (Ibafiez & Manzano, 2007) es segmentar basado
en:

e Criterio sociodemografico: Como género, edad, estado civil, tamafio de la
familia, ocupacion, localizacion geogréfica, educacion, entre otros.

e Criterio psicografico: Estilo de vida del consumidor, ideologia y actitud de vida,
para ello (Urban & Star, 1991) establecen que es posible realizar un estilo de
categorizacion de perfiles y generar una tabla de categorizacidon que se muestra en
la ilustracion 3, exponen un ejemplo de una segmentacion de mercado para un
producto contra el dolor:

Sufridores

No entienden por qué
tienen que sufrir.

Prueban diferentes
productos buscando mayor
poder y rapidez de alivio.

Jévenes con hijos, nivel cultural
alto.

AutoMedicadores

Influidos por la
reputacion de marcas y
publicidad.

Leales a las marcas
utilizadas.

Urbanos con educacion e
ingresos medios

Hipocondriacos

Consideran peligroso el
uso frecuente de
medicamentos.

Confian en el consejo de los
medicos.

Mujeres mayores con nivel de
educacion bajo.

Equilibrados

Consideran el dolor
como parte de la vida.

Usan medicamentos como
ultimo remedio.

Mayores con buena educacion y
emocionalmente estables.

llustracion 3 - Segmentacidn por criterio psicografico. Fuente: (Urban & Star, 1991).
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e Criterios de comportamiento: Este tipo de criterio es el mas objetivo de los
criterios y es uno de los méas usados, por ejemplo, entidades financieras que
quieren conocer el perfil financiero de una persona que solicita un préstamo,
deben analizar el perfil con el fin de tomar la mejor decision si prestar dinero o
no. Para este tipo de criterio es necesario conocer aspectos de las personas como:
las marcas que usa, donde realiza compras, estado financiero, entre otros.

(Radulescu, 2012) menciona que, a partir del proceso de segmentacion de mercado, es
posible obtener uno o varios segmentos de mercados que sean de interés para la empresa,
para ello la estrategia a generar puede basarse en alguna de estas 5 opciones:

e Enfoque en un solo segmento: La compafiia decide servir de mejor manera solo
a un segmento de mercado clave.

e [Especializacion selectiva: La compafiia selecciona varios segmentos de mercado
basado en que tan atractivos son para la empresa, su tamafio y relacion entre
segmentos.

e Especializacion del producto: La empresa se enfoca en varios segmentos con un
solo producto.

e Mercado especial: La compafiia escoge solventar mas necesidades de un
segmento, por lo que posiblemente requiere la reestructuracion del producto o
servicio.

e Enfoque al mercado entero: Esto se puede realizar de 2 maneras, mercado
diferenciado y mercado no diferenciado:

o Mercado no diferenciado: Donde la empresa trata de abarcar todo el
mercado sin realizar una diferenciacion por segmentos, el producto trata
de ser general para que se abarque la mayor parte de segmentos.

o Mercado diferenciado: La empresa busca realizar diferentes variantes del
mismo producto para abarcar todos los segmentos de mercado
identificados.

El estudio de segmentacidn permite crear un perfil mas detallado del tipo de persona al
que se desea enfocar el producto, una de las principales razones de segmentar el mercado
es para saber la manera en que se realizard la comunicacion del producto a las personas
identificadas en el segmento, para ello (Kotler, 2001) establece una tabla de plataformas
de comunicacion con el cliente basado en el tipo de segmento determinado y asi utilizar
el mecanismo de comunicacion que puede ser mas efectivo.

-24 -



Publicidad Promociones Relaciones Ventas Mercadeo

de ventas publicas personales directo
Impresiones,  Concursos, Comunicados  Presentacion  Catélogos
publicidad en juegos, loteria de prensa de ventas
linea
Figuras en Regalos, Videos en Reuniones de Envio de
movimiento ejemplos noticias ventas correos
(muestras)
Posters Demostraciones  Discursos Programas de Telemercadeo
incentivos
Material Cupones Seminarios Compras  en
audiovisual linea (Tiendas
virtuales)
Simbolos y Rebajas Reportes Mensajes  de
logos anuales \Y[0V4
Sitios web y Donaciones
banners
Eventos
especiales

Tabla 2 - Plataformas de comunicacion. Fuente (Adaptado de Kotler, Marketing
Management Millenium Edition, 2001)

Tal como menciona Kotler sobre las diferentes plataformas de comunicacion basado en
el segmento de mercado identificado, si el segmento de mercado es anuente al uso de
internet o redes sociales, es posible trabajar en campafias basadas en redes sociales; si,
por el contrario, el segmento de mercado no tiene una afinidad con redes sociales o
tecnologia, se puede analizar la posibilidad de usar medios como demostraciones o
seminarios que atraigan a este tipo de segmento.

2.2.1. Analisis de mercado y competitividad

Una vez que el segmento de mercado es definido para el producto, es necesario realizar
un analisis de mercado o auditoria de este, para ello (Radulescu, 2012) establece que el
analisis de mercado es parte fundamental de una planeacién estratégica de mercado y su
fin principal es identificar y crear ventaja competitiva sobre los rivales encontrados.

(Radulescu, 2012) menciona ademas que para crear ventaja competitiva es necesario
generar estrategias y tacticas que lideren los objetivos empresariales, este proceso es
ciclico pues es necesario de manera periddica realizar un analisis de mercado para conocer
posibles cambios, para ello el autor propone realizar un anélisis periodico sobre:

e Ciclo de vida del mercado: Para ello se debe analizar tanto para producto y
mercado 4 factores esenciales respecto la evolucion:

o Lanzamiento: Si es mercado nuevo, productos existentes, entre otros.
o Crecimiento: Crecimiento alto o bajo.
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o Madurez: Mercado abarcado, lealtad de clientes.
o Declinacién / Disminucion: Cantidad de pérdidas, valoracion de
mercado.

e Fluctuaciones de mercado: Todo mercado pasa por cambios debido a factores
economicos, culturales o politicos; para ello es necesario realizar un analisis de
estos factores de manera periodica para conocer cuales estan afectando o pueden
afectar la compafiia.

2.2.2. Generacion de ventaja competitiva

El andlisis de mercado es la base para la creacion de ventaja competitiva, pues es por
medio de este andlisis que se conocen los competidores y sus productos; a partir del
andlisis de mercado, se toma la decision sobre la manera en que se generara una ventaja
con el fin que el segmento de mercado definido escoja el producto por encima de la
competencia.

Michael Porter (Porter, 1998), establece que, dentro del analisis de mercado, es posible
realizar un analisis del nivel de competencia dentro de una industria con el fin de generar
una estrategia de negocio adecuada, para ello elaboré un modelo de competitividad
denominado posteriormente como las 5 fuerzas de Porter.

Amenaza de nuevos entrantes Se refiere a qué tan dificil o cuales
barreras de entrada existen para que
nuevas empresas ingresen al mercado.

Si la posibilidad de entrada al mercado es
facil, la competitividad aumenta.

Amenaza de productos sustitutos Se refiere a la posibilidad de ingreso de
productos nuevos que sustituyan a los
productos actuales.

Normalmente los productos sustitutos
pueden  venir a  ofrecer mas
funcionalidades, caracteristicas, mejor
calidad o simplemente el mismo producto
con un precio inferior.

Poder de negociacion con los clientes Se relaciona con el poder de los
consumidores para negociar los precios.
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Si en un mercado existen pocos
consumidores, estos tienen un mayor
poder sobre la negociacion de precios.

Lol [T e LRl ol el (o] g Wolola Wel qolVITe [o] 9N Se  refiere al poder que poseen los
proveedores para subir, bajar los precios o
vender a quién desee.

Si en un mercado existen pocos
proveedores, estos tendrdn mayor poder
de negociacion y el precio de las materias
primas dependera de ellos.

Rivalidad entre empresas Se refiere al nivel de rivalidad entre 2 o
mas empresas que ofrecen el mismo
producto, donde pueden aparecer una
cantidad considerable de estrategias de
mercado para aprovechar debilidades del
rival o presentar ventajas distintivas del
negocio.

Tabla 3 - Las 5 fuerzas competitivas. Fuente: (Porter,1998).

Asimismo, a partir del andlisis de segmento de mercado y nivel de competitividad, es
posible tomar decisiones sobre como generar ventaja competitiva, para ello (Porter, 1998)
establece una serie de estrategias para competir en el mercado, denominadas
popularmente como las estratégicas genéricas de Porter.

DIFERENCIACION LIDERAZGO EN COSTES

TODO EL
SECTOR

SEGMENTACION ENFOCADA A SEGMENTACION BASADA EN

OBJETIVO ESTRATEGICO

DIFERENCIACION COSTES BAJOS

SOLO UN
SEGMENTO

POSICIONAMIENTO

EXCLUSIVIDAD POR BAJO COSTE

VENTAJA COMPETITIVA

llustracion 4 - Estrategias Genéricas de Porter. Fuente: Adaptado de (Porter,1998).
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Estas estrategias genéricas de Porter permiten a una compafia generar su ventaja
competitiva basada en alguno de estos factores; es necesario establecer que estas no son
las Unicas estrategias que se pueden usar en el mercado, pero si sirven como base para
una estrategia nueva o mecanismo de diferenciacion de producto:

e Liderazgo en costes en todo el sector:

o Buscar ofrecer al mercado un producto més barato que la competencia,
normalmente son productos iguales, donde la estrategia se basa en el coste
del producto.

o Ejemplo: Jabones de bafio del mismo tipo.

e Liderazgo en costes en un segmento:

o Parecido al punto anterior con la diferencia que el liderazgo de costes es
enfocado solo al segmento o nicho de mercado escogido.
o Ejemplo: Mercado de zapatos deportivos.

e Diferenciacion de producto en todo el sector:

o Se trata cuando una empresa ofrece un producto comparable al de la
competencia pero que posee una serie de factores o caracteristicas que
hacen que el producto sea unico en el mercado y puede darse la posibilidad
que este producto sea mas caro que el de la competencia.

o El consumidor no lo buscara por precio, sino por el valor agregado que le
genera tener ese producto con caracteristicas diferenciadoras.

o Ejemplo: Mercado automovilistico.

e Diferenciacion del producto en un segmento:

o Este se refiere a la utilizacion del concepto de exclusividad, donde lo que
importa es brindar para un segmento especifico un producto que dé el valor
agregado del cual los clientes estén dispuestos a pagar por esa
exclusividad.

o Ejemplo: Mercado de teléfonos celulares, exclusividad de algunos
celulares a precios elevados.
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2.3. Planificacion estratégica empresarial

y de Tecnologias de Informacion

Esta seccién muestra las definiciones de los conceptos de planificacion estratégica
empresarial y planificacion estratégica de T1, sus principales componentes y la base para
su planteamiento; con el fin de conocer sus principales aportes y diferencias.

2.3.1. Estrategia empresarial

El escritor y profesor de la universidad de Harvard, Alfred Chandler menciona que la
“Estrategia es la definicion de las metas y objetivos a largo plazo de la empresa, la
adopcion de caminos de accion y asignacion de recursos para alcanzar dichas metas.”
(Chandler, 1962, pag. 13).

(Nickols, 2016) menciona que la estrategia se refiere a “un plan general de accion para
obtener las metas y objetivos” (p.3).

Jorge Tarzijan, en su libro denominado “Fundamentos de la estrategia empresarial”,
menciona que la palabra que mas se debe asociar con estrategia es “eleccion” pues define
qué estrategia es “Cuando se elige un camino de accion se esta optando por no seguir
otros caminos de accion.” (Tarzijan, 2013, pag. 10).

Para Michael Porter (Porter, 2011, pag. 103), la estrategia competitiva consiste en ser
diferente: “Significa la seleccion deliberada de un conjunto de actividades distintas
para entregar una mezcla unica de valor.”

2.3.2. Planificacion estratégica

Philip Kotler define la planificacion estratégica como:

[...] La planificacion estratégica requiere de accion en 3 areas claves; la primera area es
manejar los negocios de la compafiia como un portafolio de inversion. La segunda area
consiste en evaluar la fortaleza de cada negocio considerando la tasa de crecimiento del
mercado, la posicién y ajuste de la empresa en ese mercado. La tercera area es el
desarrollo de la estrategia, un plan de juego para lograr objetivos a largo plazo. (Kotler,
Marketing Management Millenium Edition, 2001, pag. 40).
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En general Kotler define ademés que para la implementacion de la estrategia se deben
seguir 3 procesos generales: Planeacion, Implementacion y Control:

1. Planeacion:

e Planeacion de la corporacion: Planeacion a nivel de toda la empresa,
considerando la empresa como un todo, sin especificar por departamentos.

e Planeacion de la division: Planeacion por departamentos o secciones de la
empresa, enfocado al tipo de funcidn que realiza cada departamento, por ejemplo:
TI, finanzas, mercadeo, entre otros.

¢ Planeacion del negocio: Planeacion del modelo de negocios; utilizar algtin marco
de trabajo para plantear el modelo de negocios a seguir de los productos de la
empresa.

e Planeacion del producto: Planeacion y estructuracion del producto final,
visualizar y prototipar el producto que se desea generar.

2. Implementacion:

e Organizar: Se refiere a organizar todo el trabajo a realizar en la estrategia
planteada.

¢ Implementacién: Consiste en ejecutar la estrategia generada.
3. Control:

e Medicion de resultados: Consiste en medir el éxito de la estrategia planteada,
esto de manera ciclica.

e Diagnostico de los resultados: Consiste en realizar una evaluacion de los
resultados obtenidos en la medicion.

e Tomar accién correctiva: De la medicidn y sus resultados, se deben tomar
acciones para corregir los resultados negativos o potenciar los resultados que se
pueden mejorar.

Este proceso de 3 pasos se puede visualizar en diagrama de la siguiente manera:
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Planeacion Implementacién Control

1 - Planeacién de
Corporacion 1- Medir resultados

. S, 1- Crganizar
P B A ATl ST # # 2- Diagnosticar resultados

. - 2- Implementar
3- Planeacion de negocio . :
g 3- Tomar accion correctiva

4- Planeacion de producto

: J

llustracion 5 - Planeacion, Implementacién y Control. Fuente: (Adaptado de Kotler,
2001, pag 40).

Especificamente, para el proceso planeacion de la estrategia, Kotler, define un proceso
mas detallado de pasos, denominado “El proceso de planificacion estratégica
empresarial”:

Ambiente
Interno

Retroalimen
tacion

Formulacion Formulacion Formulacion Implementa
Mision del de objetivos de estrategia del programa cion y

negocio

Control

Ambiente
Externo

llustracion 6- Planificacion estratégica empresarial. Fuente: (Adaptado de Kotler,
2001, pag 46).

1. Mision del negocio: Establece que todas las unidades de una empresa deben
poseer una mision de negocio que vaya en relacion a la mision de la empresa como
un todo. Si no existe una misién empresarial, debe plantearse una y lo mismo para
cada unidad de negocio.

2. SWOT / FODA analisis: Consiste en realizar un analisis de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas del negocio y puede llegar a ser tan
especifico como realizar un analisis FODA por cada unidad de negocio.

3. Formulacién de los objetivos: Establece que el negocio debe hacer el
planteamiento formal de los objetivos a alcanzar y plantear el periodo de tiempo
en que se desean alcanzar cada uno de los objetivos planteados. Kotler ademas
establece que estos objetivos deben de plantearse de manera jerarquica, por lo que
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inicialmente se plantean los objetivos de la organizacion, hasta llegar a plantear
los objetivos por unidad o departamento.

4. Formulacién de la estrategia: “Las metas indican qué quiere alcanzar una
unidad de negocio, la estrategia define el plan de juego para alcanzar esas
metas.” (Kotler, 2001, pag. 47).

Similar que Porter, Kotler establece que una empresa puede enfocar su estrategia
en 3 enfoques:

a. Liderazgo en costos: Buscar ser el mejor precio del mercado, bajo la
misma calidad de la competencia.

b. Diferenciacion: El producto no es el més barato, pero sus caracteristicas
se diferencian de la competencia y por ello el cliente lo prefiere.

c. Enfoque: Enfocarse en un nicho de mercado especifico y buscar
solucionar sus necesidades.

5. Formulacién del programa: Se debe trabajar en programas de soporte a las
principales estrategias. Si el producto se va a definir por liderazgo tecnolégico,
entonces el departamento de I&D (Investigacién y Desarrollo) debe ser
fortalecido para generar un producto lider. Ademas, en la definicion del programa
se debe establecer los programas de mercadeo con que el producto sera dado a
conocer al mercado.

6. Implementacién: Una clara definicion de estrategias y programas de soporte
pueden ser indtiles si realmente la empresa no realiza la implementacion de una
manera cuidadosa.

7. Retroalimentacion y control: La empresa debe realizar una continua
monitorizacién de los desarrollos y el mercado para conocer hacia donde se
mueven las tendencias de mercado o qué nuevas tecnologias seran las préximas a
usar. Es necesario por la rapidez en que ciertos mercados cambian, en especial la
industria tecnolégica.

2.3.2.1. La estrategia empresarial

En el libro “Fundamentos de la estrategia empresarial, Jorge Tarzijan (Tarzijan, 2013),
propone 3 modelos para la generacion de una estrategia empresarial:

1. Primer modelo
Donde la base consiste en el planteamiento de tres etapas (Formulacion de mision y vision
estratégica, Elecciéon de caminos de accion y Resultados), donde estas tres etapas deben

responder una serie de preguntas estratégicas que formaran el planteamiento estratégico
empresarial.
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Ftapa 1: Formulacion de mision y vision estratégica
(Que hacemos?
;Como lo hacemos?

i Que queremos hacer v donde queremos llegar?
;Como lo hacemos para llegar donde queremos llegar?

!

Etapa 2: Eleccion de caminos de accion

[ Qué inversiones realizar?
Qué actividades llevar a cabo?
;Como complementar las diversas actividades?

!

Etapa 3: Resultados

. Como obtener un resultado superior v como medirlo?

llustracion 7 - Modelo 1, Plan estratégico empresarial. Fuente: (Tarzijan, 2013).

Etapa 1: Formulacién de mision y vision estratégica: En esta etapa, la empresa
debe evaluar su mision y vision para corroborar si ese es el estado empresarial al
que se desea llegar, si no esta acorde al enfoque que se desea, se debe cambiar o
generar uno nuevo.

Etapa 2: Eleccién de los caminos de accion: Una vez que esta clara la mision y
visién estratégica, se debe elegir cuales son las acciones por tomar para alcanzar
la misién y visién planteada. Esta etapa debe plantear acciones como: inversiones
a realizar, actividades a realizar y posibles recursos necesarios.

Etapa 3: Resultados: Esta etapa pretende buscar los resultados a la estrategia
planteada, normalmente en una organizacion con fines de lucro, los términos de
resultados se miden en factores economico-financieros relacionados con la
generacion de valor.
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2. Segundo modelo

Muestra un modelo mas detallado respecto los analisis que se deben realizar para el
planteamiento de una planificacion estratégica adecuada:

Vloree | Formulacion de mision
: y vision estratégica
eyl ~ v A ~~—a
Analisis de la | Analisis de recursos, | Anilisis Analisis de ambito
industria y del capacidades competitivo | | YT tical, horizontal,
entorno regulatorio y actividades dinimico conglomerado y
¢ institucional internas geogrifico
- k) > -

Eleccion de caminos de accion:
Formacion de asimetrias a través de inversiones
estratégicas que generen alguna irreversibilidad

[
v

Resultados |

llustracion 8 - Modelo 2, Plan estratégico empresarial. Fuente: (Tarzijan, 2013).

e Formulacion de la mision y vision estratégica: Consiste al igual que el modelo
1, generar la mision y vision empresarial adecuada a la vision de los directivos,
ahora haciendo la inclusion de los valores que refleja la empresa.

e Analisis de la industria y del entorno regulatorio e institucional: Se basa en el
andlisis de la industria que se desenvuelve o desenvolvera la compafiia, asi como
las leyes y restricciones que presenta.

e Analisis de los recursos, capacidades y actividades internas: Consiste en
realizar un analisis de estado actual de la empresa, recurso actual, capacidades,
procesos de negocio y normalmente se acompafia con un analisis FODA.

e Analisis competitivo dinamico: Es necesario realizar un andlisis de la
competencia en el area 0 segmento que se desea abarcar, esto para realizar una
monitorizacién continua de las acciones que toma la competencia vy
contrarrestarlas para generar ventaja competitiva.

e Analisis de &mbito vertical, horizontal, conglomerado y geografico: Se basa
en el andlisis si las empresas competidoras estan adquiriendo empresas clientes o
proveedoras, asi como la conformacion de alianzas entre empresas competidoras
y regiones donde se pueden detectar estos movimientos estratégicos.

e Eleccion de caminos de accion: Justo como menciona (Tarzijan, 2013) donde la

estrategia a generar se basa en “eleccion”, a partir del analisis realizado, se escoge
el o los caminos a seguir con el fin de alcanzar las metas empresariales.
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e Resultados: Se basa en la obtencidn de resultados y su respectivo andlisis para
tomar acciones correctivas en caso de ser necesario.

3. Tercer modelo

Se basa en un proceso de 5 pasos secuenciales, terminando con un Ultimo paso que busca
ser ciclico o constante:

Anlisis Alternativas

jeli | v | b e ; :

v mision |—-— Objetivos |—» externo | —| estratégicas | — Resultados
einterno | v seleccion

J

.,

[lustracién 9 - Modelo 3, Plan estratégico empresarial. Fuente: (Tarzijan, 2013).

Etapa de mision y vision: Pretende recopilar, analizar y adaptar la mision y
vision empresarial a la vision de la gerencia o duefios.

e [Etapa de objetivos: Busca generar los objetivos estratégicos por alcanzar como
empresa; deben ser alineados a la misién y vision empresarial; estos objetivos
seran base para el anélisis de resultados, pues seran los factores para considerar el
éxito de la estrategia.

e [Etapa de andlisis externo e interno: Se basa en andlisis de las capacidades de la
empresa, asi como un analisis de la industria, competidores y oportunidades.

e [Etapa de alternativas estratégicas y seleccion: A partir de los pasos anteriores,
se deben plantear varios caminos para alcanzar los objetivos estratégicos y realizar
la eleccion de las estrategias méas destacables.

e Etapa de resultados: Se basa en el analisis de las estrategias seleccionadas,

recopilacién de los resultados de la ejecucion de la(s) estrategia(s) y medicion
basado en los objetivos planteados para la estrategia(s).
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2.3.3. Planificacion estratégica de Tecnologias de Informacion

En un mundo donde la tecnologia e informacién toma mayor importancia al punto de ser
factor de generacidn de ventaja competitiva, los departamentos de T1 se vuelven de mayor
valor estratégico para las empresas; esto debido que Tl ha dejado de mirarse como la
unidad funcional de soporte técnico y ha pasado a ser un elemento clave para potenciar
la direccidn estratégica empresarial.

“Un plan estratégico es un componente clave para el éxito de cualquier funcién de
Tl y un factor importante para ayudar a una empresa a cumplir sus objetivos
comerciales...” (Cassidy, 2006, pag. 5).

“La planificacion estratégica de tecnologias de informacion (T1) es similar a otros
tipos de planificacion estratégica en relacion a que las decisiones deben tomarse
con base a problemas persistentes que enfrenta la organizacion. Sin embargo, el
enfoque tiende a estar en TI y la organizacion de T1.” (Jefferis & Mansour, 2004,

pag. 1).

Segun Paul Strassmann, la planificacion de Tl es “la capacidad de demostrar que
existe una relacion positiva entre las tecnologias de la informacion (T1) y las ratios
de productividad o de eficiencia habitualmente utilizados por la empresa.”
(Strassmann, 1997).

“La investigacion en direccion estratégica de sistemas se ha ocupado
preferentemente de la T1 como fuente de ventaja competitiva, de la informacion
como activo estratégico, de los sistemas de empresa (ERP y otros) y de los
modelos de provisidn de servicios.” (Rodriguez Bermudez, 2015, pag. 29).

El objetivo de la planificacion estratégica de Tl es generar una alineacion entre los
objetivos empresariales y la funcion de TI1, de modo que Tl como departamento soporte
las metas empresariales planteadas. Anita Cassidy (Cassidy, 2006) propone una guia para
la planificacion estratégica de tecnologias de informacion en su libro “A Practical Guide
to Information Systems Strategic Planning”, de modo que esta guia muestra una serie de
pasos a ejecutar para lograr la alineacion de T1 con el objetivo estratégico empresarial.

Cassidy menciona una serie de beneficios de la implementacion de una planificacion
estratégica de TI:

Beneficios de la planificacion estratégica de Tl

Manejo efectivo del gasto y los activos criticos de la organizacion.
Mejoramiento de la comunicacion y relacion entre el negocio y TI.
Alineamiento de la direccidn y prioridades de TI con las prioridades del negocio.
Identificar oportunidades en uso de tecnologia para generar ventaja competitiva e
incrementar el valor del negocio.

Planear el flujo de la informacidn y procesos.

e Ubicar de manera efectiva y eficiente los recursos de TI.

e Reducir el esfuerzo y dinero requerido a través de del ciclo de vida de los sistemas.
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Para generar un plan estratégico de TI, Cassidy menciona que se deben analizar factores
concretos de la organizacion:

Negocio T

Estrategia
Organizacion
Metas Procesos
Objetivos Infraestructura
Estrategias Aplicaciones
Proyectos
Presupuesto
Métricas

llustracion 10- Componentes de analisis empresarial. Fuente: (Cassidy, 2006).

Menciona que, para el negocio, se deben analizar factores como la metas, objetivos y
estrategias, asimismo, se deben analizar para el departamento de tecnologias de
informacidn, factores como: Estrategia de TI, organizacion, procesos, infraestructura,
aplicaciones, proyectos, presupuesto y métricas usadas; esto para conocer el estado actual
empresarial y de TI.

Desarrollo del plan estratégico de Tecnologias de Informacion

“Las Tecnologias de Informacion son herramientas estratégicas para las empresas,
y usadas adecuadamente pueden significar importantes ventajas competitivas;
pero para ello es preciso tanto conocerlas como conocer también aquellos
conceptos que nos ayuden a enfocarlas correctamente.” (Berenguer & Ramos-
Izquierdo, 2004, pag. 24).

Anita Cassidy, propone una guia de cuatro fases que ha sido aceptada por la comunidad
y usada como una de las guias claves para el planteamiento estratégico de la funcion de
TI. Esta guia propone inicialmente un enfoque global de tres pasos antes de iniciar con
las 4 fases; este enfoque global se basa en:

e Estado actual: Analisis del estado actual del negocioy TI.

e Estado deseado: Planteamiento del estado deseado de TI para soportar la mision
y vision empresarial.

e Direccion estratégica: Planteamiento de la estrategia para la disminucion de la
brecha entre el estado actual y estado deseado de T1I.

Teniendo claro el enfoque global, las cuatro fases que propone Cassidy son:
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lustracion 11 - Fases de la planeacion estratégica de TI. Fuente (Adaptado de Cassidy,
2006).

2.3.3.1. Fase de visién

llustracion 12 - Fase de visién. Fuente: (Adaptado de Cassidy, 2006).
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¢ Iniciar el proyecto:
Se establece y se inicia el proyecto de planeacion. El proceso de la generacion del
plan estratégico de TI debe ser tratado como un proyecto, generando el plan de
proyecto, programacion, tareas y entregables. Se deben establecer los procesos
que seran usados en la generacion del plan, estos deben ser adaptados segun el
ambiente organizacional.

e Revision del negocio: Una vez planteado el proyecto, se debe realizar una
revision del estado actual del negocio para conocer su mision, vision y procesos,
para ello es necesario la realizacion de entrevistas y sesiones de trabajo con los
encargados adecuados.

e Analizar el negocio: Consiste en documentar el estado actual del negocio:
Entorno del negocio, misidn, vision, valores, metas, objetivos, estrategias,
direccion y proyectos actuales. Aunado al estado actual del negocio, se debe
realizar una descripcion de la industria, competidores y tendencias de mercado
relacionadas a la empresa. Normalmente esta fase puede utilizar un analisis FODA
del negocio.

2.3.3.2. Fase de analisis

f Entender la situacion de T1

| - Revisar documentacion de Tl

Revision - Desarrollar entrevistas, cuestionarios y trabajos conjuntos de T1.
de Tl - Programar las entrevistas, cuestionarios y trabajos conjuntos.

- Realizar las entrevistas, cuestionarios y trabajos conjuntos.

- Documentar la situacion actual de TI.

- Revisar y confirmar la situacion actual de TI.

Analizar la situacion actual de TI

- Realizar andlisis competitivo de la industria.

- Identificar tendencias de la industria y perfiles de la competencia.

- Revisar necesidades de informacion y modelos de datos.

- Revisar procesos de negocio y uso de aplicaciones.

- Identificar requerimientos de alto nivel y brechas.

- Desarrollar andlisis FODA, riesgos, oportunidades y facilitadores de negocio.
- Desarroliar cuadros de mando, puntar con el equipo.

- Revisar y confirmar el andlisis de TI.

| Analizar

Desarrollar recomendaciones y alternativas de solucion

- Desarrollar opciones de aplicaciones de negocio, recomendaciones.
Solucione - Desarrollar opciones de infraestructura, recomendaciones.

- Desarrollar opciones organizacionales, recomendaciones.

- Desarrollar opciones de procesos, recomendaciones.

- Revisar y confirmar recomendaciones.

llustracion 13 - Fase de andlisis. Fuente: (Adaptado de Cassidy, 2006).
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e Revision de TI: Se basa en entender y documentar el estado actual del
departamento de TI, tomando en cuenta infraestructura, recursos, procesos,
aplicaciones y presupuesto.

e Analizar la situacion actual de TI: Realizar procesos de benchmarking de la
industria aunado a un analisis de las tendencias y perfiles de la competencia para
conocer la brecha existente de T1 en relacion con la industria. Se debe realizar un
analisis del flujo de informacion, procesos criticos de Tl y las aplicaciones
necesarias del negocio. Para complementar este analisis es importante generar un
analisis FODA del departamento de T| y posteriormente recopilar todo el analisis
en un resumen de estado actual de T1.

e Desarrollo de recomendaciones y soluciones: Para la brecha determinada, se

desarrollan opciones / recomendaciones de aplicaciones, infraestructura,
organizacion y procesos que disminuyan la brecha determinada.

2.3.3.3. Fase de direccidén

lustracion 14 - Fase de direccion. Fuente: (Adaptado de Cassidy, 2006).
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e Vision de TI: Se debe encargar de desarrollar la mision, vision, objetivos y
estrategia de TI.

e Plan de TI: Se debe desarrollar la direccidn estratégica de TI en estos puntos:

Direccion de negocios electrénicos.
Direccion de infraestructura técnica.
Direccion organizacional.

Direccion de los procesos de TI.
Priorizacion de procesos.

O O O O O

e Proyectos de TI: Se deben identificar los proyectos de TI necesarios para alinear
estratégicamente TI con el negocio; ademas, se deben plantear los posibles costos
de los proyectos, beneficios y realizar una priorizacion de los proyectos para
generar un portafolio de proyectos priorizado.

2.3.3.4. Fase de recomendacion

llustracion 15 - Fase de recomendacion. Fuente: (Adaptado de Cassidy, 2006).
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Desarrollar hoja de ruta: Se basa en la creacion de un documento detallado de
la ruta a seguir para ejecutar el portafolio de proyectos de manera adecuada, esto
incluye una generalizacion de costos, impacto, riesgos, su mitigacion y la
evaluacion del plan.

Desarrollo de caso de negocio: Se desarrollan los casos de negocio de la
estrategia para toma de decisiones, normalmente fundamentado en el posible ROI
(Retorno sobre la inversion). Se desarrolla el plan de comunicacion a la
organizacion, se crea un plan de ejecucion de los procesos y se define un comité
de direccion encargado de la evaluacion de resultados al momento de ejecutar la
hoja de ruta planteada.

Comunicacion: Se debe comunicar el plan generado, para ello se debe detallar el
plan de comunicacion y se comunica el plan a la organizacion, esto para asegurar
que cada recurso de la empresa conozca la estrategia empresarial y trabaje de
manera alineada a los objetivos que se buscan.
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2.4. Planificacion estratégica de negocios

digitales

Esta seccion muestra la definicion y proceso de generacion de un plan estratégico de
negocios digitales, haciendo uso del modelo planteado por Dave Chaffey (Chaffey, E-
Business and E-Commerce Management, 2015).

2.4.1. ; Qué es un negocio digital?

Dave Chaffey en su libro “Negocios digitales y administracion del comercio electronico,
estrategia, implementacion y practica”, define negocios digitales como:

[...] negocios digitales no se trata solo de definir “cdmo hacer negocios en linea”;
se define, como hacer negocios de manera diferente aplicando tecnologia digital
para mejorar la rentabilidad y los procesos que enfrenta el cliente, el socio y
comunicaciones internas. La estrategia de negocios digital define como hacerlo.
(2015, pag. 180).

A raiz de esta definicion se puede plantear la interrogante: ¢Puede un negocio digital
generar valor? (Chaffey & White, 2010) expresan efectivamente que los negocios
digitales pueden generar valor para la empresa en multiples formas, como:

1. Adicionando valor: Los ingresos se incrementan a través de la entrega de
productos y servicios de mejor calidad al cliente. La informacion puede ser usada
para entender de mejor manera las caracteristicas y necesidades del cliente, asi
como su nivel de satisfaccion con el producto o servicio brindado.

2. Reducir costos: La reduccion de costos se puede obtener por medio de lograr que
los procesos de negocio se realicen de manera mas eficiente. La eficiencia se
puede lograr por medio de la creacidén, mercadeo y entrega de servicios usando
Menos recursos que anteriormente.

3. Manejo del riesgo: Generar mecanismos de gestion del riesgo es una manera bien
concebida para el uso de la informacidn en una organizacion.

4. Crear una nueva realidad: Se refiere como la informacién y la tecnologia
pueden ser usadas de manera innovadora para crear nuevas maneras en que los
productos y servicios son desarrollados y entregados. Se pueden considerar
ejemplos de modelos de negocio innovadores como Amazon para el
almacenamiento en la nube, Netflix para la entrega de contenido digital o Google
con su manera de distribucion de publicidad basada en redes de proveedores.
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2.4.2. La estrategia de negocios digitales

Teniendo presente el concepto de planificacion estratégica empresarial y planificacion
estratégica de TI, se puede notar que la planificacién estratégica de Tl mira a TI como
una entidad subordinada y netamente funcional para soportar la estrategia empresarial; la
planificacion estratégica de negocios digitales reevalUa el rol de la estrategia de Tl y pasa
a cambiarla de una estrategia de “nivel funcional” a proponer un tipo de estrategia
unificada que fusiona la estrategia de TI con la estrategia de negocio.

(Bharadwaj, et. al, 2013) define la estrategia de negocio digital como:

[...] es simplemente la estrategia organizacional formulada y ejecutada
aprovechando los recursos digitales para crear valor diferencial [...] (pag.471).

(Bharadwaj, et. al, 2013) menciona que durante la ultima década, la infraestructura
empresarial se ha vuelto digital, donde las interconexiones entre productos, procesos y
servicios se ha visto potenciada, las tecnologias digitales por medio de estas
interconexiones estan transformando las estrategias y modelos de negocio, por lo tanto,
el autor, establece que:

[...] Argumentamos que es el momento adecuado para replantear el papel de la
estrategia de TI, de una estrategia de nivel funcional (alineada pero esencialmente
siempre subordinada a la estrategia de negocio), a una que refleja una fusion entre
la estrategia de T1 y la estrategia de negocio. Esta fusién se denomina: Estrategia
de negocio digital. (pag. 471).

El desarrollo de una estrategia de negocios digital busca como generar modelos de
negocio innovadores que sean apoyados por tecnologias digitales, (Bharadwaj, et. al,
2013) menciona que la formulacién de una estrategia de negocio digital incluye el disefio
de produtos y servicios, su interoperabilidad con otras plataformas complementarias y la
implementacién de estos productos y servicios tomando ventaja de los recursos digitales.
Por ejemplo Amazon, Google, Apple y Microsoft, han planteado modelos de negocios
innovadores en productos apoyados por tecnologias digitales que se interconectan con
otros sistemas, productos o servicios.
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2.4.3. Modelo para la generacion del plan estratégico de
negocios digital

Dave Chaffey define el desarrollo de una estrategia de negocios digital como:

“Desarrollar una estrategia de negocios digital requiere una fusion de los enfoques
actuales de negocios, marketing, gestion de la cadena de suministro y desarrollo
de estrategias de sistemas de informacion. Ademas, se exhorta a utilizar técnicas
innovadoras en las empresas para lograr ventaja competitiva...” (2015, pag. 180).

También el mismo autor hace referencia a las implicaciones de no poseer una estrategia
de negocios digital debidamente planteada:

e Pérdida de oportunidades por la poca evaluacion de oportunidades o por el uso
insuficiente de iniciativas de negocios digitales.

e Direccion inapropiada de la estrategia de negocios digital.

e Integracion limitada de los negocios digitales desde el punto de vista técnico.

e Mal gasto de recursos por duplicacion de funciones para los negocios digitales.

Buscando un planteamiento de un modelo integral, Chaffey propone un modelo para la
generacion del plan estratégico de negocios digital basado en cuatro etapas.

1- Analisis estratégico

Ambiente externo Recursos internos o

<5

v

2- Objetivos estratégicos

Misién

Vision Objetivos

<y

v

3- Definicion estratégica

Maonitorea, evaluacion y
respuesta

Generacion Evaluacion Seleccion de
de opciones de opciones opciones
N

4- Implementacion estratégica

Flaneacion Ejecucion Conirol —

llustracion 16 - Modelo de planificacion estratégica de negocios digitales. Fuente:
Adaptado de (Chaffey, 2015).
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2.4.3.1. Etapa 1 — Analisis Estratégico

Este analisis incluye una revision de:

e Los recursos internos y los procesos de la compafiia para evaluar sus capacidades
para negocios digitales y sus resultados en el contexto de conocer su actividad en
el mercado.

e EIl entorno competitivo inmediato (micro-entorno), incluyendo la demanda del
consumidor y su comportamiento, actividad de los competidores, estructura del
mercado Yy relaciones con los proveedores, socios e intermediarios.

e Entorno mas amplio (macro-entorno) en que la empresa se desempefia, donde se
deben analizar los factores politicos, sociales, legales y econémicos.

En especifico esta etapa establece una serie de aspectos por analizar:
ETAPA 1- ANALISIS ESTRATEGICO

Andlisis de:

e Modelos de desarrollo de negocios digitales.
e Evaluar las oportunidades y amenazas del lado de la venta, del lado del
comprador y de la red de valor.

Enfoque Por hacer

Entorno externo Anélisis de entorno:

Social

Legal y ético
Econdmico
Politico
Tecnoldgico

Recursos Interno Analisis de:

Recursos

Portafolio de aplicaciones

FODA

Demanda

Competidores (5 fuerzas de
Porter).

Tabla 4 - Etapa 1 - Andlisis estratégico. Adaptado de: (Chaffey,2015).
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2.4.3.2. Etapa 2 — Objetivos Estratégicos

(Chaffey, 2015) realiza una serie de afirmaciones respecto los objetivos estratégicos:

e [...] Definir y comunicar los objetivos estratégicos de una organizacién es un
elemento clave de cualquier modelo de estrategia. (pag. 203).

e [...] El éxito general sera evaluado por comparar los resultados reales con los
objetivos y tomar medidas para mejorar la estrategia [...] (pag. 203).

e [...] objetivos claros y realistas ayudan a comunicar las metas y la importancia de
una iniciativa de negocios digital hacia los empleados y socios. (pag. 203).

Este anélisis incluye:
ETAPA 2 - OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Enfoque en:

e Vision acerca la capacidad de cambiar y reinventar.

e Analisis de contribucion de ingresos en linea (ORC), explicado mas
adelante.

Enfoque Por hacer
Vision e Alcance de la adaptabilidad
necesaria.

e Analisis de: Reemplazar vs
complementar.

Objetivos Anaélisis de:

e Objetivos SMART.

e Contribucién de ingresos en linea
(ORCQC).

e Objetivos de valor para el cliente.

e Balanced scorecards.

Tabla 5 - Etapa 2 - Objetivos estratégicos. Adaptado de: (Chaffey,2015).
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La visién empresarial:

La definicion de visién o mision para negocios digitales es un resumen conciso que define
el alcance y objetivos generales de los canales digitales a futuro. Como se contribuira a
la organizacion, brindara soporte a los clientes e interactuara con los socios.

Chaffey establece que el planteamiento de la vision de la empresa debe responder 3
elementos claves:

1. ¢Donde? Alcance de mercado, incluyendo productos, segmentos y geografia
donde la empresa quiere competir en linea.

2. ¢(Como? Competencias unicas; a muy alto nivel como la empresa se posiciona y
diferencia en términos de productos digitales o servicios.

3. ¢Porqué? Valores; no siempre son incluidos, es un elemento emocional que puede
indicar a qué inspira a la organizacion o sus iniciativas de negocios digitales.

Por ejemplo, la vision de Amazon es:
“Nuestra vision es ser la compafiia mas centrada al cliente de la tierra, para
construir un lugar donde la gente puede venir a buscar y descubrir cualquier cosa
que ellos quieran comprar en linea.”
Contribucion de negocios en linea (ORC):
Este concepto se basa en la cantidad de ingresos que percibe la empresa por las
transacciones en linea, esto para conocer el porcentaje de presencia en linea de la empresa.
Establecimiento de objetivos:

“El proceso de desarrollo de una estrategia efectiva vincula metas, estrategias,
objetivos mas especificos y medicion del rendimiento.” (Chaffey, 2015, pag. 209).

Chaffey establece inicialmente que los objetivos a plantear deben ser de tipo SMART:

Specific (Especifico) ¢Es el objetivo suficientemente detallado
para medir problemas de la vida real y
oportunidades?

Measurable (Estimable) ¢Puede un atributo cuantitativo o
cualitativo ser aplicado para crear una
métrica?
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Tipo Descripcion

Actionable (Procesable) ¢Puede la informaciéon ser usada para
mejorar el rendimiento?

Relevant (Relevante) ¢Puede la informacion ser aplicada a un
problema especifico enfrentado por el
administrador?

Time-related (Relacionado al tiempo)  ¢Est4 la medida o la meta relacionada a

una linea de tiempo definida?

Tabla 6 - Objetivos SMART. Fuente: Adaptado de (Chaffey, 2015).

Asimismo, en esta etapa se plantea un instrumento de captura de objetivos, basado en:
metas, estrategia de obtencion de objetivos y métricas. Ejemplo para una empresa de
servicios B2B (Business to Business):

Estrategias para et . o
Metas el ihe faetin Objetivos Especificos (Métricas)
— Aumentar las ganancias en 1M, y
Modela de. = poccond Implementar comercio electronico que el 70% sea de comercio
googiace ' ' electranico

llustracion 17 - Instrumento de captura de objetivos. Fuente: Adaptado de (Chaffey,
2015).

Las métricas

[...] El Balanced Scorecard (BSC) provee a los administradores la
instrumentacion que ellos necesitan para navegar a un éxito competitivo [...]
traducen la mision y estrategia de la organizacion en un conjunto de métricas
comprensibles brindando un framework para la medicion estratégica y
administracion de sistemas [...]. (Kaplan & Norton, 1996, pag. 2).

Para el planteamiento de métricas, Chaffey propone una estructura basada en

componentes del Scorecard y una métrica trazable para evaluar el rendimiento del
objetivo.
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Componente de Scorecard Objetivo de métrica
[ ]

Tarifa de adquisicion de clientes
Perspectiva de cliente Tarifa de retencion de clientes
indice de satisfaccion

llustracion 18 - Instrumento de planteamiento de métricas. Fuente: (Chaffey, 2015).

La ilustracion muestra un ejemplo de componentes del “Scorecard” y el objetivo de
métrica a plantear.

2.4.3.3. Etapa 3 — Definicion estratégica

La definicion estratégica esta guiada por los objetivos y vision, por lo que es necesario
un monitoreo constante de estos factores.

Esta etapa se basa en:

Generacion de la Evaluacion de la Seleccion de la

opcion opcion opcion

lustracion 19 - Pasos definicion estratégica. Fuente: Adaptado de (Chaffey, 2015).

Chaffey menciona ademas 8 decisiones estratégicas de negocios claves:

1. Canales prioritarios de negocios digitales

Los canales que se usaran para mercado de producto o servicios, asi como los canales de
distribucidn del producto o servicio.

Es posible usar multicanales con presencia fisica y digital, todo depende de la estrategia
que se defina:

“No es una pregunta simple si usar canales tradicionales o digitales, los negocios

deben decidir la priorizacion de las inversiones y soportar las diferentes
plataformas digitales.” (Chaffey, 2015, pag. 220).
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Algunas priorizaciones son:

e Inversion y soporte para versiones desktop y movil.

e En plataformas maviles, soportar sitios responsivos para computadora, tablet y
celular.

e En sistemas operativos, soportar Android, I0S, BlackBerry o Windows.

e Invertir en redes sociales y su soporte (Facebook, Google+, LinkedIn, Twitter,
Pinterest, entre otros).

2. Desarrollo de mercado y producto

Una consideracion estratégica es decidir a cual o cuales mercados se enfocard a través de
canales digitales; los administradores deben decir cuales tecnologias usar para aumentar
el alcance de los mercados actuales o incursionar en nuevos canales o productos.

Se propone una matriz de desarrollo de mercado y producto que ayuda a identificar una
serie de estrategias posibles apoyadas por el uso de internet para aumentar la cantidad de

ventas, donde se puede identificar estrategias como diversificacion, penetracion de
mercado, estrategias de desarrollo de producto y mercado:

Estrategias de desarrollo de mercado Estrategias de diversificacion

Uso de internet para soporiar:

Nuevdos Uso de internet para:
mercados - Diversificacion entre negocios relacionados
-g - Nuevos mercados geograficos - Diversificacion en negocios no relacionados
o - Muevos segmentos de clientes - Integracion vertical (Con proveedores)
E - Integracion horizontal (Con intermediarios)
@
-
o
t
@&
E Estrategias de penetracion de mercado Estrategias de desarrollo de producto
=
&
Uso de internet para: Uso de internet para:
Mercados _ : :
existentes - Aumentar crecimiento - Competir de manera - Agregar valor a productos existentes
mas efectiva - Desarrollar nuevos producios digitales
- Mejoramiento de la lealtad del cliente - Cambiar métodos de pago
- Mejoramiento del valor hacia el cliente - Incrementar rango de productos
Productos Nuevos
existentes productos

Crecimiento de producto

llustracion 20- Estrategias apoyadas por el uso de internet. Fuente: Adaptado de
(Chaffey, 2015).
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3. Estrategias de posicionamiento y diferenciacion

Una vez que los segmentos han sido identificados, se debe definir como posicionar de
manera correcta los servicios en linea respecto los competidores, esto en relacion a 4
variables: calidad del producto, calidad del servicio, precio y tiempo de cumplimiento.

(Chaston, 2000) menciona 4 opciones para enfocarse estratégicamente con el fin de
posicionar una empresa en el mercado, estas opciones apoyadas por tecnologias digitales
que pueden generar posicionamiento como:

e Excelencia en rendimiento del producto: Brindar posibilidad de personalizar el
producto, brindar informacion detallada o permitir revisiones por parte de
compradores.

e Excelencia en rendimiento del precio: Ofrecer precios competitivos, donde la
tecnologia digital puede ayudar a reducir costos y mejorar precios.

e Excelencia transaccional: Brindar excelencia transaccional con informacion
clara de precios, personalizacion y disponibilidad dinamica.

e Excelencia en relaciones: Enfocarse en crear una experiencia de usuario Unica;
comprende factores emocionales, de disefio, racionales, calidad de contenido y
rendimiento.

4. Modelos de negocio e ingresos
La busqueda de mejoramiento de los modelos de negocios actuales es mecanismo clave
para la generacion de ventaja competitiva; la innovacion y las tecnologias digitales son
un factor de importancia para crear modelos de negocios nuevos y rentables; para la
propuesta de analisis de modelos de negocio, (Osterwalder & Pigneur, 2010) proponen el
modelo de lienzo de negocio, que serd explicado en la seccion 2.6 (Generacion de
modelos de negocio — Metodologia del Lienzo de Negocio) de este documento.

5. Reestructura del mercado

Las comunicaciones electrénicas permiten nuevas oportunidades de estructuras de
mercado como:

e Desintermediacion: Vender directamente al consumidor.

e Reintermediacion: Aparicion de nuevos intermediadores, como proveedores de
busqueda o evaluadores de producto.

e Contramediacién: Crear sus propios intermediadores o adquirirlos.

6. Capacidades del SCM (Supply Chain Management)

Se deben responder interrogantes como:

e ;Debemos integrarnos mas con los proveedores?
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e (Qué tipos de materiales o interacciones deben de soportarse por medio de
tecnologias digitales como “e-procurement” (Servicios a través de internet para
clientes, proveedores y gobierno)?

e ;Podemos participar en mercados en linea para reducir costos?

7. Capacidades internas de gestion del conocimiento
Para (Davenport & Prusak, 2001) citado por (Nagles, 2007):

“La gestion del conocimiento es un proceso légico, organizado y sistemético para
producir, transferir y aplicar en situaciones concretas una combinacion armonica
de saberes, experiencias, valores, informacion contextual y apreciaciones expertas
que proporcionan un marco para su evaluacion e incorporacién de nuevas
experiencias e informacion.” (Pag.1).

La organizacién debe hacerse preguntas como:

e ;COmo nuestra intranet puede extenderse para soportar diferentes procesos de
negocio como desarrollo de producto, cliente y SCM?

e (;Como se puede promover el traslado de conocimiento entre los empleados para
aumentar la competitividad?

8. Recursos y capacidades organizacionales

Una vez que la estrategia de negocios digitales ha sido seleccionada, ciertos elementos de
la capacidad organizacional deben analizarse y mejorarse, como:

e Mejoramiento de la estrategia de procesos y rendimiento.

e Mejoramiento de estructura, capacidades tecnolégicas como software, hardware
e infraestructura.

e Integracion de mercadeo, miembros encargados del mercadeo y tecnologia
relacionada.

e Enfoque en mercadeo en linea: Se debe enfocar en 3 factores clave: adquisicion
de usuarios, conversion y retencion.

e Asociacion con otras organizaciones.

2.4.3.4. Etapa 4 — Implementacion de la estrategia

La implementacion de la estrategia se basa en 3 procesos:

Planeacion - Ejecucion ‘ Control

llustracion 21 - Implementacion de la estrategia. Fuente: (Chaffey, 2015).

-53-



Planeacion: Se debe plantear cada proyecto o iniciativa a aplicar y debe ser
comunicada al resto de la organizacion. La suma de los proyectos serd la
estrategia, la suma de la implementacion de los proyectos sera la ejecucion de la
misma.

Ejecucion: Cada proyecto o iniciativa debe ser ejecutado y tratado como un
proyecto como tal (asignar recursos, control y calendarizacion).

Control: Capturar resultados y compararlos con las métricas planteadas para
conocer el estado actual de la estrategia, con el fin de tomar acciones correctivas.

Factores clave para el éxito en la implementacion de estrategias de negocios
digitales:

(Jeffcoate, Chappell, & Feindt, 2002) citado en (Chaffey, 2015) mencionan una serie de
11 factores criticos de éxito en la implementacion de estrategias de negocios digitales en
empresas de tipo SME’s (Small and Medium-sized Enterprises) o como se le puede llamar
en Costa Rica PYMES:

1.

2.

3.

10.

11.

Contenido: Presentacion efectiva de productos o servicios.
Conveniencia: La usabilidad del sitio web.

Control: El grado en que las organizaciones han definido los procesos que pueden
controlar.

Interaccion: La relacion creada con cada cliente individualmente.

Comunidad: La relacién creada con grupos de individuos de la misma opinién u
organizaciones.

Sensibilidad al precio: La sensibilidad de un producto o servicio respecto precio
para competir en internet.

Imagen de marca: La habilidad para crear un nombre de marca creible para un
comercio en linea.

Compromiso: Una fuerte motivacion para usar el internet y la voluntad de
innovar.

Asociacion: El grado en que una empresa de comercio electronico utiliza
asociaciones para aumentar su presencia en internet y expandir sus negocios.

La mejora de procesos: El grado en que una empresa puede cambiar y
automatizar procesos de negocio.

Integracion: La asociacion entre sistemas de Tl subyacentes en soporte de
asociaciones y mejoras de procesos.
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2.5. Medicion de rendimiento:

El uso de métricas para iniciativa o proyecto es uno de los factores clave para determinar
su éxito y facilitar la toma de decisiones estratégicas, es por ello que es necesario conocer
planteamientos sobre el establecimiento de procesos de medicion y aplicacion de
meétricas.

2.5.1. Lean Startup

Eric Ries, en lametodologia de Lean Startup (Ries, 2011), propone dentro de su estrategia
de planificacion y ejecucion para emprendimientos, una seccion para la medicion del
éxito de las iniciativas:

“Un trabajo de un startup es (1) rigurosamente medir donde se estd bien
ahora, confrontando las duras verdades que la evaluacion revela y luego
(2) idear experimentos para aprender como mover los nimeros reales cerca
del ideal planteado en el plan de negocio.” (pag.114.)

g o

APRENDER

g ¥

PRODUCIR

llustracion 22 — Medicidn de éxito. Fuente: Adaptado de LeanStartup (Ries, 2011).

(Ries, 2011) plantea un proceso de creacion de valor como emprendimiento empresarial,
se basa en 3 pasos generales Construir, Medir y Aprender; La construccién nace a partir
de la idea planteada, la construccion se basa en la creacion de un MVP (Minimum Viable
Product), que se refiere a construir un producto con el minimo de caracteristicas que
satisfaga la estrategia planteada y brinde valor al cliente.

Una vez construido el producto o servicio, se lanza al mercado, donde por medio del
proceso de “Medicion” se evalua el éxito del emprendimiento, se almacenan datos para
generar un aprendizaje y se debe volver al proceso de “idear” el producto/servicio o
generar uno nuevo.
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El proceso de medicion dicta que es necesario la recopilacion de informacion de valor y
aplicacion de métricas, por ejemplo, para una aplicacién de software: cantidad de
compras, canales que mejor responden, estancia en la aplicacion, fallos, solicitudes de
soporte, entre otros. Ries, menciona que estas métricas deben ser adecuadas y no se deben
caer en “Métricas de vanidad” que son complejas y no agregan valor; por el contrario, se
deben buscar métricas procesables que faciliten la toma de decisiones estratégicas.

Para un emprendimiento, se debe evaluar con cautela cuales métricas son “de vanidad”,
por ejemplo:

5000+ ——»  Muevos usuarios
Usuarios activados /’
4000
Logueos
8
= 3000
=
.—-"/
2000 e
.—-"’/
_J..—-")-
1000 zZ

Meses

Ilustracion 23 - Métricas de vanidad en un startup. Fuente: Adaptado de (Ries, 2011).

Para un emprendimiento, donde el enfoque es la adquisién de clientes y mantenerlos,
métricas “gruesas” como cantidad de logueos, usuarios activos o registrados, proveen
informacion, pero no la adecuada para decir realmente en “qué estado” se encuentra la
startup a la fecha y si realmente se esta conformando un negocio sostenible. Estas métricas
no dicen nada respecto a la eficacia del equipo, satisfaccion del cliente, ROI, costo de
adquisicion de un cliente, entre otros; el tipo de métrica adecuada se le denomida
“Procesable”.

(Ries, 2011) establece la manera simple de decir si una metrica es procesable o de
vanidad, para ello indica:

“Para que un reporte se considere ‘procesable’, debe demostrar una clara causa y
efecto. De lo contrario es una ‘métrica de vanidad’...” (pag. 143).

Para generar métricas que brinden resultados de mayor valor, Ries indica que deben ser
también de tipo:

e Accesible: Los reportes deben entenderse por los empleados y administradores
quienes se supone las deben usar para guiar la toma de decisiones. Ademas estos
reportes deben ser generados de manera continua (Por ejemplo, diariamente) y
enviados a las personas necesarias.
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e Auditable: Se debe asegurar que cada dato es creible para cada empleado; para
ello los datos obtenidos deben tener la capacidad de ser rastreados para asegurar
la veracidad de la informacion.

2.5.2. Establecimiento de métricas

Para el establemiento de métricas (ITIL® Continual Service Improvement, 2011) define
una métrica como:

“Las métricas son un sistema de parametros o formas de Evaluacién
cuantitativa de un proceso que va a ser medido...” (pag. 91).

Asimismo establece un proceso para la medicion de los objetivos mapeandolos desde la
mision y vision empresarial, hasta llegar a mediciones que permitan conocer el estado del
objetivo con el fin de apoyar la toma de decisiones, este proceso se puede observar en la
ilustracién 24,

Vision ‘
4,{ Mision ‘

';I Metas ‘

'.:I Objetivos ‘

_,| CSF (Factor Critco
"| de Exito)

-| KPI (Indicador Clave
'| de Rendimiento)

‘;I Métricas ‘
4>{ Mediciones ‘

[lustracion 24 - De la mision a la medicion. Fuente: Adaptado de (ITIL® Continual
Service Improvement, 2011).

Como se muestra en la ilustracién 24, de los objetivos plasmados con base a la mision y
vision, se establecen una serie de elementos como CSF, KPIl y métricas que permiten
monitorearlo.
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Una vez planteados los objetivos basados en las metas, mision y vision empresarial,
cuatro elementos clave se deben establecer:

Factor critico de éxito:

Christine Bullet y John Rockart en el libro “A Primer on critical success factors” definen
factor critico de éxito como:

“...Son las pocas areas clave donde las cosas deben hacerse correctamente para que el
negocio florezca y para que se logren los objetivos del gerente.” (1981, pag. 7).

Indicador clave de rendimiento:

Carol Taylor Fitz-Gibbon (Taylor Fitz-Gibbon, 1990) establece que los KPI o indicador
clave de rendimiento:

“...se usan a menudo para evaluar la gestion financiera y administracion general mediante
la cuantificacion y calificacion del desempefio de empresas, empleados y tareas durante
un periodo dado”.

Meétricas y medicion:

(Ries, 2011) menciona que las métricas sirven para medir lo que esta bien en la actualidad,
enfrentando las duras realidades que la medicion brinde y asi aplicar experimentos para
aprender a mover los numeros reales hacia los nimeros ideales que establece la empresa;
por lo tanto una medicion se refiere al como evaluar la métrica.

Para establecer una claridad respecto el tema, (ITIL® Continual Service Improvement,
2011) establece un ejemplo de estos elementos en relacion con el mejoramiento de la
calidad del servicio de TI:

e Factor critico de éxito: Mejorar la calidad del servicio de TI.
e Indicador clave de rendimiento: Incremento del 10% en la satisfaccion del
cliente clasificado por medio del manejo de incidentes en los proximos 6 meses.

e Meétricas:

o Puntuacion original de satisfaccion del cliente para el manejo de

incidentes.

o Puntuacion final de satisfaccion del cliente para el manejo de incidentes.
e Mediciones:

o Puntaje de la encuesta de manejo de incidentes.

o Numero de puntajes de la encuesta.
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2.6. Generacion de modelos de negocio —

Metodologia del Lienzo de Negocio

“Hoy en dia nacen con frecuencia innovadores modelos de negocio e industrias
totalmente nuevas sustituyen a otras que se van desmoronando. Las empresas
emergentes (startups) desafian a la vieja guardia, que se esfuerza febrilmente por
reinventarse.” (Osterwalder & Pigneur, 2010, pég. 3).

(Osterwalder & Pigneur, 2010), definen un modelo de negocios como:

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,
proporciona y capta valor.” (pag.14).

Teniendo claro que parte esencial de la creacion de la estrategia de negocios digital es la
evaluacion y generacion del modelo de negocios apoyado por tecnologias digitales, es
necesario realizar un proceso metodico para la evaluacion y planteamiento de modelos de
negocio. Alexander Osterwalder e Yves Pigneur en su libro “Generacion de modelos de
negocios” proponen una metodologia de nueve pasos para la generacion de modelos de
negocio, llamada Lienzo de Negocio:

Socios Clave (W > Actividades Clave [ Propuesta de ey Relacion con C ) Segmentos De £
&% /j;é\\;. Valor & | Clientes N Clientes ﬁ_
Recursos Clave d} Canales ;@
e
Estructura De Costos /=]_| Fuente De Ingresos A2,
4 7 r

llustracion 25- Plantilla lienzo de negocio. Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2010).
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2.6.1. Segmentos de mercado:

Los autores indican que los clientes son el centro de cualquier modelo de negocio, pues
ninguna empresa es rentable si no tiene clientes rentables; para conocer sus necesidades,
comportamiento y aumentar su satisfaccion, es necesario la agrupacion por medio de
segmentos.

El modelo de negocio puede contener uno o varios segmentos de mercado, grandes o
pequerios; para definir los segmentos de mercado se debe analizar:

e Las necesidades del cliente requieren o se justifican con una oferta diferente.

Son necesarios diferentes canales de distribucion para llegar al cliente.

El cliente requiere un tipo de relacién diferente.

El indice de rentabilidad del segmento es diferente.

El cliente esta dispuesto a pagar por diferentes aspectos de la oferta.

Ejemplos de tipos de segmentos de mercado:

Tipo de segmento Su modelo de negocio

Mercado de masas El modelo de negocio se centra en el
publico general, por lo que no se
distinguen segmentos de mercado.

Nicho de mercado Se atienden segmentos especificos y
especializados.
Las propuestas de valor, canales de
distribucion y relaciones con los clientes
se adaptan a los requisitos de ese nicho.
Normalmente usado en tipos de relacion
“proveedor-cliente”.

Mercado segmentado El modelo de negocios atiende segmentos
de mercados diferentes, con necesidades y
problemas muy diferentes.

Por ejemplo, una empresa que brinde
componentes a empresas medicas e
industria relojera a la vez.
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Tipo de segmento Su modelo de negocio

El modelo de negocios atiende 2 0 mas
segmentos de mercado que no tienen

Mercado diversificado relacion entre si.

Por ejemplo, Amazon, quien tiene su
tienda en linea y ahora ofrece
computacion en la nube.

Plataformas multilaterales El modelo de negocios se enfoca en varios
segmentos para hacer funcionar todo el
modelo. Por ejemplo, una empresa de
tarjetas de crédito que necesita de clientes
que usen sus tarjetas y necesita de
comercios que las acepten.

Tabla 7 - Tipos de segmento de mercado. Fuente: Adaptado de (Osterwalder & Yves,
2010).

2.6.2. Propuesta de valor:

Es este paso define el conjunto de productos y servicios que crean valor para el o los
segmentos de mercados escogidos.

“La propuesta de valor es el factor que hace que un cliente se decante por
una u otra empresa; su finalidad es solucionar un problema o satisfacer una
necesidad del cliente.” (Osterwalder & Pigneur, 2010, pag. 22).

La propuesta de valor puede ser de dos tipos, cuantitativa (precio, velocidad, ...) o puede
ser cualitativa (disefio, experiencia de usuario, ...).

Los autores mencionan que al momento de trabajar en un producto se deben plantear
interrogantes como:

e ;Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

e ;Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

e . Qué necesidades de los clientes satisfacemos?

e ;Qué paquetes de productos o servicios ofrecemos a cada segmento de mercado?

Algunas propuestas de valor pueden ser:
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Propuesta de valor Descripcion

Novedad Satisfacer necesidades hasta el momento
inexistentes, los clientes no percibian la
necesidad por no existir un producto o
servicio similar.

Mejora del rendimiento El aumento de rendimiento en un producto
0 servicio. Muy comudn en la industria
tecnoldgica.

Personalizacion Cuando se adapta un producto o servicio a

las necesidades especificas de los clientes
0 segmentos de mercado.

“Trabajo hecho” Apoyar al cliente realizando determinados
trabajos para él y que este se despreocupe
de esa parte del trabajo.

Disefio Brindar una calidad superior en disefio.
Muy comun en la electrénica de consumo.

Marca/Estatus Que los clientes encuentren valor en usar
y mostrar una marca dada.
Por ejemplo: La marca de relojes Rolex.

Precio Ofrecer un producto similar a un precio
inferior.

Reduccion de costes Generar valor ayudando al cliente a
reducir costos (produccién, operacion,

Ejemplo: Software de automatizacion.

Reduccion de riesgos Reducir el riesgo al adquirir un producto,
dando, por ejemplo, una garantia mayor,
mejor soporte al cliente, entre otros.

Accesibilidad Poner productos o servicios a disposicion
de clientes que antes no tenian acceso a
ello.

Por ejemplo: Fondos de inversion o
alquilar de aviones privados.

Comodidad/Utilidad Hacer las cosas mas practicas 0 mas
simples de usar.

Ejemplo: Apple con su AppStore para
comprar musica.

Tabla 8- Maneras de generacién de valor. Fuente: Adaptado de (Osterwalder & Yves,
2010).
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2.6.3. Canales:

“Los canales de comunicacion, distribucion y venta establecen el contacto
entre la empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que
desempefian un papel primordial en su experiencia.” (Osterwalder &
Pigneur, 2010, pag. 26).
Se debe realizar el planteamiento de preguntas como:

e ;Qué canales prefieren nuestros segmentos de mercado?

e Como establecemos actualmente el contacto con los clientes?

e ;COmo se conjugan los canales?

e Cuales canales son mas rentables?

e ;Cudles canales tienen mejores resultados?

e ;Como se integran los canales en las actividades diarias de los clientes?

Evaluacion de canales:
Al momento de plantear una propuesta de canal, ya sea directo (propio) o indirecto (con
intermediarios o socios), se deben realizar 5 evaluaciones para corroborar que el canal es
el adecuado para la estrategia, estas son:
e Informacién: ;Como se dan a conocer los productos o servicios de la empresa?
e Evaluacién: ;Como se ayuda a los clientes a que evallen la propuesta de valor?
e Compra: ¢(Como pueden comprar los clientes los productos o servicios?

e Entrega: ¢(Como se entrega a los clientes la propuesta de valor?

e Posventa: ;Qué servicio de atencion posventa se ofrece?
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2.6.4. Relaciones con clientes:

Pueden existir relaciones personales o automatizadas, el modelo de negocio se
encarga de plantearla, esta relacion se puede basar en los siguientes fundamentos:

e Captacion de clientes: Ganar clientes.
e Fidelizacion de clientes: Mantener los clientes ganados.

e Estimulacion de ventas: Se basa en brindar sugerencias honestas al cliente
para que realice la mejor eleccion de producto.

Categorias de relaciones con el cliente:

Relacién con el cliente Descripcion

Asistencia personal Se basa en la interaccién humana, donde
el cliente se puede comunicar con un
empleado de servicio.

Asistencia personal exclusiva Un representante de servicio se dedica
exclusivamente a un cliente dado.

Autoservicio La empresa no tiene una relacién directa
con el cliente, sino que brinda los medios
para que los clientes puedan servirse ellos
mismos.

Servicios automaticos Combina el autoservicio con procesos
automaticos. Por ejemplo, los sistemas
recomendadores basados en perfiles de
usuario.

Comunidades La empresa crea comunidades en linea
para que entre los mismos usuarios puedan
brindarse  ayuda o intercambiar
conocimientos.

Creacion colectiva La empresa busca colaboracion del cliente
para generar valor.
Por ejemplo, los comentarios a compras
en linea realizadas para un producto dado,
como lo hace Amazon.

Tabla 9 - Categorias de relaciones con el cliente. Fuente: Adaptado de (Osterwalder &
Yves, 2010).
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2.6.5. Fuentes de ingresos:

Un modelo de negocio puede implicar tener dos tipos de fuentes de ingresos:

e Ingresos generados por pagos puntales del cliente.
e Ingresos recurrentes generados por pagos periédicos a cambio del suministro de
una propuesta de valor.

En un modelo de negocios es necesario plantearse una o varias fuentes de ingresos por
segmento determinado, estos ingresos pueden basarse en un mecanismo de fijacion de
precios distinto: lista de precios fijos, negociaciones, subastas, segun mercado, segun
volumen o gestion de la rentabilidad.

(Osterwalder & Pigneur, 2010) brindan un conjunto de formas de generar ingresos:

Forma de generar ingreso Descripcion

Venta de activos La mas conocida es la venta de derechos
de propiedad sobre un producto fisico.

Cuota por uso El ingreso se basa en la cantidad de uso de
un producto o servicio. Muy comuin en la
industria de las telecomunicaciones.

Cuota por suscripcién Se basa en proveer un servicio
ininterrumpido. Por ejemplo: Juegos en
linea, version de pago de Netflix, Spotify,
entre otros.

Préstamo/alquiler/leasing La fuente de ingresos se basa en una
concesion temporal a cambio de una
tarifa.

Concesion de licencias Se basa en brindar un permiso para usar

una propiedad intelectual, por ese permiso
se percibe un ingreso.

Gastos de corretaje Son ingresos generados por intermediar
entre 2 0 mas partes. Por ejemplo, el uso
de tarjetas de crédito genera ingresos por
cada transaccion al proveedor de la tarjeta.

Publicidad Se basa en ingresos por cuotas de
publicidad de un producto, servicio o
marca. En la industria del software se ha
convertido en un mecanismo de
generacion de ingresos muy usado.

Tabla 10 - Formas de generar ingresos. Fuente: Adaptado de (Osterwalder & Yves,

2010).
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2.6.6. Recursos claves:

“Todos los modelos de negocio requieren recursos clave que permiten a
las empresas crear y ofrecer una propuesta de valor, llegar a los mercados,
establecer relaciones con segmentos de mercado y percibir ingresos.”
(Osterwalder & Pigneur, 2010, pag. 34).

Los recursos clave pueden ser fisicos, economicos, intelectuales o humanos; la
empresa puede ser duefia de estos, alquilarlos u obtenerlos de socios.

Categorias de recursos clave:

Recurso clave Descripcion
Fisicos Activos fisicos como: instalaciones de
fabricacion, edificios, vehiculos,

maquinas, sistemas, puntos de venta y
redes de distribucion.

Intelectuales Marcas, informacion privada, patentes,
derechos de autor, asociaciones y bases de
datos de clientes.

Humanos En ciertos modelos de negocios este tipo
de recurso es mas importante que en otros.
Por ejemplo, en la industria farmacéutica
este recurso es esencial para innovacion e
investigacion.

Economicos Se refiere a garantias econdémicas: dinero
en efectivo, lineas de crédito o cartera de
opciones sobre acciones.

Tabla 11 - Categorias de recursos clave. Fuente: Adaptado de (Osterwalder & Yves,
2010).

2.6.7. Actividades clave:

Las actividades clave “...son las acciones mas importantes que debe
emprender una empresa para tener éxito...” (Osterwalder & Pigneur, 2010,
pag. 36).

La actividad clave de Microsoft es el desarrollo de software, la de Dell es la gestion de la
cadena de suministro, de la consultora McKinsey es la resolucion de problemas.
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Categorias de actividades clave:

Actividad clave Descripcion

Produccion Son actividades relacionadas con el
disefio, fabricacion y entrega de un
producto en grandes cantidades o con una
calidad superior.

Resolucion de problemas Implica la busqueda de soluciones nuevas
a los problemas individuales de cada
cliente. Por ejemplo, trabajo de las
consultoras, hospitales o ciertas empresas
de servicios.

Plataforma/red Los modelos de negocio que se basan en
una plataforma como recurso clave,
requieren de  actividades  clave
relacionadas con el funcionamiento /
desarrollo / mantenimiento de la
plataforma o red.

Por ejemplo, Ebay y el mantenimiento de
su plataforma.

Tabla 12 - Categorias de actividades clave. Fuente: Adaptado de (Osterwalder & Yves,
2010).

2.6.8. Asociaciones clave:

Las empresas se asocian o crean alianzas para optimizar sus modelos de negocio, reducir
riesgos o adquirir recursos, existen 4 tipos de asociaciones:

Alianzas estratégicas entre empresas no competidoras.

Coopeticion: Asociaciones estratégicas entre empresas competidoras.

Joint Ventures: (Empresas conjuntas) para crear nuevos modelos de negocios.
Relaciones cliente-proveedor para garantizar la fiabilidad de los suministros.

Para la creacién de asociaciones es necesario analizar tres motivos de asociacion
visibles en la industria:

e Optimizaciény economia a escala: Esta es la forma mas basica de asociacion
entre cliente-proveedor y busca optimizar la asignacion de actividades y
recursos. Normalmente se busca con el fin de reducir costos y requiere en
muchos casos externalizacion y recursos compartidos.
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e Reduccidn de riesgos e incertidumbre: Se usan para reducir el riesgo en el
ambiente competitivo. Donde se crean alianzas estratégicas en un area 'y a la
vez compiten en otra.

e Compra de determinados recursos y actividades: Es dificil que una
empresa posea todos los recursos necesarios para las actividades clave de su
modelo de negocio, por lo que es normal que una empresa obtenga recursos
de otras organizaciones para la realizacion de ciertas actividades. Por ejemplo,
los servicios de tercerizacion (Outsourcing).

2.6.9. Estructura de costes:

Los “costes son relativamente faciles de calcular una vez que se han

definido los recursos clave, las actividades clave y las asociaciones clave.

No obstante, algunos modelos de negocio implican mas costes que otros.”

(Osterwalder & Pigneur, 2010, pag. 40).

Existen 2 clases de estructuras de costes:
e Segln costes:

o Se basa en recortar gastos donde sea posible.

o Busca tener una estructura de costes lo mas reducida posible,
propuestas de valor de bajo precio, maximizacion de uso de sistemas
automaticos y busqueda de externalizacion.

e Segun valor:

o Los costes del modelo no son prioridad, sino que se enfocan en la
creacion de valor.

o Ejemplos son: propuestas de valor tipo Premium o0 servicios
personalizados.

Se pueden considerar ciertas caracteristicas de estructuras de costes en los modelos de
negocios en la tabla 13.
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Caracteristica del coste Definicion

Costes fijos El coste no varia en funcién del volumen
de bienes o servicios producidos.
Las fabricas poseen un porcentaje elevado
de costes fijos.

Costes variables El coste varia proporcionalmente al
volumen de bienes o servicios producidos.
Por ejemplo: En eventos masivos, los
costes son variables.

Economias a escala Ventajas que obtiene una empresa al
momento que aumenta su produccion.
Por ejemplo, descuentos de compra al por

mayor.

Economias de campo Ventajas que obtiene una empresa a
medida que aumenta su ambito de
actuacion.

Por ejemplo, la reutilizacion de canales de
distribucion  para distribuir  diversos
productos.

Tabla 13 - Caracteristicas de estructuras de coste. Fuente: Adaptado de (Osterwalder
& Yves, 2010).
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3. Marco Metodologico

3.1 Tipo de investigacion

La Real Academia Espafola define metodologia como “Conjunto de métodos que se
siguen en una investigacion cientifica o en una exposicion doctrinal”, para ello es
necesario definir el tipo de investigacion que seguira la metodologia.

Una investigacion puede definirse como:

“La investigacion es una actividad del entendimiento en busca de un conocimiento mas
extenso o profundo de la realidad” (LOpez Barajas, 1988).

“Un proceso sistematico, formal, inteligente y controlado que busca la verdad por medio
del método cientifico y que nace de un sentimiento de insatisfaccion, ya sea vital o
intelectual, cuyo producto es el conocimiento cientifico.” (Barrantes Echeverria, 2002).

El tipo de investigacion segun su finalidad este proyecto es del tipo aplicada pues
(Barrantes Echeverria, 2002) define que la finalidad de una investigacion aplicada es la
busqueda de una solucién a un problema practico transformar las condiciones de un hecho
que preocupa Yy se enfoca en aportar conocimiento teérico.

Asimismo, esta investigacion para su profundidad es del tipo descriptiva, pues (Barrantes
Echeverria, 2002) define que la investigacion descriptiva busca la descripcion de
fendmenos, basandose en la observacion, estudios correlacionales y desarrollo.

Para finalizar esta investigacion es en base a su caracter de medida una investigacion del
tipo cualitativa, pues en este tipo “Si una investigacion pretende captar el significado de
las cosas (procesos, comportamientos, actos) mas bien que describir los hechos sociales,
se puede decir que entra en el ambito de la investigacion cualitativa” (Ruiz Olabuénaga,
2012).

Por lo tanto, esta investigacion se puede definir como una aplicada, descriptiva y
cualitativa, donde por medio de entrevistas y observacion directa se puede describir el
estado actual de Nexerix tanto de su negocio su estrategia de negocios. Por medio de los
datos encontrados, se puede plantear una estrategia de negocios digital que permita lograr
los objetivos empresariales.
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3.2. Sujetos y fuentes de informacion

(Sampieri Hernandez, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 1997) y (Rodriguez
Pefiuelas, 2010) definen varios tipos de fuentes de informacion:

e Primarias: Observacion directa, cuestionarios, entrevistas, investigacion
bibliogréafica y revision de literatura.

e Secundaria: Compilaciones, resumenes o listados de referencias sobre un tema
de conocimiento especifico.

e Terciarias: Documentos como revistas y publicaciones periodicas, boletines,
conferencias y simposios.

Como principales fuentes de informacidn para la obtencion de conocimiento y guias para
la interpretacién de la informacidn, se buscara en su mayoria el uso de fuentes primarias
de informacidn. Se enfocara en la revision de informes, métricas y documentacion de la
empresa, asi como informacion obtenida de manera verbal por parte de los duefios de la
compafiia. Para esto, es necesario definir la objetividad de la interpretacion de la
informacion, (Lopez Barajas, 1988) define que “... la objetividad, no podra ser una
verdad absoluta en si, sino que esta de acuerdo con la sociedad y las convenciones
organizadas e instituidas por la cultura”; por lo tanto el objeto de estudio esté en base a la
cultura en que estd envuelto quien realiza la investigacion y su realidad.

Basado en el concepto de objetividad, el objeto de estudio serd determinar la estrategia
de negocios actual de Nexerix, sus productos de mercado y objetivos empresariales; esto
para brindar una hoja de ruta que seré su nuevo plan estratégico de negocios digital.

“La palabra sujeto designa un conjunto de actividades estructurales necesarias para la
observacién. Como observar es construir y estructurar, puede decirse que la observacion
es actividad del sujeto” (LOpez Barajas, 1988), basado en esto, el sujeto de investigacion
sera Nexerix, de quién sus duefios seran las fuentes de informacion para realizar
determinar el objeto de estudio.

3.3. Descripcion de las técnicas de recopilacion

Los instrumentos utilizados en la investigacion son tres:
La observacion:

La observacion en contexto de investigacion “Es el proceso de contemplar sistematica y
detenidamente como se desarrolla la vida social, sin manipularla ni modificarla, tal cual
ella discurre por si misma... el investigador-observador esta alerta a las claves que va
captando vy, a través de ellas, interpreta lo que ocurre, obteniendo asi un conocimiento
mas sistematico, profundo y completo de la realidad que observa” (Ruiz Olabuénaga,
2012).
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(Barrantes Echeverria, 2002), menciona que “La observacion permite tener informacion
sobre los fendmenos o acontecimientos tal y como se producen”.

Por lo tanto, se utilizo el instrumento de observacion directa como uno de los instrumentos
principales de las investigaciones cualitativas para obtener informacion de Nexerix, en
especial para el andlisis de los procesos de negocio y proyectos en desarrollo. Los datos
obtenidos por la observacion fueron debidamente recopilados de manera escrita para su
posterior lectura.

Sesiones de trabajo:

(Kaplan & Norton, 1996) mencionan que las sesiones de trabajo y el trabajo con BSC
(Balanced Scored Cards) es un mecanismo efectivo para definir aspectos fundamentales
de empresa y priorizar tareas o procesos. Se fomento el uso de BSC en este proyecto.

Las entrevistas:

“La Entrevista en Profundidad, que no es otra cosa que una técnica de obtener
informacion, mediante una conversacién profesional con una o varias personas para un
estudio analitico de investigacién o para contribuir en los diagnosticos o tratamientos
sociales” (Ruiz Olabuénaga, 2012).

Como uno de los instrumentos méas usados en este tipo de investigacion, se realizaron
entrevistas de tipo orientadas y abiertas con los duefios de Nexerix para asegurar la
exactitud y veracidad de la informacion segun los duefios. Por medio de entrevistas es
como se conocid principalmente el estado actual de la empresa, sus metas y estrategia de
negocio. Los datos obtenidos fueron debidamente recopilados de manera escrita para ser
plasmados de manera textual para su posterior lectura.

3.4. Analisis e interpretacion de datos

Los instrumentos para la obtencién de datos fueron por medio de observacion y
entrevistas; para el analisis del contenido (Ruiz Olabuénaga, 2012) define “El analisis de
contenido no es otra cosa que una técnica para leer e interpretar el contenido de toda clase
de documentos y, mas concretamente (aunque no exclusivamente) de los documentos
escritos”.

Por ello, el analisis e interpretacion de datos se realizd por medio de lectura de los datos
obtenidos y escritos generados por la utilizacién instrumentos de investigacion definidos
con anterioridad. Esta lectura se realizé siguiendo el orden de la metodologia propuesta,
enfocandose en una lectura basada en enfoque a la problematica, lectura objetiva y valida.
Para comparar los datos obtenidos se realizé un analisis de industria, marcos de referencia
y guias de mejores practicas que permitieron ser el punto de comparacion ideal de los
datos obtenidos.
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3.5. Metodologia

Fases de la metodologia a desarrollar:

La metodologia se basa en cuatro fases y la obtencion de la informacion es basada en
observacion directa, entrevistas a los duefios y sesiones de trabajo.
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Fases:

1. Identificar la estrategia empresarial

Esta fase busca conocer el negocio, el mercado en el que se desenvuelve, su estrategia
actual y aspectos organizacionales fundamentales para el planteamiento de una direccién
estratégica.

1.1. Identificar misién y vision empresarial

La misién y vision empresarial complementa los objetivos empresariales para conocer el
estado deseado por alcanzar, para ello se recopilard la mision y vision basado en el
siguiente instrumento:

Mision Vision

Tabla 14 — Misién y Visién Empresarial. Fuente: elaboracion propia.

1.2. Identificar objetivos del negocio

Los objetivos empresariales seran necesarios para conocer parte necesaria de la visién
empresarial, para ello se recopilaran los objetivos con el siguiente instrumento:

Cdd  Objetivo  Tipo (Estratégico, Tactico, Cumplimiento Plazo (Corto,
Operacional) Mediano, Largo)

Tabla 15 — Objetivos de la empresa. Fuente: elaboracion propia.

1.3. Conocer infraestructura y recursos

Esta fase pretende conocer el recurso tecnolégico y humano que posee la compafiia, asi
como el presupuesto que maneja para sus labores. Para esto se utilizard el siguiente
instrumento:

Cantidad = Nombre Tipo (Hardware/ Propio/Alquilado/ | Descripcion
recurso Software/ Costo Por Uso
Recurso
Humano/
Servicio
Contratado)

Tabla 16 — Recursos de la empresa. Fuente: elaboracion propia.



1.4. Conocer el mercado enfoque

Esta seccion se encarga de realizar un andlisis del mercado en que se desenvuelve la
empresa, principales competidores, lideres, tecnologias usadas y tendencias; para ello se
listaran en manera de prosa segun lo identificado.

Para los competidores, se usara el siguiente instrumento:

Competidor | Similitud @ Estrategia que usa para Presencia en entornos
sus productos (Porter) digitales

Tabla 17 - Competidores. Fuente: Elaboracion propia.

2. Analizar proyectos en desarrollo

Esta actividad se basa en el andlisis de los proyectos que desarrollo la empresa, en este
caso se conoce de dos proyectos (aplicaciones maéviles) de las cuales es necesario realizar
un analisis detallado de estos proyectos para conocer aspectos como modelo de negocios,
alineacion con objetivos y su estado actual.

2.1 Analizar el estado actual de los proyectos

Esta seccion se encarga de conocer el estado actual respecto el desarrollo de los proyectos,
lo realizado, pendiente, complicaciones que se poseen y estimacion de culminacion, para
esto, se utilizara un instrumento de mapeo:

Tarea/Proceso | Estado (Por hacer, Observaciones Fecha estimada de
En Proceso 0 | (N/A: No Aplica). culminacion
Finalizado) (N/A: No Aplica).

Tabla 18 — Tareas/Procesos empresariales. Fuente: elaboracion propia.

2.2. Analizar el modelo de negocios actual

Esta actividad utilizard el modelo de lienzo de negocios que plantea (Osterwalder &
Pigneur, 2010) como instrumento para el entendimiento del modelo de negocios
planteado para cada proyecto actualmente. Esta metodologia se puede observar en la
[lustracion 25 de la seccion “2.6. Generacion de modelos de negocio — Metodologia del
Lienzo de Negocio” presente en el Marco Teorico de este documento.
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2.3 Establecer metas de proyectos

Esta actividad se encarga establecer las metas de los proyectos en relacién con los
objetivos empresariales plasmados, para ello se hara uso del siguiente instrumento:

Cadd Metas de proyectos Objetivo Empresarial Estratégico
relacionado

01 Meta 1

02 Meta N

Tabla 19 — Tabla de metas empresariales. Fuente: elaboracion propia.

3. Desarrollar direccion estratégica digital

En esta seccidn se brindara a Nexerix un portafolio de proyectos que ayudara a lograr los
objetivos empresariales, para ello se realizara una priorizacién de proyectos, la definicién
de un modelo de negocios para los productos de mercado y una ruta adecuada para su
ejecucion. Para esta seccion (Chaffey, E-Business and E-Commerce Management, 2015)
brinda una serie de mecanismos para la generacion de una propuesta de planificacion
estratégica de negocios digital.

3.1 Desarrollar objetivos de estrategia digital
Como base para el re-planteamiento del modelo de negocios, es necesario el
planteamiento de los objetivos de la estrategia digital, para ello se hara uso de un

instrumento para el planteamiento de objetivos de estrategia digital:

Objetivo de Negocio Digital Relacion con objetivo empresarial o de
proyecto (Cod.)

Tabla 20 - Objetivos de estrategia digital. Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Re-planteamiento de modelo de negocios

Para los proyectos de Nexerix, es necesario replantear en caso de ser necesario, el modelo
de negocios adecuado segun lo obtenido en la seccion 2, este modelo de negocio sera
establecido segin la metodologia de Lienzo de Negocio propuesto por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur (Osterwalder & Pigneur, 2010).

El modelo de lienzo establece cada uno de los componentes por analizar y establecer al
momento de generar un modelo de negocios; esta metodologia se puede observar en la
[lustracion 25 de la seccion “2.6. Generacion de modelos de negocio — Metodologia del
Lienzo de Negocio” presente en el Marco Teorico de este documento.
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El replanteamiento del modelo de negocios se realizard Unicamente para los proyectos
analizados en la fase 2 (Analisis de proyectos en desarrollo). Esto quiere decir, que no se
planteara un modelo de negocios para los proyectos nuevos plasmados en el portafolio de
proyectos.

El instrumento de analisis basado en este modelo de lienzo de negocio:

Paso: Planteamiento:

Segmentos de mercado

Propuesta de valor
Canales
Paso: Planteamiento:

Relaciones con clientes
Fuentes de ingresos
Recursos claves
Actividades clave
Asociaciones clave

Estructura de costes

Tabla 21 - Instrumento Lienzo de negocio. Fuente: Elaboracion propia.

3.3 Portafolio de Proyectos

Es necesario definir un portafolio de proyectos necesarios para alcanzar las metas
empresariales y apoyar los proyectos que Nexerix ha decido emprender actualmente, para
ello se utilizara el siguiente instrumento:

Proyecto | Descripcion | Beneficios Costo estimado Recurso
Necesario

Tabla 22 — Portafolio de proyectos Nexerix. Fuente: elaboracion propia.

3.4 Priorizacion de proyectos

De los proyectos que son definidos en la seccion 3.2, es necesario realizar un proceso de
priorizacion, para ello de los proyectos definidos en el portafolio, se realizara una sesion
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de “card sorting” entre los duefios de la empresa, donde se los proyectos seran priorizados
basados en 2 factores: urgencia y costo:

Proyectos

lustracion 27 — Priorizacion de proyectos. Fuente: elaboracion propia.

3.5 Desarrollar mecanismo para la medicion de éxito de la estrategia de negocios
digital

Este mecanismo para la medicion del éxito utilizara el proceso definido por Eric Ries en
la metodologia de Lean Startup (Ries, 2011) que logra por medio de ciclos, monitorear si
un proyecto estd logrando los objetivos propuestos al momento de su definicién, el
proceso se puede observar en la ilustracion nimero 23 disponible en la seccion “2.5 Las
métricas de rendimiento — LeanStartup” del Marco Teorico de este documento.

Para el monitoreo del cumplimiento de objetivos, es necesario la fijacion de métricas, por
ello se usara el instrumento de (Chaffey, 2015) donde se plantean las métricas para medir
el exito de los objetivos:

Objetivo | Factor critico | Indicador clave de = Métrica Medicion
de éxito rendimiento

Tabla 23 - Establecimiento de métricas. Fuente: Adaptado de (Chaffey, 2015 y Cabinet
Office 2011).

4. Diseno de plan de accion

Esta seccion de la investigacion brindard una serie de elementos que en conjunto serviran
como plan de accion para implementar los proyectos generados en la seccion de direccidn
estratégica digital.

4.1 Desarrollar actas constitutivas
Para la definicion de las actas constitutivas del proyecto, se enfocara en el desarrollo de

un charter de proyecto para los primeros cuatro proyectos en el portafolio de proyectos,
para ello se utilizara el siguiente instrumento.
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ACTA DEL PROYECTO

Fecha de Elaboracion: Cadigo de Proyecto:

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Nombre del proyecto: Encargado del proyecto:

ENFOQUE DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto:
Problema o Necesidad a resolver:

Obijetivos del proyecto:

ABORDAJE DEL PROYECTO

Entregas a cumplir:
Criterios de éxito:
Exclusiones:
Supuestos:

Restricciones o limitaciones:

RELACION CON OTROS PROYECTOS

Proyectos precedentes:
Proyectos siguientes:
Recursos necesarios para proyecto:
Humano: Material: Tecnologico:
Costos aproximados del proyecto:
AUTORIZACION

Patrocinador: Firma: Fecha:

Tabla 24 - Acta Constitutiva de proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
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4.2 Desarrollar analisis de riesgos

Esta seccion permite conocer una cantidad de posibles riesgos que puede enfrentar cada
proyecto que se le ha generado acta constitutiva, y a su vez brindar recomendaciones que
serén contingencias:

Proyecto Riesgos

Riesgo N Impacto (Alto, Medio, Bajo) | Mecanismos de
mitigacion de
riesgo N

Tabla 25 — Lista de riesgos y mitigacion. Fuente: elaboracion propia.

4.3 Desarrollar andlisis de costos generales

Tomando en cuenta que, en esta investigacion la manera de priorizar los proyectos sera
por urgencia y costo, el costo de los proyectos sera un elemento para considerar en la
seccion 3. Esta seccion se pretende mostrar los datos consolidados de los costos generales
que implicara el plan de accion de los proyectos planteados. Para ello se hara uso del
siguiente instrumento:

Proyecto Costo Anual (Ddlares) | Tiempo estimado (Meses)

Totales:
Tabla 26 — Costos generales de plan de accién. Fuente: elaboracion propia.

4.4 Generar hoja de ruta

Esta seccion se encargara de generar una hoja de ruta adecuada para la ejecucién de los
proyectos basada en el tiempo restante del 2018 y 2019, dividido por trimestres:

Proyecto 2018 2019 (T = Trimestre)
Proyecto 1 T3 T1 T2 T3 T4
Proyecto N

Tabla 27 — Hoja de ruta. Fuente: elaboracion propia.
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4. Analisis de resultados

Para la elaboracion de este capitulo se realizaron una serie de entrevistas a los duefios de
Nexerix, asi como sesiones de trabajo. Tanto las entrevistas como las minutas de las
sesiones de trabajo se encuentran en la seccion de Anexos (Seccidn 6 de este documento).
En lo que sigue cada vez que se haga referencia a entrevistas y sesiones de trabajo,
corresponde a lo indicado anteriormente.

Basado en la metodologia explicada en el capitulo anterior y su ejecucion, se procede a
mostrar los resultados obtenidos en esta investigacion.

1. Identificar la estrategia empresarial
1.1. Identificar mision y vision empresarial

La misién y vision empresarial no existia definida formalmente en un documento. A raiz
de una sesion de trabajo presencial se logro establecer.

Los resultados obtenidos al identificar la mision y visién empresarial son:

Mision Vision

Ofrecer productos tecnoldgicos de | Posicionarnos como una de las empresas
alta calidad que hagan felices a | lideres en desarrollo de  productos
nuestros clientes. tecnoldgicos, dejando en alto el potencial
latinoamericano para crear software de calidad
mundial.

Tabla 28 — Resultado Misién y Vision Empresarial. Fuente: elaboracion propia.

Como se puede observar en la captura de misién y vision, el equipo quiere dejar en alto
el potencial que poseen los latinoamericanos para crear software de calidad, con el fin de
ser ejemplo para emprendimientos en el area.
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1.2. Identificar objetivos del negocio

Al identificar los objetivos de negocio, se encontroé que los objetivos existen sélo como
méaximas en la cabeza de los duefios, por lo que se procedid a plasmarlas en una sesion
de trabajo presencial.

Se identificd que no se cuenta con métricas de éxito para la evaluacion de los objetivos.

Cdéd Ohbjetivo Tipo (Estratégico, Cumplimiento Plazo
Tactico, (Corto, Mediano,
Operacional) Largo)
01 | Lanzar la aplicacion Space | Estratégico Corto
Artifacts en julio 2019 para
Android y 10S.
02 | Atraer clientes que compren | Téactico Mediano
la aplicacion Space
Artifacts.
03 | Generar recursos | Estratégico Mediano

financieros para desarrollar
producto fisico de la
aplicacion de realidad
aumentada.

04 | Posicionar a Nexerix como | Estratégico Largo
empresa referente mercado.

05 | Lanzar segunda aplicacion | Estratégico Mediano
para Android y 10S a
finales del 2019.

06 | Vender el producto fisico en | Estratégico Mediano
toda la GAM de Costa Rica
y buscar maneras de vender
fuera del pais.

Tabla 29 — Resultado Objetivos de la empresa. Fuente: elaboracion propia.

Se puede observar en la tabla 29, que los objetivos empresariales de Nexerix como
comportamiento de emprendimiento estin muy asociados a sus productos de mercado.
De ello depende la monetizacién y por ende el posicionamiento de Nexerix en la industria.
Este alto acoplamiento de los objetivos empresariales de Nexerix a sus productos es un
comportamiento normal por su naturaleza de Emprendimiento/Startup.

El comportamiento se acopla correctamente a lo estipulado por los autores en la seccion
2.1 del Marco Teorico de este documento en relacién con los emprendimientos
empresariales, donde la continuidad empresarial va relacionada a sus productos de
mercado.
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1.3. Conocer infraestructura y recursos

Esta fase pretende conocer el recurso tecnoldgico y humano que posee la compafiia, asi
como los servicios que adquiere para su funcionamiento.

Cantidad Nombre Tipo Propio/ Descripcion

recurso (Hardware/  Alquilado/
Software, Costo Por Uso
Recurso
Humano /
Servicio
Contratado)

1 Desarrollador | Recurso Propio Desarrollador del
fijo Humano equipo Nexerix.

2 Disefadores Recurso Propio Disefadores del

Humano equipo Nexerix.

3 Desarrollador | Recurso Costo Por Uso | Contratados cuando se
es por | Humano necesita personal de
servicios ayuda extra.
profesionales

4 PC Windows | Hardware Propio PC de desarrollo vy

disefio.

2 Laptop Hardware Propio Laptop de desarrollo.
Windows

1 IMac Hardware Propio IMac de disefio.

2 Ipads Hardware Propio Destinado para

pruebas.

1 Tablet Hardware Propio Destinado para
Android pruebas.

6 Celulares Hardware Propio Destinado para
Android pruebas.

2 Celulares Hardware Propio Destinado para
Apple pruebas.

1 Server de | Hardware Propio Destinado para
pruebas pruebas.

(Windows
Server)
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Cantidad Nombre Tipo Propio/Alquila  Descripcion
recurso (Activo/Hu  do/Costo  Por
mano/Softw  Uso
are)
1 Router Hardware Propio Para proveer internet
Inalambrico inalambrico.

1 Conexion  a | Servicio Alquilado Servicio de internet,

internet 15 Mb | contratado empresa TIGO.
6 Licencias de | Software Propio Licencia para
Windows desarrollo / disefio.

1 Licencia  de | Software Propio Licencia para
Windows desarrollo.
Server

1 Licencia  de | Software Alquilado Licencia para
paquete desarrollo / disefio.
Adobe
Creative
Cloud

1 Licencia Software Alquilado Licencia para
Corona SDK desarrollo / disefio.

1 Licencia  de | Software Propio Licencia para
Texture desarrollo / disefio.
Packer

1 Hosting Servicio Alquilado Hosting del sitio web

externo contratado de la empresa.

1 MeisterTask | Software Propio Herramienta para
seguimiento de tareas
del equipo.

1 Slack Software Propio Herramienta de
comunicacion.

1 Skype Software Propio Herramienta de
comunicacion.

1 Team Software Propio Herramienta de control

Foundation de codigo fuente.
Server

Tabla 30 — Recursos de la empresa. Fuente: elaboracion propia.
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La tabla 30 de recursos de la empresa, muestra que Nexerix esta compuesta por tres
personas fijas y tres personas mas contratadas por servicios profesionales en “momentos
de necesidad” cuando se requiere terminar una tarea dada o se tiene alguna brecha de
conocimiento que pueda resolver alguno de sus recursos. Se puede observar que la
empresa posee equipos propios para desarrollar productos digitales, equipos para pruebas
y la capacidad de aumentar el recurso humano basado en demanda.

1.4. Conocer el mercado enfoque

Con el enfoque de Nexerix en producto propio y su tendencia al desarrollo de aplicaciones
moviles, se ha realizado un estudio de los mercados, tendencias y ciertos competidores
en el ambiente de accion de la empresa.

Nexerix como empresa enfocada al desarrollo de aplicaciones mdviles, entra a competir
en un mercado de nivel global donde los principales mercados de aplicaciones moviles
son 3:

1. Google Play Store: Solo para sistema operativo Android.
2. Apple App Store: Solo para sistema operativo 10S.
3. Amazon App Store: Solo para sistema operativo Android.

Segun el sitio web de noticias tecnoldgicas NewGenApps [Web,02], las tendencias para
desarrollo de juegos en plataformas moviles son:

Unreal Engine
Unity

Corona SDK
Lumberyard
Cocos2D
BuildBox

ouhkwnE

Segun el sitio web de noticias tecnoldgicas Fingent [Web,03], las tendencias para
desarrollo de aplicaciones mdviles (Lenguajes y herramientas) son:

1. Java-— Android
2. Swift-10S
3. C++

4, HTML5

5. Xamarin (C#)
6. Phonegap

7. AppCelerator
8. RhoMobile
9. WidgetPad
10. MoSync

Debido a que son mercados mundiales, la cantidad de competidores es extensa, por lo que
se analizardn seis competidores destacados en desarrollo de aplicaciones moviles
(Empresariales 0 Video Juegos). En la tabla 31 se muestra el analisis.
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Competidor

Similitud

Estrategia que usa

para sus productos

Presencia en entornos
digitales

(Porter)

Fueled Inc Desarrollo de | Diferenciacion del e Sitio web
Web: aplicaciones | producto y e Facebook
fueled.com empresariales | Segmentacion e Twitter
y video | enfocada a
juegos diferenciacion.
Willowtree Desarrollo de | Diferenciacion del e Sitio web
Web: aplicaciones | producto y e Facebook
willowtreeapps.com | empresariales | Segmentacion e Twitter
enfocada a e LinkedIn
diferenciacion. e Dribbble
Infinity Games Desarrollo de | Segmentacion e Sitio web
Web: video juegos | basada en costes e Facebook
infinitygames.io bajos. o Twitter
GameBraln Desarrollo de | Liderazgo en costes. e Sitio web
Web: video juegos e Facebook
gamebrain.co.uk o Twitter
e Youtube
JoyMachine LLC Desarrollo de | Segmentacion e Sitio web
Web: video juegos | enfocada a e Facebook
joy-machine.com diferenciacion. e Twitter
e Instagram
e Github
e Pinterest
e Google Plus
Cubix Desarrollo de | Diferenciacion del e Sitio web
Web: aplicaciones | producto. e Facebook
cubix.co empresariales e Twitter
y video e LinkedIn
Jjuegos e Google Plus

Tabla 31- Resultados Competidores. Fuente: Elaboracion propia.

A raiz del andlisis de competidores realizado en la tabla 31, se pueden observar dos
elementos de importancia: la mayoria de las empresas buscan posicionar sus productos
por medio de la diferenciacion, apostando a este elemento como clave de éxito de sus
productos. Ademas, se puede notar el alto uso de redes sociales para ofrecer sus productos
Y Servicios.
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Estrategias de marketing tendencia en la industria:

Segun la revista Forbes [Web, 04], algunas de las tendencias para promover iniciativas
moviles son:

Crear un landing page de la aplicacién (Sitio web del producto).
Crear un blog / uso de redes sociales.

Pégina de promocion con subscriptores prelanzamiento.

Crear un video “intro” para la aplicacion.

Crear un canal de Youtube.

Pedir retroalimentacién de la aplicacion (como Mevvy.com).
Aplicar para concursos (buscar ganar premios).

Comeprar publicidad (Adwords, FacebookAds, Admob, InMobi ...).
e Ofrecer descuentos / Codigos de promocion.

e Ofrecer noticias para eventos o nuevas aplicaciones (Ser notificado).
e Ofrecer versiones de prueba.

Por la naturaleza de Nexerix de ser un emprendimiento, el mercadeo de sus productos
tecnoldgicos apoyado por tecnologias digitales es un componente sumamente clave para
brindar posicionamiento a sus productos y buscar un modelo de negocios rentable tal y
como menciona la seccion 2.1 del Marco Tedrico de este documento.
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2. Analizar proyectos en desarrollo

Analizar los proyectos en desarrollo permite conocer el estado actual respecto a su
completitud y el modelo de negocios planteado. A continuacion, se muestran los
resultados del analisis de los dos proyectos.

2.1. Analizar el estado actual de los proyectos

Se procede a analizar cada uno de los proyectos detalladamente.

Proyecto 1 (P1) — Aplicacion Space Artifacts

ARTIFACTS

llustracion 28 - Logo Space Artifacts. Fuente: Nexerix.

Descripcion:

Space Artifacts es una aplicacion tipo “puzzle”, donde el objetivo se basa en resolver
figuras geométricas complejas y posteriormente coleccionarlas. Esta aplicacion es
desarrollada para aplicaciones Android y 10S, posee un aproximado de 85% de
completitud por lo que se espera salir al mercado en julio del 2019.

La aplicacion posee dos versiones, una version gratuita y otra version de pago. La version
gratuita posee 24 niveles y posee publicidad, para poder jugar los otros restantes 39
niveles se debe comprar la version de pago en el “Market” respectivo.

Las tareas en desarrollo y faltantes para salir al mercado estan claras, no obstante, se tiene

conciencia que al momento de salir al mercado es necesario un mercadeo de la aplicacion,
pero no se tiene plan alguno o ideas para realizarlo.
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Mapeo de tareas / procesos actuales del proyecto:

Tarea/Proceso Estado (Por Observaciones Fecha estimada de
Hacer, En (N/A: No Aplica). culminacion.
Proceso 0 (N/A: No Aplica).
Finalizado)

Conceptualizacion de | Finalizado Se experimentaron | N/A

temética complicaciones en

definicion del modo de
interaccion, generando
atrasos. Se resolvieron.

Generacion de | Finalizado Se dieron atrasos en | N/A
bosquejos de diagramacion de
aplicacién niveles. Fueron

resueltos.
Desarrollo de | Finalizado N/A N/A
interfaz
Desarrollo de | Finalizado Puede cambiar en | 20/12/2018
Animaciones etapas de pruebas

finales 0

retroalimentacion por
puesta en produccion.

Programacion de | En Proceso Requiere de mucho | 20/03/2019
aplicacion componente de
investigacion.

Generacion de | En Proceso N/A 30/04/2019
version full de la

aplicacién

Generacion de Por Hacer N/A 15/05/2019
version Beta Android

Generacioén de | Por Hacer N/A 30/05/2019
version Beta 10S

Pruebas de versiones | Por Hacer N/A 15/06/2019
Beta
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Tarea/Proceso Estado (Por Observaciones Fecha estimada de
Hacer, En (N/A: No Aplica). culminacion.

Proceso 0 (N/A: No Aplica).
Finalizado)

Generacion de

version de | Por Hacer N/A 20/06/2019
produccion para

Android

Generacion de | Por Hacer N/A 30/06/2019
version de

produccion para 10S

Publicacion de | Por Hacer N/A 15/07/2019
aplicacién en Google

Play

Publicacion de | Por Hacer N/A 15/07/2019
aplicacion en Apple

Store

Mercado de | Por Hacer N/A 15/07/2019 en
aplicaciones adelante.

Tabla 32 — Resultado Tareas/Procesos Proyecto 1. Fuente: elaboracion propia.

Se puede observar que las tareas en estado “Por Hacer” son basicamente generacion de
versiones beta, produccion y pruebas, lo que indica que el proyecto se encuentra en un
estado de madurez considerable. Aunado a esto, se puede observar que las tareas de
publicacién de la aplicacion, tanto para Google Play Store y Apple Store se estiman para
el 2019. Una vez publicadas, se planea entrar de lleno en la tarea de posicionamiento del
producto en el mercado.
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2.2. Analizar el modelo de negocios actual (P1)

Esta actividad utilizé el modelo de lienzo de negocios que plantea (Osterwalder &
Pigneur, 2010), explicado en la seccion 2.6 del Marco Teorico de este documento.

Paso: Planteamiento actual:

Segmentos de | No se posee un planteamiento de segmento definido como tal
mercado (Mercado de masas, nicho, diversificado, plataformas
multilaterales). A raiz del analisis de la informacion actual,
Nexerix posee un perfil del tipo de personas que podrian
mostrar interés en la aplicacién, por lo que da indicios de un
segmento de mercado basado en nicho.

El segmento de mercado identificado y enfocado es, jugadores

con un perfil:
e Gusto por juegos tipo Puzzles.
e Gusto por juegos tipo Zen.
e Gusto por juegos de reto a intelecto.
e Estilo perfeccionista.

Segun criterio de Nexerix, este tipo de aplicaciones es enfocada
a personas mayores de 15 afios.

Propuesta de valor | La aplicacion promete al jugador:

e Jugar en una aplicacion disefiada de una manera
artistica Unica.

e Entretener al jugador y permitir coleccionar figuras
digitalmente.

e Apoyar el desarrollo de coeficiente intelectual mediante
la resolucién de figuras geométricas.

e Generar un nivel de relajacion al jugador.

Canales Los canales de distribucion planteados son:
e Google Play Store
e Apple App Store

Relaciones con | No se posee planteamiento alguno.
clientes

Fuentes de ingresos | Se planted generar ingresos por medio de:
e Publicidad en versién gratuita.
e Venta de aplicacion full (En el “Market” respectivo).
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Paso: Planteamiento actual:

Recursos claves

El equipo esta consciente de la importancia del recurso
humano, los activos para el desarrollo, disefio y testeo de las
aplicaciones.

Actividades clave

Produccién:

e Desarrollo de aplicacion.

¢ Disefio de aplicacion.

e Testeo emulado y fisico.

e Testeo con usuarios reales (en persona).

Asociaciones clave

No se posee planteamiento alguno.

Estructura de
costes

Se poseen costes fijos como:

Licencias.
Internet.
Electricidad.
Alimentacion.

Debido que el recurso principal, el humano, hasta el momento
es un costo no considerado ya que los mismos duefios
desarrollan la aplicacién, el equipo se enfoca en una estructura
“Basada en valor” donde es mas importante la generacion de
valor al cliente.

Tabla 33 - Lienzo de negocio - Estado Actual de Proyecto 1. Fuente: Elaboracién propia.

Este modelo de lienzo sobre estado actual del modelo de negocios del proyecto Space
Artifacts, deja claro que para varios elementos como relacién con clientes o asociaciones
clave ni siquiera existen ideas por incluir en el lienzo.
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2.3. Establecer las metas del proyecto (P1)

En la tabla siguiente se establecen las metas para el proyecto Space Artifacts, teniendo
presente los objetivos empresariales planteados anteriormente.

Cod Metas de proyecto Objetivo Empresarial Estratégico

relacionado
01 Salir al mercado en 2019 Céd. 01

02 | Lograr minimo 100 mil descargas de la | Céd. 02 'y 03
aplicacién en el 2019

03 | Lograr que al menos el 25% de los | Céd. 02y 03
clientes compren la versién de pago

Tabla 34 — Tabla de metas actuales — Proyecto 1. Fuente: elaboracion propia.

Nexerix plantea 3 metas base para el proyecto Space Artifacts, metas muy relacionadas a
los objetivos empresariales planteados en secciones anteriores, es un comportamiento
normal en un emprendimiento.
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Proyecto 2 (P2) — Aplicacion de Realidad Aumentada (AR)

Ilustracion 29 - AR en Educacion. Fuente: Tomado de (Davies, 2017).

Descripcion:

Primeramente, por peticion de Nexerix, no se incluird una descripcion detallada del
producto. Debido que los duefios prefieren mantener confidencial la idea del producto.

La aplicacion de realidad aumentada (ain sin nombre) se enfoca en el area de educacion.
Se basa en un producto fisico (libro) que pueda generar interaccion por medio del
dispositivo movil. La aplicacion seréa desarrollada para las plataformas Android y 10S.

Se puede decir que el proyecto estd a un 15% (Segin Nexerix) de completitud y
actualmente esta en espera de inyeccion de capital para poder terminarlo.

La aplicacion movil posee solo una version, que se brinda de manera gratuita por la
compra del producto fisico.

Muchas de las tareas planteadas no poseen fecha estimada de culminacion, debido a la
falta de recursos financieros para el proyecto, en la tabla 35 se muestran de manera
detallada estas tareas.

Mapeo de tareas / procesos actuales del proyecto (Primer sprint):

Tarea/Proceso Estado (Por Observaciones Fecha estimada de
Hacer, En (N/A: No Aplica). culminacion (N/A:
Proceso 0 No Aplica).
Finalizado)

Conceptualizacion de | Finalizado N/A N/A

temética

Generacion de | Finalizado Puede variar el disefio | N/A

bosquejo de producto en etapa de pruebas.

fisico

Generacion de | Finalizado Puede variar el disefio | N/A

bosquejos de en etapa de pruebas.

aplicacion
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Tarea/Proceso Estado (Por Observaciones Fecha estimada de
Hacer, En (N/A: No Aplica). culminacion (N/A:
Proceso 0 No Aplica).
Finalizado)

Generacion de | En Proceso Faltan  detalles en | Abril 2019.

contenido educativo disefio de metodologia.

Creacion de primera | En Proceso (En | Falta capital para el | Mayo 2019.

version de producto | espera de | desarrollo del producto

fisico inyeccion de | fisico.
capital)

Creacion de primera | Por Hacer N/A Después de Julio

version de aplicacion 2019.

Android

Creacion de primera | Por Hacer N/A Después de Julio

version de aplicacion 20109.

10S

Generacion de Por Hacer N/A Después de Julio

version Beta Android 20109.

Generacion de | Por Hacer N/A Después de Julio

version Beta 10S 2019.

Pruebas de versiones | Por Hacer N/A Después de Julio

Beta 20109.

Generacion de | Por Hacer Después de Julio

producto fisico final 20109.

Generacion de | Por Hacer N/A Después de Julio

version de 2019.

produccion para

Android

Generacion de | Por Hacer N/A Después de Julio

version de 20109.

produccién para 10S

Publicacion de | Por Hacer N/A Después de Julio

aplicacion en Google 20109.

Play

Publicacion de | Por Hacer N/A Después de Julio

aplicacion en Apple 20109.

Store
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Tarea/Proceso Estado (Por Observaciones Fecha estimada de

Hacer, En (N/A: No Aplica). culminacion (N/A:
Proceso 0 No Aplica).
Finalizado)
Mercado de producto | Por Hacer N/A Después de Julio
fisico 2019.

Tabla 35 — Resultado Tareas/Procesos Proyecto 2. Fuente: elaboracion propia.

Como se puede notar en la tabla 35, el proyecto de realidad aumentada se encuentra en
un nivel de madurez mucho menor respecto el proyecto Space Artifacts. Muchas tareas
definidas en el marco de trabajo se encuentran en estado “Por hacer” y basicamente el
planteamiento de la idea de producto es la que se encuentra definida. Las tareas en estado
“En Proceso” son relacionadas a la generacion de contenido y las mismas llegan a un
punto de blogueo por la falta de capital para la culminacion.

Segun indica el equipo de Nexerix, la falta de capital es la que hace que este proyecto
avance lentamente y se le ha dado prioridad a Space Artifacts pues como no tiene
producto “fisico” requiere menos costos de desarrollo y se espera que las ganancias de
este producto financien la aplicacion de realidad aumentada.

2.2. Analizar el modelo de negocios actual (P2)

Basado en el modelo lienzo de negocios que plantea (Osterwalder & Pigneur, 2010), se
realiza un analisis de modelo de negocios actual para la aplicacion de realidad aumentada,
este modelo de negocios se plasma a partir de sesiones de trabajo conjuntas.

A continuacion, en la tabla 36 se muestra el modelo de lienzo para el proyecto de realidad
aumentada.

Paso: Planteamiento actual:

Segmentos de | Se sabe que es wuna aplicacion educativa, enfocada
mercado especialmente a primaria y secundaria. Pero no existe un
planteamiento formal del segmento especifico.

Propuesta de valor | Brindar educacion por medio de tecnologias de realidad
aumentada.

El producto fisico posee una aplicacion de realidad aumentada,
esta aplicacion es gratuita por la compra del producto fisico.

Canales Para el producto fisico no existe un analisis de los posibles
canales a usar.

Los canales de distribucion para la aplicacién son:
e Google Play Store
e Apple App Store
e Amazon Store
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Paso: Planteamiento actual:

Relaciones con | No se posee planteamiento alguno.
clientes

Fuentes de ingresos | Por las ventas del producto fisico, ya que la aplicacion es parte
del valor agregado.

Recursos claves El equipo esta consciente de la importancia del recurso
humano, los activos para el desarrollo, disefio y testeo de las
aplicaciones.

Para el producto fisico es necesario maquinaria
(Fotocopiadoras, impresoras, empastadoras, cortadoras) para la
creacion de este producto; se espera esta maquinaria sea
alquilada o contratada.

Actividades clave Produccion.

e Desarrollo del producto fisico.

e Desarrollo de la aplicacion.

e Alquiler / Contratar servicios para crear el producto
fisico.

Asociaciones clave ¢ Se sabe que puede ser necesario una asociacién con un
proveedor de maquinaria (Fotocopiadoras, impresoras,
empastadoras, cortadoras) para la creacion del producto
fisico.

e Se sabe que se requieren asociaciones para la
comercializacion del producto.

Estructura de | Se poseen costes fijos como:
costes

e Licencias.

e Internet.

e Electricidad.

e Alimentacion.

Debido que el producto fisico representa un valor alto respecto
el desarrollo de una aplicacion movil, se pretende usar una
estructura de economias a escala, donde comprar al por mayor,
baje los costos de los materiales.

Tabla 36 - Lienzo de negocio - Estado Actual de Proyecto 2. Fuente: Elaboracion
propia.

Se puede notar en la tabla 36 que Nexerix no posee un planteamiento de modelo de
negocios completo para este proyecto, sin embargo, se tiene claro el tipo producto que se
desarrolla y el enfoque que se le quiere dar. Se facilita de esta manera un primer
planteamiento de segmento de mercado y valor agregado del producto. Las ideas
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plasmadas surgen a raiz de una guia en una sesion de trabajo escuchando las ideas del
equipo de trabajo.

La situacion actual del modelo de negocios es razonable, para un producto que aun esta

en una etapa muy temprana de desarrollo y el equipo de trabajo se ha enfocado mas en el
aspecto técnico de la idea que en el modelo de negocios del proyecto.

2.3. Establecer metas del proyecto (P2)

Esta actividad plantea las metas del proyecto de realidad aumentada, tomando como base
los objetivos empresariales.

Cad Metas de proyecto Objetivo Empresarial Estratégico
relacionado

01 Salir al mercado en 2019 en Costa | Cod. 05y Cod. 06
Rica.
02 Vender el producto en toda la GAM | Caod. 06

de Costa Rica.

03 Expandir la venta del producto a | Cod. 06
otros paises de la region.

Tabla 37 — Tabla de metas actuales — Proyecto 2. Fuente: elaboracion propia.

Basado en los objetivos empresariales definidos en la seccion 1 de esta investigacion, se
puede notar que las metas creadas para el proyecto de realidad aumentada son basadas
directamente en estos objetivos.

Este comportamiento de metas basadas en los objetivos empresariales es razonable
debido a la naturaleza de Nexerix de ser un Emprendimiento/Startup segun como se
plantea en la seccién 2.1.1 y 2.1.2 del Marco Tedrico de este documento. La estrategia y
éxito empresarial va estrechamente ligada a sus proyectos, donde la continuidad y
madurez de la empresa normalmente depende del éxito de su producto o productos en un
ambiente de alta incertidumbre, tal como menciona Eric Ries (Ries, 2011), explicado en
el Marco Teorico (Seccién 2.1.1) del presente documento.

Nexerix trabaja en dos proyectos para el mercado, el primer proyecto se espera sirva como
elemento de generacion de capital para cubrir los costos del segundo proyecto, que debido
a sus caracteristicas de poseer no solo una aplicacion movil sino también un producto
fisico (tangible), los costos son més elevados en comparacion con el proyecto 1.
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3. Desarrollar direccion estratégica empresarial

A partir de las sesiones de trabajo, entrevistas y el apoyo en los modelos estudiados en el
Marco Teorico, es necesario generar una estrategia de negocios digital adecuada a las
tendencias analizadas, apoyada por tecnologias digitales, adaptada al mercado y objetivos
empresariales.

3.1. Desarrollar objetivos de la estrategia digital:

Basado en los objetivos empresariales y las metas de los proyectos en desarrollo, se
presentan los objetivos de la estrategia de negocios digital:

Objetivo de Negocio Digital Relacion con objetivo empresarial o de

proyecto (Cddigo)

1. Generar presencia en ambiente web | De negocio: 01, 02, 03, 04, 05.
de los productos de Nexerix. Metas de proyecto 1: 01.

Metas de proyecto 2: 01.

2. Atraer mas clientes por medio de | De negocio: 02, 06.

canales digitales. Metas de proyecto 1: 01, 02.
Metas de proyecto 2: 01, 02, 03.

3. Aumentar los canales digitales en los | De negocio: 01, 02, 03, 05, 06.
gue se venden los productos de Nexerix. | Metas de proyecto 1: 02, 03.
Metas de proyecto 2: 02, 03.

4. Usar medios digitales para aumentar | De negocio: 02, 04.
la fidelidad de los clientes Metas de proyecto 1: 02, 03.
Metas de proyecto 2: 02.

5. Proteger la imagen tanto de Nexerix, | De negocio: 04.
Space Artifacts y Aplicacion de | Metas de proyecto 1: 01.
realidad aumentada. Metas de proyecto 2: 01.

Tabla 38 - Objetivos de estrategia digital. Fuente: Elaboracién propia.

La tabla 38 muestra los objetivos que debe plantearse Nexerix respecto su estrategia
digital. Se puede notar el alto acoplamiento de estos objetivos con tecnologias digitales,
justamente como establece la teoria respecto el plan estratégico de negocios digital y de
la misma manera como estos objetivos de estrategia digital se relacionan con las metas
de los proyectos y objetivos empresariales definidos en las secciones anteriores de este
documento.
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3.2. Replanteamiento de modelo de negocios

Modelo de negocios propuesto para Space Artifacts (P1):

Clasificacion de contenido:

Una evaluacion realizada sobre la clasificacion a nivel mundial que puede recibir esta
aplicacion segln su contenido en Google Play Store muestra que es de tipo “General”:

= H is : 5 Artifact 1
= Clasificacion de contenido SN - ®
CLASIFICACION APLICADA GEIT I1ARC|
Enviada: 23 de set. 21:48 & B
Ver detalles  Mas informacion b e

llustracion 30- Clasificacion de contenido Aplicacion 1 - Fuente: Google Play Store

Segun la clasificacion de contenido, la aplicacion es de tipo “General” y cualquier jugador
mayor de 3 afios puede jugar, por lo que se puede aumentar el rango de actuacion al definir
el segmento de mercado, canales de distribucion y asi aumentar las fuentes de ingresos.

Estudio de mercado: Compras directas o compras dentro de la aplicacion:

Segun (Hyam, 2018) de la revista de aplicaciones moviles ThinkApp, el modelo de
ingresos mas usado a nivel global y que resulta muy exitoso es el modelo de ofrecer la
aplicacion de manera gratuita y brindar la posibilidad de realizar compras dentro de la
aplicacion, conocido como IAP (In App Purchases). Esto por encima de modelos de
ingresos como: venta de publicidad dentro de la aplicacion y compras directas (fuera de
la aplicacion) en el mercado de aplicaciones (Google Play Store, Amazon Store y Apple
App Store).
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Modelo de negocios propuesto (P1):

Paso: Planteamiento:

Segmentos de | Perfil de las personas y edad:
mercado
El segmento se enfoca a este tipo de gustos:

Gusto por juegos tipo Puzzles.
Gusto por juegos tipo Zen.

Gusto por juegos de reto a intelecto.
Estilo perfeccionista.

Este tipo de perfil sera importante al momento de mercadear la
aplicacion y ahora el limite de edad sera a personas mayores de
3 afos.

El idioma de la aplicacion:

La aplicacion se trabaja en un solo lenguaje: “inglés”, por lo
que enfoca especialmente el segmento de mercado de habla
inglesa o con posibilidad de entender el lenguaje a un nivel
basico.

Esta informacion sera vital para el mercadeo de la aplicacion.

Propuesta de valor | La aplicacion promete al jugador:

e Jugar en una aplicacion disefiada de una manera
artistica Unica.

e Entretener al jugador y permitir coleccionar figuras
digitalmente.

e Apoyar el desarrollo de coeficiente intelectual mediante
la resolucién de figuras geométricas.

e Generar un nivel de relajacion al jugador.

En especial se debe hacer hincapié en el desarrollo del
coeficiente intelectual y el nivel de disefio artistico Unico.
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Paso: Planteamiento:

Canales Informacion:
¢ Como se da a conocer los productos?
Se daran a conocer por medio de:

Google Play Store
Apple App Store
Amazon Store
Redes sociales
Sitio web
Publicidad en linea

Evaluacion:
¢ Como se ayuda al cliente a evaluar la propuesta de valor?

Por medio de la descarga de la aplicacién (Version gratuita) en
Play Store, App Store y Amazon Store.

Compra:

¢ Como se puede comprar?

La aplicacion debe permitir comprar la version completa dentro
de la aplicacion (IAP), esto desde los 3 principales mercados:
Google Play Store, Apple App Store y Amazon Store.
Entrega:

¢ Como se entrega la propuesta de valor?

Por medio de descarga directa al momento de descargar la
version gratuita o comprar la version completa.

Posventa:
¢Servicios de atencion posventa?

Se debe proveer un mecanismo de contacto por medio de correo
electrénico de la empresa.
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Paso: Planteamiento:

Relaciones con | Para ofrecer actualizaciones o nuevos productos es necesario la
clientes generacion de un proyecto de creacién de sitio web (Pagina
web de la aplicacion, propuesto en la siguiente seccion).

Asistencia personal: El soporte se brindard por medio de un
correo electrénico de contacto.

Fuentes de ingresos | Se generara ingresos por medio de:

e Publicidad: Mostrar publicidad en version gratuita.

e Venta directa dentro de la aplicacién: Venta de
aplicacion completa dentro de la aplicacion gratuita
(1AP).

Recursos claves Fisicos:

Instalaciones de desarrollo, equipo de desarrollo, licencias.
Intelectuales:

El conocimiento técnico para el desarrollo del producto.

Humanos:
El equipo de desarrollo y disefio de la aplicacion.

Econdmicos:

Es necesario un capital a definir (se planteara un proyecto) para
realizar el mercadeo de la aplicacion.

Actividades clave Produccién:

o Desarrollo de aplicacion.

e Disefio de aplicacion.

e Testeo emulado y fisico.

e Testeo con usuarios reales (en persona).

Mercadeo:
e Es necesario el mercadeo de la aplicacion por medio de
servicios digitales.

Asociaciones clave | Es necesario la adquisicion de servicios para actividades de:

e Anadlisis de estadisticas en la aplicacion (Tipo Google
Analytics).

e Mercadeo de la aplicacion por medio de tecnologias
digitales como (Google Adwords, FacebookAds,
InMobi, entre otros).
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Paso: Planteamiento:

Estructura de | Basado en valor:
costes
El costo de desarrollo es asumido por el personal de Nexerix,
por lo que los salarios se descartan, por ende, la empresa se
enfoca en un costo basado en valor.

Costos de mercadeo:

Se basard en los medios en que el producto se pretenda
publicitar, enfocado al mercado nacional.

Tabla 39 - Modelo de negocios propuesto Proyecto 1. Fuente: Elaboracion propia.

Este modelo de negocios propuesto (tabla 39) busca tres cosas especificas, posicionar la
aplicacion en el mercado, atraccion/fidelizacion del cliente y aumentar los ingresos de la
aplicacion por medio del aumento de canales de distribucion y uso del mecanismo de
monetizacion mas exitoso del mercado.
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Modelo de negocios propuesto para Aplicacién de Realidad Aumentada
(P2):

El producto de realidad aumentada:

Este producto consta de dos partes, el producto fisico (Libro) y la aplicacion de realidad
aumentada, al constar de un producto fisico, el modelo de negocios varia respecto la
aplicacion Space Artifacts.

Modelo de negocios propuesto:

Paso: Planteamiento:

Segmentos de | Se plantea por nicho de mercado: La educacion.
mercado
El nicho de mercado especifico en educacion es primaria y
secundaria, para la materia de estudios sociales.

Propuesta de valor | Brindar educacion por medio de tecnologias de realidad
aumentada.

El producto fisico posee una aplicacion de realidad aumentada
que, por la compra del producto fisico, la aplicacion movil se
otorga de manera gratuita.

Canales Informacion:
¢ Como se dan a conocer los productos?
Se daran a conocer por medio de:

Google Play Store
Apple App Store
Amazon Store
Redes sociales
Sitio web
Publicidad en linea
Tiendas fisicas
Tienda en linea

Evaluacion:
¢Como se ayuda al cliente a evaluar la propuesta de valor?

Participar en eventos de emprendedurismo como stands o
demostraciones, que permitan a las personas evaluar la
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propuesta y tomar una decision respecto la adquisicién del
producto.

Compra:

¢ Como se puede comprar?

El producto fisico se puede adquirir por medio de tienda fisica
o tienda virtual.

La aplicacion se descarga de manera gratuita en Google Play
Store, Apple App Store y Amazon Store.

Entrega:

¢ COmo se entrega la propuesta de valor?
Por medio de compra en tienda fisica o virtual.

Posventa:
¢Servicios de atencion posventa?

Se debe proveer un mecanismo de contacto por medio de correo
electronico de la empresa y redes sociales.

Paso: Planteamiento:

Relaciones con
clientes

La relacion con el cliente se basara inicialmente en la
Captacion de clientes y de manera paralela, se integrara la
Fidelizacion de los clientes adquiridos.

La captacion de clientes se apoyara con el uso de redes sociales
y publicidad en linea para captar clientes.

La relacion posterior de adquisicion de cliente serd basada en
“asistencia personal”, donde se atenderd directamente al
cliente por medio de redes sociales o correo electronico.

Fuentes de ingresos

El ingreso se da por un medio: Compra del producto fisico, por
cualquiera de los canales definidos para compra.
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Paso: Planteamiento:

Recursos claves Para la aplicacion:

El equipo esta consciente de la importancia del recurso
humano, los activos para el desarrollo, disefio y testeo de las
aplicaciones.

Para el producto fisico:

Se requiere maquinaria para la creacion de este producto
(Impresoras, cortadoras industriales, copiadoras,
empastadoras, entre otros).

El recurso humano para la generacion del contenido del libro
(produccion intelectual) es esencial, se adquiere por medio de
servicios profesionales.

La elaboracién de este producto fisico se realizard mediante la
contratacion de un proveedor de maquinaria/servicios, ya que
la compra resulta elevado y riesgoso considerando lo que
menciona (Ries, 2011) sobre la incertidumbre de un
emprendimiento. Es mejor que la inversion sea calculada y se
busque contratar el servicio, especialmente trabajos bajo
demanda.

Actividades clave Produccion.

e Desarrollo del producto fisico.

e Desarrollo de la aplicacion.

e Alquiler / Contratacion de servicios de impresion
producto fisico.

Asociaciones clave e Se debe buscar asociacion con proveedor de
maquinaria/servicios para la creacion del producto
fisico, bajo demanda.

e Se requieren asociaciones para la comercializacion del
producto, en especial distribucion.

Estructura de | Se poseen costes fijos como:
costes e Licencias.

e Internet.

e Electricidad.

e Alimentacion.

Costos variables como:
e Materia prima.
e Produccién de producto fisico.

Debido que el producto fisico representa un valor alto respecto
el desarrollo de una aplicacion, se pretende usar una estructura
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de “economias a escala”, donde comprar al por mayor reduzca
los costos de los materiales y produccion.

Tabla 40 - Modelo de negocios propuesto Proyecto 2. Fuente: Elaboracién propia.

Este modelo de negocios definido en la tabla 40, busca dos aspectos principales:
reduccidn de costos de produccion del producto y aumento de los canales de distribucion
con el fin de alcanzar mayor cantidad de clientes y monetizar de mejor manera los
productos.

A pesar de ser natural la incertidumbre del proyecto, contratar servicios para la

produccion del producto tangible resulta una decision menos riesgosa a diferencia de la
adquisicion de maquinaria propia.
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3.3. Desarrollar portafolio de proyectos

Basado en los objetivos empresariales, metas de proyectos y objetivos de plan de negocios
digital, se ha desarrollado un portafolio de proyectos como parte de la estrategia de
negocios digital que apoyara a Nexerix a cumplir sus objetivos estratégicos y modelo de
Negocios:

En este punto es necesario indicar que no se tomaran en cuenta costos relacionados con
el esfuerzo del equipo interno de Nexerix (trabajos que pueda realizar la misma empresa).
Por lo tanto, los proyectos donde se proponga que el equipo de Nexerix puede realizarlo
por ellos mismos, no tendran un costo asociado. Esto debido a que los duefios prefieren
mantener privacidad respecto los salarios.
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Proyecto

Descripcion

Beneficios

Costo estimado

1. Creacion de sitio
web para proyecto
Space Artifacts vy
Aplicacion de
Realidad
Aumentada.

Es necesario crear un sitio web para
cada producto que se presentara al
mercado, este tipo de sitio web es
normalmente  conocido  como
“Landing Page” donde es un sitio
que muestra las principales
caracteristicas del producto,
mecanismos de adquisicion y un
medio de contacto entre clientes /
posibles clientes y la empresa.

Es necesario que el sitio web
contenga un medio de registro de
interesados en nuevas noticias o
actualizaciones para conformar una
base de datos de personas
interesadas en el producto o futuras
actualizaciones de este.

Asi mismo el sitio web debe mostrar
la manera de acceder a las redes
sociales de la empresa.

Mayor  seriedad/imagen
como producto de calidad.
Publicacion de informacion

actual del producto
(Actualizaciones,
versiones, préximas
mejoras).

Aumento en la adquisicion
de clientes.

Base de datos de personas
interesadas en el producto,
las cuales pueden ser
contactadas via  correo
electronico con fines de
mercadeo o intimidad con
el cliente.

El proyecto puede ser
desarrollado  por el
equipo de Nexerix, por
lo que los costos del
proyecto se relacionan
con el dominio y hosting
del sitio web:

Basado en el actual
proveedor de Nexerix
para Hosting:
GoDaddy.com:

Costo de dominio: $14
dolares anuales.

Costo de
Aproximado
dolares anuales.

hosting:
$70

Recurso
Necesario
Personal de
disefio y

desarrollo web.

Equipo de
computo para el
desarrollo y
disefio web.

Adquisicion de

servicios de
hosting y
dominio en
internet.




Proyecto

Descripcion

Beneficios

Costo estimado

Recurso
Necesario

2. Implementacion
de uso redes sociales
como: Canal de
captacion de clientes
y medio de relacién
con los clientes.

Nexerix debe implementar el uso de
redes sociales para captacion de
clientes, es necesario considerar que
la implementacién de redes sociales
requiere un factor de monitoreo
constante que debe ser realizado de
manera manual para la atencién de
dudas o soporte de clientes.

Basado en el estudio de competencia
realizado en secciones anteriores,
las empresas varian en el tipo de red
social que usan, pero el factor
comun es: todas utilizan redes
sociales como medio de
captacion/relacién con clientes.

Publicitar los productos de
Nexerix.

Publicitar el sitio web de
los productos de Nexerix.
Atraccion de clientes o
potenciales clientes.
Plataforma ya creada que

puede servir como
mecanismo de
soporte/atencion de
clientes.

La implementacion de
redes sociales es un

costo  gratuito  (Por
ejemplo: Facebook,
Pinterest, Twitter,

Google Plus y otros).

Segun investigacion
realizada en sitio web de
Freelancer.com
[Web,05]: la adquisicién
de los servicios de un
“community manager”
se encuentra en un rango
de [$25-$32] ddlares por
hora.

Se  puede  escoger
realizar el trabajo por
parte del equipo de
Nexerix; una
certificacion como
community  manager

tiene un costo de $495
dolares [Web,6] o llevar
un curso béasico de
“social media
management” segin la

La adquisicion
de minimo 1
hora diaria de un
community
manager o el
compromiso del
equipo de
Nexerix de
atender por ellos
mismos las
redes sociales;
es importante la
capacitacion del
personal que lo
realizara.
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Proyecto

3. Crear concurso
“Contest” en linea
para proyecto Space
Artifacts.

Descripcion

Un “Contest” es un tipo de concurso
donde se permite a los clientes o
interesados brindar un aporte al
producto/proyecto y ser mencionado
en los créditos. Por ejemplo: Crear
un concurso en redes sociales donde
los usuarios pueden disefiar una
propuesta al Gltimo nivel de Space
Artifacts y el disefio con maés
votaciones serd incluido en la
aplicacion movil.

Ademaés, va acompafiado de un
premio monetario.

Este concurso depende del uso de
redes sociales para su ejecucion.

Beneficios

Aumenta adquisicion de
clientes.

Crea publicidad creativa
para el producto.

Aumenta interés por usar la
aplicacion.

Aumenta nivel de
relacion/apego  de la
aplicacion por parte de los
clientes.

empresa Udemy
[Web,7], puede ser
gratuito en su
plataforma.

Costo estimado

Costos de community
manager propuestos en
proyecto #2.

Costo de premio a
ganador: $100 dolares
(Definido por Nexerix).

Recurso
Necesario

Community
Manager.

Equipo
disefio
programacion
del producto.

de
y
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Proyecto

Descripcion

Beneficios

Costo estimado

Recurso
Necesario

4. Implementacion | Programacion de modulo de Se espera mayor porcentaje | El costo relacionado con | Equipo de
de compras dentro | compras dentro de la aplicacion para de compras de la aplicacion | el esfuerzo humano de | trabajo de
de la aplicacion | permitir a los usuarios comprar la “full”. desarrollar este mddulo | Nexerix.
(IAP) en Space | aplicacion completa (full) sin Proceso de compra mas | Y modificar la
Artifacts. necesidad de salir de la misma. simple y fluido. aplicacion, se asumiria
Mayor satisfaccion ~ del | Por parte del equipo de
cliente  para  realizar | trabajo.
compras.
5. Adquisicion de | Compra de servicios de Dar a conocer los productos | EI  costo de estos | Aporte
servicios de | publicidad/mercadeo en linea que de Nexerix de manera | servicios se basa en el | economico de
publicidad en linea. | permitan dar a conocer a las segmentada. presupuesto del cliente. | Nexerix.
personas los productos que ofrece Aumentar el nimero de | Normalmente el costo se
Nexerix, empezando con Space descargas Space Artifacts. | cobra en base al nimero | Personal para el
Acrtifacts. Aumentar el numero de | de personas que miran el | control y
Los servicios propuestos por compras de los productos. | €spacio publicitario o | monitoreo de los
adquirir son Facebook Ads, Google Aumentar la base de datos | Visitan el espacio | servicios de
Adwords y Admob. de clientes o subscriptores | Publicitario (dan click | publicidad.

Estas empresas pueden mostrar
publicidad a segmentos de mercado
escogidos por el cliente, basado en
region, idioma o intereses
personales.

que  quieren  conocer
noticias de la
empresa/productos.

en la publicidad).

Costo por click:
Normalmente el costo
estd en un rango de
[$0.4-$0.7] por click.

Costo por
visualizacion:
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Proyecto

Descripcion

Beneficios

Normalmente el costo es
de [$1-$3] por cada mil
personas que observaron
el espacio publicitario
sin darle click.

Basado en la meta #2 del
proyecto # 2: A Nexerix
le gustaria invertir un

presupuesto inicial de
$1000 dolares
escalonado para
publicitar Space
Artifacts.

Costo estimado

Recurso

6. Implementacion

de tienda en linea
para venta de
producto fisico:
producto de realidad
aumentada.

Implementacion de tienda en linea

dentro del sitio web de aplicacion de
realidad aumentada que permita
comprar el producto desde internet.

Facilidad para comprar el
producto.

Posibilidad de recibir el
producto en casa o lugar
designado.

Mejoramiento de la imagen
del producto y empresa al
poseer una tienda dedicada.

Servicios:
Planes basicos:

BigCommerce: $29.95

dolares por mes.

3dCart: $29 dolares por
mes.

Shopify: $29 ddlares por
mes.

Necesario

Equipo de

Nexerix para la
implementacion
del sistema en el
sitio web.
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Proyecto

Descripcion

Beneficios

Costo estimado

Recurso
Necesario

7. Implementacion
de sistema  de
andlisis  estadistico
para ambas
aplicaciones y sitios
web.

Implementacion de sistema de
andlisis  estadistico en las
aplicaciones y sitios web de Nexerix
que permita generar métricas para
valorar el cumplimiento de
objetivos y apoyar la toma de
decisiones estratégicas.

Poseer métricas de
rendimiento de las
aplicaciones.

Poseer datos como nimero
de visitas a sitio web /
aplicaciones, regiones del
mundo mas interesadas en
los productos, paginas mas
visitadas, entre otros.
Apoyar la toma de
decisiones estratégicas.

Una de las herramientas
mas  populares  es
Google Analytics que
permite analizar hasta
50 aplicaciones/sitios
web propios de manera
gratuita.

Equipo de
Nexerix para la
implementacion.
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Proyecto

Descripcion

Beneficios

Costo estimado

Recurso
Necesario

8. Proteccion de
proyectos por medio
de derechos de autor
y propiedad
industrial.

En Costa Rica el software se protege
por medio de derechos de autor
(Registro Nacional de Costa Rica,
2013).

En Costa Rica las marcas se pueden
proteger por medio de la propiedad
industrial (Registro Nacional de
Costa Rica, 2013)

En Costa Rica, iniciar el proceso de
proteccién de los proyectos por
medio de derechos de autor, en
especial el proyecto de realidad
aumentada se realiza mediante el
mecanismo de derechos de autor.

De la misma manera realizar el
proceso de registro de marca
Nexerix, Space Artifacts vy
AplicacionAR se realiza por medio
de la propiedad industrial.

Proteccion a nivel nacional
de la marca.

Proteccion a nivel nacional
del software creado.

Asegurar el trabajo a
realizar para
posicionamiento del
nombre de marca Yy

software generado.

Registro de marca:

$50 dolares cada 10
afos.

Proteccién por medio
de derechos de autor:

2.000 colones + 2270
colones de timbres =
4270 colones.

Asesoria legal privada,
en caso de necesitarse:
40,000 colones.

Equipo de
Nexerix  para
seguir  proceso
de proteccion.

Tabla 41 - Portafolio de proyectos propuestos. Fuente: Elaboracion propia.

Los proyectos se han planteado a manera de potenciar los objetivos empresariales y de la estrategia digital; se realizard una priorizacién de estos

en la seccidn siguiente.
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3.4. Generar la priorizacion de proyectos

Se ha planteado una serie de ocho proyectos para la direccion estratégica apoyada por
tecnologias digitales, enfocados a apoyar los objetivos empresariales, proyectos y
objetivos de estrategia digital.

Nexerix posee un presupuesto limitado como Startup, por lo que el equipo decidi6 que
los dos factores para priorizacion de proyectos son “Urgencia y Costo”, debido a esto se
planted un instrumento para su captacion por medio del método de “Card Sorting” que
brind6 resultados en la siguiente ilustracion.

P1: Sitios Web P5: Servicios de Publicidad

P4: Compras en App

PT: Sistema de Analisis
Estadistico

P2: Redes Sociales

P&: Proteccion Derecho
Autor y Prop. Industrial

Urgencia

)

Costo

llustracion 31 - Priorizacion de proyectos propuestos. Fuente: Elaboracién propia.

Como se puede observar en la ilustracion de priorizacion de proyectos, los 2 elementos
menos urgentes y mas costosos son: Concurso “Contest”, debido que Nexerix desea
apostar inicialmente por la publicidad en linea y redes sociales para dar a conocer sus
productos.
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El otro proyecto es la “Tienda en linea” donde el costo se considera como elevado en
relacién con otros proyectos. El proyecto no urgente debido que el equipo considera que
este va relacionado con la culminacion del producto de realidad aumentada y debido al
tiempo que falta para terminar este producto, no es prioridad invertir pronto (en 2018 e
inicios del 2019) en implementar la tienda en linea.

Por lo tanto, finalizada la priorizacion, se muestra la tabla resultado con el ordenamiento
basado en prioridad para ejecutar cada proyecto.

# Proyecto Nombre

P1 Creacion de sitio web para proyecto Space Artifacts y
Aplicacion de Realidad Aumentada.

P4 Implementacion de compras dentro de la aplicacion (IAP) en
Space Artifacts.
P7 Implementacion de sistema de andlisis estadistico para ambas

aplicaciones y sitios web.

P2 Implementacion de uso redes sociales como: Canal de
captacion de clientes y medio de relacion con los clientes.

P8 Proteccién de proyectos por medio de derechos de autor y
propiedad industrial.

P5 Adquisicidn de servicios de publicidad en linea.

P3 Crear concurso “Contest” en linea para proyecto Space
Artifacts.

P6 Implementacion de tienda en linea para venta de producto

fisico: producto de realidad aumentada

Tabla 42 - Portafolio de proyectos priorizados. Fuente: Elaboracion propia.

El card sorting realizado con el equipo de Nexerix lanz6 una priorizacion de proyectos
basada en urgencia y costo (Tabla 42). Se observa que los proyectos que se establecieron
con la posibilidad de costo “cero” donde el equipo de Nexerix puede implementarlos,
estan entre los primeros cuatro proyectos prioritarios.
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3.5. Desarrollar mecanismo de medicion de éxito de la estrategia de
negocios digital

Es completamente necesario medir el nivel de éxito de los proyectos planteados y de la
estrategia de negocios digital en general. Sin un mecanismo de medicién adecuado resulta
muy dificil tomar decisiones sobre el rumbo a tomar o mejoramiento / refuerzo de
proyectos o tareas.

Para el planteamiento de la medicion de éxito del portafolio de proyectos, se usaran los
tres pasos que establece Eric Ries en su metodologia LeanStartup (Ries, 2011), explicado
en la seccion 2.5 del Marco Tedrico de este documento, que son: Construir, Medir y
Aprender para tomar accion, asi como la teoria que plantea ITIL (Cabinet Office, 2011)
para la generacion de métricas adecuadas con mapeo de objetivos, factores criticos de
éxito, indicadores clave de rendimiento, métricas y mediciones.

1. Construccion

Los proyectos por desarrollar ya han sido planteados y priorizados. Estos proyectos
buscan apoyar los objetivos empresariales, por lo que el paso inicial de construccién se
basa en estos ocho proyectos planteados.

2. Medicién

La medicidn se basa en poseer las métricas adecuadas para la toma de decisiones, es por
ello que esta seccion se ve apoyada por el proyecto #7: “Implementacion de sistema de
analisis estadistico para ambas aplicaciones y sitios web”:

Este proyecto busca implementar un conjunto de métricas y estadisticas en los sitios web
y aplicaciones de la empresa con la finalidad de brindar retroalimentacion necesaria para
la toma de decisiones.

En este caso el software a implementar propuesto es Google Analytics que viene a ser
una herramienta de alto potencial y gratuita para todos los productos actuales de Nexerix.

(Ries, 2011) menciona que las métricas deben cumplir con 2 caracteristicas, ser
“Accesibles y Auditables” por lo que se procedera a realizar un andlisis de las posibles
métricas que brindara la herramienta y se escogeran las métricas mas importantes:
Simulacion de posibles métricas a obtener

Se procede a realizar una simulacion de ciertas métricas de valor que brinda la

herramienta propuesta, métricas que brindaran informacion de valor para la medicion de
éxito.
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Sobre la adquisicién de usuarios:

® Usuarios
10

Aadil

enero de 2018 abril de 2018 julio de 2018

Usuarios Sesiones Visualizaciones de pantalla Pantallas/sesion Duracién media de la sesién % de nuevas sesiones

10 31 35 1,13 00:03:07 32,26 %
L A il ul ik I

llustracion 32- Google Analytics: Usuarios. Fuente: Sitio Google Analytics.

Se puede observar como el software brinda informacion inicial relacionada sobre los
usuarios:

Usuarios totales
Sesiones
Visualizaciones
Duracion de la sesion
Nuevas sesiones

Asi también informacion sobre el nivel de fidelizacion:

B Usuarios recurrentes I Usuarios nuevos

llustracion 33 - Google Analytics: Fidelizacion. Fuente: Sitio Google Analytics.

Se puede observar como en esta simulacion, graficamente se muestra que existe un 67,7%
de usuarios recurrentes y un 32,3% de usuarios nuevos en el producto.
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Tipos de dispositivos que acceden a las aplicaciones / sitio web:

Sesiones por dispositivo

llustracion 34- Google Analytics: Dispositivos. Fuente: Sitio Google Analytics.

Esta métrica permite conocer las marcas y sistemas operativos que mas estan usando la
aplicacion / web y permitird evaluar cuales son los sistemas operativos o dispositivos que
enfocarse para brindar una mejor experiencia.

Datos de idioma:

Usuarios Visualizaciones

dioma Usuarios L nuevos Sesiones T
10 10 31 35
1. es-us £ (80,00 % 8 (80,00 % 18 (58,06 % 13 (37,14 %
2 eses 20,00 % 2 (20,00 % 13 (4194 % 22 (6286 %

llustracion 35- Google Analytics: Idioma. Fuente: Sitio Google Analytics.

La ilustracién muestra el idioma del dispositivo que accede al sitio web o aplicacion.
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Informacion geografica:

;Donde estan sus usuarios?

Sesiones por pais

Ultimos 7 dias v VISION GENERAL DE LAS UE
llustracion 36- Google Analytics: Datos Geograficos. Fuente: Sitio Google Analytics.

Es posible conocer los paises que estan usando el sitio web / aplicacion, por porcentaje
de uso, hasta es posible conocer este dato a nivel de regiones por pais.

Edad 100% del total de sesiones

27,50% 3350% 1550% 12,50% 550%  550%

18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 Mas
de 65

lustracion 37- Google Analytics: Edades. Fuente: Sitio Google Analytics.

El dato de edad permite tomar decisiones sobre enfoque de la publicidad, valor agregado,
interfaz, entre otros.
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Género de los usuarios:

Sexo 100% del total de sesiones

45,85%
Mujer

54,15%
Hombre

llustracion 38- Google Analytics: Género. Fuente: Sitio Google Analytics.

Es posible conocer el género de los usuarios que usan la aplicacion, brindado por
porcentajes.

Intereses:

Categoria de intereses 100% del total de sesiones

549% ([ Deportes / Deportes individuales / Correr y caminar

Ordenadores y electrdnica / Electrénica de consumo /
394% WM ,ccesorios electrénicos

3,05% B Deportes/Deportes individuales / Ciclismo

296% MM  Alimentacion y bebidas / Cocina y recetas / Sopasy
guisos
Viajes / Destinos turisticos /

245% Edificios y sitios histdricos

lustracion 39- Google Analytics: Intereses. Fuente: Sitio Google Analytics.

Los intereses se basan en los datos que el usuario permite a Google utilizar para
generacion de estadisticas, sirven para enfocar el mercadeo.
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Mercados de descarga:

ID de pregrama de instalacion de aplicacion Usuarics

Usuarics ~r—r Sesiones

0 10 31

7 1 com.google.android packageinstalle
r

9 (90,00 % 9 (90,00 % 27 (8710 %
¢4 2 (notset) 1 (10,00 % 1 (10,00 % 4 (1290 %

llustracion 40- Google Analytics: Mercados de descarga. Fuente: Sitio Google
Analytics.

Es posible saber los canales de distribucién que mas se estan usando para descargar las
aplicaciones, es este caso los 3 canales de aplicaciones propuestos en los modelos de
negocios: Google Play Store, Apple App Store y Amazon Store.
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Mapeo de objetivos con respectivas métricas

Estos son solo algunos de los elementos que pueden servir como base para la toma de
decisiones, segun se establece (Chaffey, 2015) e (ITIL® Continual Service Improvement,
2011) estudiados en el Marco Tedrico, es necesario el establecimiento de un mecanismo
de mapeo de objetivos y CSF, KPI, métricas y medicion.

La tabla 43 sobre métricas de la estrategia digital muestra las métricas a seguir para la
estrategia digital de Nexerix, muchas de ellas son relacionadas a los objetivos
empresariales, debido como menciona Eric Ries, la naturaleza de un Startup lleva a tener
los objetivos estrechamente relacionados a sus productos.
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Objetivo

Factor critico de
éxito

Indicador clave de rendimiento

Métrica

Medicion

1. Generar presencia
en ambiente web de los
productos de Nexerix.

Creacion de sitios
web de los
productos de
Nexerix.

Implementacion en
portafolio de
proyectos: proyecto
1.

Tener 2 sitios web de Nexerix
publicados en el 2019 (Sitio web de
Space Artifacts y sitio web de
aplicacion de realidad aumentada).

Estado inicial de las
tareas del proyecto.
Estado final de las tareas
del proyecto.

Bitacora de servidor para
publicacion de sitios
web.

Fecha de culminacion de
las tareas del proyecto en
el sistema de control de
tareas.

Fecha de publicacion de
sitios web en hosting
adquirido.

2. Atraer maés clientes
por medio de canales
digitales.

Aumento de la
cantidad de clientes
anuales.

Implementacion en
portafolio de
proyectos: proyecto
1,2,57.

Aumentar en 2000 seguidores en redes
sociales de la empresa cada afio.

Aumentar en 20% cada afo las visitas
a los sitios web de la empresa.

NUmero de seguidores en
redes sociales inicial.
NUmero de seguidores en
redes sociales final.

Namero de visitas inicial
a los sitios web de la
empresa.

Numero de visitas final a
los sitios web de la
empresa.

Contador de seguidores
de en cada red social a
usar.

Anélisis de visitas que
provee Google
Analytics.
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Objetivo

Factor critico de

Indicador clave de rendimiento

Métrica

Medicion

3. Aumentar los
canales digitales en los
que se venden los
productos de Nexerix.

Nuevos canales
para la venta de los
productos.

Implementacion en
portafolio de
proyectos: proyecto
4, 6.

Implementacion de tienda en linea para
compra de producto fisico en afio 2019.

En afio 2019 tener contrato de venta del
producto de realidad aumentada en al
menos 10 tiendas fisicas en Costa Rica
en el GAM.

Antes de terminar el afio 2019 tener al
menos un convenio de distribucion del
producto fuera de Costa Rica.

Publicar las 2 aplicaciones mdviles en
el Amazon Store antes de terminar el
2019.

Estado inicial de tareas
de proyecto #6 propuesto
(Tienda en linea).

Estado final de tareas de
proyecto #6 propuesto
(Tienda en linea).

Cantidad de convenios de
venta en tiendas fisicas
del GAM.

Cantidad de convenios de
distribucion fuera de
Costa Rica.

Confirmacion en
Amazon Store sobre
publicacién de
aplicacion.

Fecha de culminacion de
las tareas del proyecto en
el sistema de control de
tareas.

Numero de contratos
firmados para venta del
producto en Costa Rica.

Numero de contratos
firmados para venta del
producto fuera de Costa
Rica.

Comprobante digital y su
fecha de publicacién de
aplicacion movil que
brinda Amazon.

4, Usar medios
digitales para
aumentar la fidelidad
de los clientes

Mejorar el servicio
al cliente.

Aumentar la base
de datos de
suscripciones de
clientes o
interesados en

Lograr que el 30% de los usuarios que
visitan los sitios web de la empresa se
suscriban al mdédulo de noticias /
eventos cada afio.

El 100% de las dudas o consultas
realizadas por redes sociales o correo
electronico sean atendidas.

Numero de visitas inicial
a los sitios web de la
empresa.

Ndmero de visitas final a
los sitios web de la
empresa.

Anélisis de visitas que
provee Google
Analytics.

Reporte de suscripciones
a base de datos de
sistema.
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Objetivo

noticias o eventos
de la empresa.

Implementacion en
portafolio de
proyectos: proyecto
2.

Factor critico de
éxito

Indicador clave de rendimiento

NUmero inicial de
inscripciones a la base de
datos de suscripciones.
Numero final de
inscripciones a la base de
datos de suscripciones.
NUmero de consultas en
redes sociales, tiendas
donde se publican las
aplicaciones y correo
electrénico.

Numero de atenciones de
consultas en redes
sociales, tiendas donde se
publican las aplicaciones
y correo electronico.

Métrica

Historial de consultas
atendidas en redes
sociales, tiendas de
publicacién de
aplicacion y correo
electronico de la
empresa.

Medicion

5. Proteger la imagen
tanto de  Nexerix,
Space Artifacts vy
Aplicacion de realidad
aumentada.

Proteccion de la
imagen empresarial
de Nexerix.

Implementacion en
portafolio de
proyectos: proyecto
8.

Comprobante de Registro Nacional de
Costa Rica como resultado de proceso
de proteccion de propiedad industrial y
derechos de autor de los productos de
Nexerix no debe tener fecha posterior
al 2019.

Fecha de confirmacion
de registro de proteccion
de propiedad industrial y
derechos de autor.

Boleta de confirmacion

de fecha de inscripcion

en Registro Nacional de
Costa Rica.

Tabla 43 - Métricas para Objetivos de Estrategia Digital. Fuente: Elaboracion Propia.
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3. Aprendizaje:

De la evaluacion de las métricas propuestas se obtendrd el nivel de éxito para cada
objetivo, a partir de estos datos, se pueden tomar decisiones estratégicas sobre cambios /
reforzamientos de la estrategia o tareas y se debe repetir el proceso de 3 pasos propuestos
anteriormente (Construccion, medicion y aprendizaje) con los cambios generados.

La implementacion de un sistema de analisis estadistico como Google Analytics tanto en
sitio web como aplicaciones moviles va a ser fundamental para la toma de decisiones.
Muchas de las métricas a evaluar pueden basarse en los resultados a traves del tiempo que
brindara la implementacion de esta herramienta, asi como otras métricas que pueda
plantear Nexerix.

El equipo de Nexerix esta ahora consciente de la importancia de estas métricas y por ello
se puede notar que el proyecto propuesto “P7: Implementacion de sistema de analisis
estadistico para ambas aplicaciones y sitios web”, fue priorizado entre los tres primeros
proyectos a implementar.



4. Diseiio de plan de accion

La propuesta de direccion estratégica empresarial ha sido planteada, los proyectos
propuestos han sido priorizados, por lo que es necesario establecer el plan de accidn para
Ilevar a cabo la estrategia digital.

4.1. Desarrollar actas constitutivas.

Se desarrollaran las actas constitutivas de los primeros 4 proyectos priorizados.

A continuacion, la tabla 44 muestra el acta constitutiva para el proyecto codigo O1:
Creacion de sitio web para proyecto Space Artifacts y Aplicacion de Realidad
Aumentada.

ACTA DEL PROYECTO

Fecha de Elaboracion: 08/10/2018. Cadigo de Proyecto: 01.

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Nombre del proyecto: Encargado del proyecto:

Creacidn de sitio web para proyecto Space | Equipo Nexerix.
Artifacts y Aplicacion de Realidad
Aumentada.

ENFOQUE DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto:

Se debe crear un sitio web promocional para cada uno de los 2 productos actuales en
desarrollo de Nexerix, donde se muestra el producto, caracteristicas y medios de
obtencion del producto; asimismo proveera un mecanismo de suscripcion para noticias
0 eventos relacionados.

Problema o Necesidad a resolver:

e Posicionamiento del producto.
e Captacion de clientes.

Objetivos del proyecto:

e Implementar sitio web para Space Artifacts y Aplicacion AR.
e Captar mas clientes.
e Generar base de datos de clientes e interesados en los productos.
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ABORDAJE DEL PROYECTO

Entregas a cumplir:

Prototipo de sitio web Space Artifacts.
Prototipo de sitio web Aplicacion AR.
Sitio web Space Artifacts.
Sitio web Aplicacion AR.
Adquisicion de dominios.
Hosting de los sitios web.

Criterios de éxito:

e Sitios web funcionales hospedados en servidor web.

Exclusiones:

e Se excluye el mercadeo o promocidn para visitar la web.

e Como el sitio web de Space Artifacts es mas urgente que el de AplicaciénAR,
se puede considerar desarrollar el proyecto de manera parcial, realizandolo para
la AplicacionAR en el 2019.

Supuestos:

e EIl equipo de Nexerix desarrollara los sitios web y serd el encargado del
mantenimiento.

Restricciones o limitaciones:

e Se debe verificar disponibilidad de nombre de dominio, adquirirlo para asegurar
disefios correspondan a nombre de dominio.

RELACION CON OTROS PROYECTOS

Proyectos precedentes: N/A

Proyectos siguientes:

e Proyecto #4.

COSTOS Y RECURSQOS

Recursos necesarios para proyecto:

Humano: Material: Tecnologico:
Recurso  humano de Costo de dominio y Equipo para desarrollo y
Nexerix. hosting. disefio web.
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Costos aproximados del proyecto: $84 dolares anuales por proyecto. $168 dolares en
total al afio.
AUTORIZACION

Patrocinador: Firma: Fecha: 08/10/2018
Gerencia Nexerix.

Tabla 44- Acta Constitutiva Proyecto Codigo 01 - Fuente: Elaboracion propia.

Otro de los proyectos es el desarrollo del médulo de compras dentro de la aplicacion
(IAP) que se muestra en la tabla 45.

- 133 -



La tabla 45 muestra el acta constitutiva para el proyecto cddigo 04: Implementacion de
compras dentro de la aplicacion (IAP) en Space Artifacts.

ACTA DEL PROYECTO

Fecha de Elaboracion: 11/10/2018. Cadigo de Proyecto: 04.

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Nombre del proyecto: Encargado del proyecto:

Implementacion de compras dentro de la | Equipo Nexerix.
aplicacion (IAP) en Space Artifacts.

ENFOQUE DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto:

Se debe implementar el médulo de compras dentro de la aplicacion (IAP) en Space
Acrtifacts. Tanto para Google Play Store, Apple App Store y Amazon Store. Se propone
usar el plugin gratuito IAP Badger.

Problema o Necesidad a resolver:

e Aumento de ventas (Compras de version full).

Objetivos del proyecto:

e Optimizacién en la monetizacién de la aplicacidon Space Artifacts.

ABORDAJE DEL PROYECTO

Entregas a cumplir:

Version beta de la aplicacion con AP integrado para Google Play Store.
Version beta de la aplicacion con AP integrado para Apple App Store.
Version beta de la aplicacion con AP integrado para Amazon Store.
Versidn RC de la aplicacion con IAP integrado para Google Play Store.
Versidon RC de la aplicacion con AP integrado para Apple App Store.
Versién RC de la aplicacion con AP integrado para Amazon Store.

Criterios de éxito:

e Aplicacion Space Artifacts publicada en los respectivos “Stores”, con IAP
funcional.

Exclusiones: N/A

Supuestos:
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e El equipo de Nexerix desarrollara la integracion 1AP.

Restricciones o limitaciones:

e Para pruebas reales se deben hacer con dispositivos con tarjetas de
crédito/débito ligadas.

RELACION CON OTROS PROYECTOS

Proyectos precedentes: N/A

Proyectos siguientes:

e Proyecto#7.

COSTOS Y RECURSOS

Recursos necesarios para proyecto:

Humano: Material: Tecnoldgico:
Recurso  humano de N/A Equipo para desarrollo y
Nexerix. disefio de la aplicacion.

Costos aproximados del proyecto: El plugin IAP Badger para compras dentro del app
(IAP) es gratuito, el costo de implementacién lo asume el equipo de Nexerix.

AUTORIZACION

Patrocinador: Firma: Fecha: 11/10/2018
Gerencia Nexerix.

Tabla 45 - Acta Constitutiva Proyecto Cadigo 04 - Fuente: Elaboracion propia.

En el orden establecido, el siguiente proyecto es la implementacion de un sistema de
analisis estadistico, el propuesto es Google Analytics, el acta constitutiva se aprecia en la
tabla 46.
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La tabla 46 muestra el acta constitutiva para el proyecto cédigo 07: Implementacién de
sistema de analisis estadistico para ambas aplicaciones y sitios web.

ACTA DEL PROYECTO

Fecha de Elaboracion: 12/10/2018. Cadigo de Proyecto: 07.

INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Nombre del proyecto: Encargado del proyecto:

Implementacion de sistema de analisis | Equipo Nexerix.
estadistico para ambas aplicaciones y
sitios web.

ENFOQUE DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto:

Se debe implementar Google Analytics como mecanismo de generacion de métricas y
estadisticas para apoyar la toma de decisiones estratégicas.
Se debe implementar en las aplicaciones moviles y sitios web de la empresa.

Problema o Necesidad a resolver:

e Obtencidn de datos e informacion para la toma de decisiones estratégicas.

Objetivos del proyecto:

e Apoyar la obtencién de datos para evaluar éxito de objetivos empresariales y
estrategia digital planteada, usando las métricas establecidas.

ABORDAJE DEL PROYECTO

Entregas a cumplir:

e Cuenta Nexerix de Google Analytics creada.

e Sitios web integrados con Google Analytics: Web Empresarial, Web Space
Artifacts y Web Aplicacion AR.

e Aplicaciones integradas con Google Analytics: Space Artifacts y Aplicacion
AR.

Criterios de éxito:

e Sitios web integrados completamente con Google Analytics (Pruebas lanzan
datos en el Analytics).

e Aplicaciones integradas completamente con Google Analytics (Pruebas lanzan
datos en el Analytics).
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Exclusiones:

Como el sitio web y aplicacion de Realidad Aumentada pueden esperar, debido al
tiempo de desarrollo faltante, el proyecto puede ser parcial, se puede realizar en 2019
su integracion para lo relacionado al proyecto Realidad Aumentada.

Supuestos:

e El equipo de Nexerix realizara la integracion.

Restricciones o limitaciones:

e Las aplicaciones mdviles deben tener acceso a internet para brindar las
estadisticas.

RELACION CON OTROS PROYECTOS

Proyectos precedentes: N/A

e Proyectos siguientes: Proyecto #2.

COSTOS Y RECURSOS

Recursos necesarios para proyecto:

Humano: Material: Tecnoldgico:
Recurso humano de Google Analytics es Equipo para desarrollo y
Nexerix. gratuito. disefio de la aplicacion.

Costos aproximados del proyecto: Google Analytics es gratuito. El costo de
implementacién lo asume el equipo de Nexerix.

AUTORIZACION

Patrocinador: Firma: Fecha: 12/10/2018
Gerencia Nexerix.

Tabla 46 - Acta Constitutiva Proyecto Codigo 07 - Fuente: Elaboracién propia.

Por ultimo, el proyecto de implementacion de uso de redes sociales es la ultima acta
constitutiva generada, se puede apreciar en la tabla 47.
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La tabla 47 muestra el acta constitutiva para el proyecto codigo 02: Implementacién de
uso redes sociales como: Canal de captacion de clientes y medio de relacion con los
clientes:

ACTA DEL PROYECTO

Fecha de Elaboracion: 12/10/2018. Cadigo de Proyecto: 02.
INFORMACION GENERAL DEL PROYECTO

Nombre del proyecto: Encargado del proyecto:
Implementacion de uso redes sociales | Equipo Nexerix.

como: Canal de captacion de clientes y
medio de relacion con los clientes.

ENFOQUE DEL PROYECTO

Descripcion del proyecto:

Se debe implementar uso de redes sociales para la empresa, como medio de captacion
de clientes y contacto con los mismos.
Se propone implementar las siguientes redes sociales:

e Facebook.
e Twitter.
e Pinterest.

Tal y como se propone en las secciones anteriores, el proyecto requiere de un monitoreo
constante.
Problema o Necesidad a resolver:

e Dar a conocer los productos de Nexerix.
e Captacion de clientes.
e Crear medio de contacto/relacion con los clientes.

Objetivos del proyecto:

e Implementar medio para ofrecer productos de Nexerix.
e Aumentar captacion de clientes y brindar un punto de contacto para clientes e
interesados.
e Capacitar al menos un recurso de Nexerix en gestion de redes sociales.
ABORDAJE DEL PROYECTO

Entregas a cumplir:

e Creacion de cuentas de redes sociales.

e Establecimiento del responsable de atencién/monitoreo de las redes sociales.

e Capacitacion de recurso asignado para atencion/monitoreo de redes sociales
(Social Media Management).
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Criterios de éxito:

Cuentas de redes sociales creadas.

Publicacion de contenido al menos una vez por semana.

Revision de las redes sociales al menos 1 vez al dia.

Aumento en uso de aplicaciones mdviles o sitios web de la empresa.
Comprobante de culminacion de curso gratuito de Social Media Management.

Exclusiones:

e Seexcluyen otras posibles redes sociales que puede decidir usar Nexerix, aparte
de Facebook, Twitter y Pinterest.

Supuestos:

e El equipo de Nexerix realizara la implementacion.
e Minimo uno de los miembros de Nexerix sera el asignado a la atencion de redes
sociales.

Restricciones o limitaciones:

e El disefio del contenido a publicar debe ser creado por el equipo de Nexerix.

RELACION CON OTROS PROYECTOS

Proyectos precedentes: N/A

Proyectos siguientes: Proyecto #8 y Proyecto #5.

COSTOS Y RECURSOS

Recursos necesarios para proyecto:

Humano: Material: Tecnoldgico:
Recurso  humano de Redes sociales  son Equipo para monitoreo de
Nexerix. gratuitas en su uso base. redes sociales y

generacién de contenido.

Costos aproximados del proyecto: Redes sociales en su uso base es gratuito.

AUTORIZACION

Patrocinador: Firma: Fecha: 12/10/2018
Gerencia Nexerix.

Tabla 47 - Acta Constitutiva Proyecto Codigo 02 - Fuente: Elaboracién propia
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4.2. Desarrollar analisis de riesgos:

Para los primeros cuatro proyectos que se les ha generado acta constitutiva, ahora se realizara un analisis de riesgos y sus posibles mecanismos de
mitigacion en la tabla 48.

Proyecto Riesgos

Proyecto Cédigo 01: Creacion

de sitio web para proyecto Impacto (Alto, Mecanismos de mitigacion de riesgo

Space Artifacts y Aplicacion Medio, Bajo)

de Realidad Aumentada Falta de tiempo para llevar a | Medio Considerar tercerizar el servicio, sin embargo, el costo del
cabo el proyecto por parte del proyecto dejaria de tener un costo anual de $164 y se
equipo Nexerix. deberian considerar los costos de desarrollo vy

mantenimiento de los sitios web.

Pérdida de dominios Yy | Alto Calendarizar los pagos de dominios para evitar perder los
hosting nombres y hosting.

Falta de mantenimiento al | Medio Se debe designar como parte de las tareas de Nexerix, un
sitio rol o tiempo definido para el mantenimiento/actualizacion

de los sitios.




Proyecto codigo 04:
Implementacion de compras
dentro de la aplicacion (IAP)
en Space Artifacts.

Impacto (Alto,

Medio, Bajo)

Mecanismos de mitigacion de riesgo

El desarrollo del mddulo de | Alto Se debe implementar un plugin que permite realizar la
IAP solo funciona para un integracion con los 3 mercados meta: Google Play Store,
“Market” especifico, Apple AppStore y Amazon Store. Para lograr esto se
ejemplo: solo funcione para recomienda usar un plugin como IAP Badger, que ofrece
Google Play Store. servicios de pago multiplataforma.
Fallos en el procesamiento de | Alto Se debe validar el acceso a internet en el dispositivo para
pagos por parte del usuario. asegurar que el pago va a ser posible.
Se debe asegurar que los pagos estan habilitados desde el
lado del “Market”.
Aplicacion “Full” muestra | Medio Se debe crear una version de la aplicacion Space Artifacts
publicidad. libre de publicidad para asegurar que a un cliente que
compra la version de pago, no se mostrara publicidad.
No atender consultas de los | Alto Se debe establecer un rol en alguno de los miembros de

clientes, generando malas
calificaciones.

Nexerix que esté pendiente de redes sociales y “Markets”
para la resolucion de posibles problemas o consultas.
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Proyecto cadigo 07:
Implementacion de sistema
de analisis estadistico para
ambas aplicaciones y sitios
web.

Impacto (Alto,

Medio, Bajo)

Mecanismos de mitigacion de riesgo

Incorrecta integracion del | Alto Antes de enviar los productos a “produccion” se debe
sistema de analisis en los realizar un proceso de pruebas donde se asegure que la
sitios web o aplicaciones. integracion del sistema de analisis estd integrado y
funcional.

No dar seguimiento a las | Alto Asignar como parte de las tareas de Nexerix un proceso
estadisticas para evaluar peridédico dedicado al andlisis de las iniciativas para
métricas de éxito. propiciar la toma de decisiones estratégicas.

Utilizacion de  métricas | Alto Verificar que las métricas son las adecuadas cada vez que
incorrectas para la se establecen, considerando la teoria aprendida en el

evaluacion de éxito de los
objetivos

Marco Tedrico sobre: evitar métricas de vanidad.

Proyecto codigo 02:
Implementacion de uso redes
sociales como: Canal de

captacion de clientes y medio
de relacion con los clientes.

Falta en atencién/monitoreo
sobre dudas/consultas de
clientes en redes sociales.

Impacto (Alto,
Medio, Bajo)
Alto

Mecanismos de mitigacién de riesgo

Definicion de una persona o personas que seran las que
estaran a cargo de la atencién de los clientes.

La atencion de los clientes debe ser realizada de manera
diaria o lo que el equipo considere necesario.

Puede crearse una seccion de preguntas frecuentes tanto en
pagina de Facebook como en sitio web.
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Impacto (Alto, Mecanismos de mitigacion de riesgo

Medio, Bajo)
Poca o nula publicacién de | Medio El equipo Nexerix debe establecer como regla la
contenido y seguimiento de generacion de contenido para crear publicaciones y
las publicaciones. mantener las redes sociales activas.

Se debe definir un rol responsable de la generacion de
disefios para las redes sociales, su publicacion y
monitoreo.

Tabla 48 - Analisis de riesgos - Primeros 4 proyectos. Fuente: Elaboracién propia.

El andlisis de riesgos que se realiz en la tabla 48, para los primeros cuatro proyectos que tienen un acta constitutiva, muestra los riesgos y
mitigacion que pueden ser mas comunes segun el proyecto. Otros riesgos pueden aparecer en el desarrollo de cada proyecto por lo que es necesario
el constante monitoreo y la habilidad de Nexerix a responder ante situaciones adversas.
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4.3. Desarrollar analisis de costos generales.

A continuacion, se muestra en la tabla 49 un analisis de los costos generales del portafolio

de proyectos, asi como un estimado de duracion de cada proyecto.

Proyecto

proyecto Space Artifacts y
Aplicacion de Realidad
Aumentada.

P1: Creacion de sitio web para

Costo (Anual)
Dolares americanos

$84 dolares por sitio web

(Son 2 sitios web)

$168 dolares.

Tiempo

(Meses)

2 meses.

P4. Implementacion de
compras dentro de la
aplicacion (IAP) en Space
Artifacts.

$0 dolares. Usando IAP
Badger  propuesto e
implementado por
Nexerix.

1 mes.

P7: Implementacion de sistema
de analisis estadistico para
ambas aplicaciones y sitios
web.

$0 dolares.

0,5 meses.

P2: Implementacion de uso
redes sociales como: Canal de
captacion de clientes y medio de
relacion con los clientes.

$0 dolares (Nexerix asume
el rol de “community
manager’ y usa curso
gratuito de formacion de
Udemy).

0,5 meses.

P8: Proteccion de proyectos
por medio de derechos de autor
y propiedad industrial.

$5 dolares + $1 dolar
(aprox) (Se excluye el
monto de asesoria).

2 MEeSeS.

P5: Adquisicion de servicios de
publicidad en linea.

$1000 ddlares.

3,5 meses.

P3: Crear concurso “Contest”
en linea para proyecto Space
Artifacts.

$100 dolares (Un solo
CoNncurso).

2 MEeSeS.

P6: Implementacion de tienda
en linea para venta de producto
fisico: producto de realidad
aumentada.

$348 ddlares.

2 Meses.

Total:

$1622 dolares anuales.

Tabla 49 - Costos generales del portafolio de proyectos. Fuente: Elaboracion propia.

Como consolidado de los ocho proyectos planteados se mostré el costo total de la
realizacion de los proyectos de la estrategia de negocios digital: $1622 dolares anuales.



4.4. Generar hoja de ruta:

En la tabla 50 se presenta la hoja de ruta dividida por trimestres a seguir para la ejecucion
del portafolio de proyectos, esto ubicado segun la priorizacion realizada basada en costo
y urgencia (Seccion 3.4 de Analisis de Resultados).

T4 T1 T2 T3 T4

Proyecto 1

Creacidn de sitio web para proyecto
Space Artifacts y Aplicacion de
Realidad Aumentada.

Proyecto 4

Implementacion de compras dentro
de la aplicacion (IAP) en Space
Avrtifacts.

Proyecto 7

Implementacion de sistema de
analisis estadistico para ambas
aplicaciones y sitios web.

Proyecto 2

Implementacion de uso redes sociales
como: Canal de captacion de clientes
y medio de relacion con los clientes.
Proyecto 8

Proteccién de proyectos por medio de
derechos de autor y propiedad
industrial.

Proyecto 5

Adquisicion  de  servicios  de
publicidad en linea.

Proyecto 3

Crear concurso “Contest” en linea
para proyecto Space Artifacts.
Proyecto 6

Implementacion de tienda en linea
para venta de producto fisico:
producto de realidad aumentada

Tabla 50 - Hoja de ruta propuesta. Fuente: Elaboracion propia.

Se puede apreciar en la hoja de ruta (tabla 50), que muchos proyectos priorizados
pretenden desarrollarse de manera paralela o en el mismo trimestre.

La presente hoja de ruta es una propuesta y recomendacion, el equipo de Nexerix la validd
y considerara como base para la planificacion detallada de los proyectos.

- 145 -



5. Conclusiones

Este proyecto establecio inicialmente los siguientes objetivos:

a)
b)

c)
d)

Identificar el estado actual de la empresa, estrategia empresarial y su area de TI.
Analizar los proyectos en desarrollo y el modelo de negocio a usar.

Plantear la direccion estratégica de negocios digital basada en la visién
empresarial y proyectos actuales.

Brindar un plan de accion para la ruta a seguir.

En el desarrollo de este plan estratégico de negocios digitales se ha logrado alcanzar estos
objetivos en su totalidad, buscando potenciar Nexerix para lograr sus objetivos:

Para el objetivo “A”, se planted la seccion numero uno de la metodologia
(Identificar la estrategia empresarial), donde se realizé una identificacion del
estado actual de Nexerix en relacién con su mision, vision, objetivos, enfoque de
mercado y su area de TI.

Para el objetivo “B”, se gener0 la seccion numero dos de la metodologia (Analizar
proyectos en desarrollo), que analiz6 a detalle los dos proyectos que trabaja
Nexerix, sus respectivas metas y modelo de negocios inicial.

Para el objetivo “C”, en la seccion nimero tres (Desarrollar direccion estratégica
digital) de la metodologia propuesta, se propuso una estrategia digital que
contempla lo identificado y analizado de los objetivos A y B, para generar
objetivos estratégicos, replanteamiento del modelo de negocios de los dos
proyectos de Nexerix, asi como un portafolio de ocho proyectos priorizado y un
mecanismo de medicidn de éxito para los objetivos planteados en la estrategia de
negocios digital.

Para el objetivo “D”, se realizo la tltima seccidon de la metodologia propuesta
(Disefio de plan de accion) que contempl6 la generacién de actas constitutivas de
los primeros cuatro proyectos, analisis de riesgos de estos, definicion de costos
generales del portafolio de proyectos y una hoja de ruta propuesta basada en
trimestres para la ejecucion total del portafolio de proyectos.
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5.2 Conclusiones generales:

1. Nexerix como microempresa 0 mas acertadamente “emprendimiento”, busca
generar un modelo de negocios que brinde el capital necesario para ser una
empresa estable y rentable. Este plan estratégico de negocios digital se adapt6 de
una manera natural a la empresa debido a su tamafio y asertividad a ideas
innovadoras que permitan lograr sus objetivos.

2. Al momento de utilizar la teoria de Cassidy sobre la creacion de un plan
estratégico de TI fue complicado de adaptar a Nexerix, esto debido su condicion
emprendimiento; apoyarse en Cassidy y la propuesta de David Chaffey sobre el
plan estratégico de negocios digital ayudé a adaptar de mejor manera una
estrategia que permita alinear TI a los objetivos empresariales de esta MIPYME.

3. La utilizacion de la teoria de David Chaffey para la generacion de un plan
estratégico de negocios digital aunado con el uso del modelo de lienzo de negocios
de Osterwalder fue una decision acertada pues esta union permitio alinear los
proyectos a los objetivos y generar un modelo de negocios conciso y claro a seguir
para Nexerix.

4. La teoria de David Chaffey hace hincapié en la utilizacion de mecanismos
digitales para dar a conocer los productos, esto fue una seccion de alto valor
debido que es critico para Nexerix dar a conocer sus productos, por ello, fue
acertado como parte de la estrategia proponer proyectos para que la empresa de a
conocer sus productos usando medios digitales.

5. Eric Ries propuso en su libro Lean Startup un mecanismo para la medicion de
éxito que fue adaptado en este proyecto con la teoria de ITIL sobre la creacion de
métricas y medicion; esta adaptacion generd una estructura simple y clara de
medicion de éxito para la estrategia de negocios digital; esto va a permitir a
Nexerix monitorear el estado de la estrategia con el fin de tomar decisiones
adecuadas.

6. Toda la teoria utilizada se adapt6 pensando que debe funcionar para una
microempresa; la adaptacion entre la teoria Cassidy, Chaffey, Osterwalder, Ries
e ITIL realizada en este proyecto puede ser una referencia apropiada al momento
de generar un plan estratégico de negocios digital para una empresa de tipo
MIPYME o emprendimiento.

7. El establecimiento de este plan estratégico de negocios digital permitié no solo
generar aspectos formales de empresa como mision, vision y objetivos, sino que
brindé el planteamiento de la direccion estratégica que Nexerix debe seguir para
trabajar de una manera ordenada y enfocada. Esto marca un hito en la historia de
Nexerix, pues es el momento en que la empresa empieza a trabajar siguiendo su
primer portafolio de proyectos y una hoja de ruta de implementacion.
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5.3 Limitaciones

Nexerix no poseia documentacion formal sobre su mision, vision, objetivos o proyectos;
la empresa no méas que su lista de tareas e ideas en la cabeza de cada uno de sus miembros.

Para poder plasmar este proyecto, fue necesario un esfuerzo considerable en sesiones de
trabajo y entrevistas para definir aspectos base de empresa y asi permitir trabajar el
objetivo general de este proyecto, que fue proponer un plan estratégico de negocios
digital.

Al ser una organizacion pequefia su presupuesto es limitado, por ello, este proyecto busco
un portafolio de proyectos adecuado que buscara siempre la manera de brindar opciones
de ejecucion con costos minimos para no comprometer las finanzas de Nexerix. Los
costos de salarios de los miembros de Nexerix no fueron revelados por privacidad
solicitada.

5.3 Trabajos pendientes

Nexerix debe realizar cuatro acciones concretas:

e Iniciar la ejecucién de sus primeros cuatro proyectos del portafolio de proyectos
priorizado, siguiendo la hoja de ruta planteada.

e Realizar el proceso de creacion de hoja constitutiva y analisis de riesgos de sus
cuatro restantes proyectos, basandose en las actas constitutivas actuales y el
instrumento de andlisis de riesgos planteado.

e Velar por la correcta ejecucion de los proyectos, monitoreando su rendimiento
periédicamente para tomar decisiones empresariales adecuadas.

e Considerar si se debe realizar alguna modificacién al plan presentado,
considerando posibles cambios en eventos venideros.
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7. Anexos

7.1. Entrevistas:

Sintesis [Entrevista 1], realizada a dos de los duefios de la empresa:

¢ Cuando nacid Nexerix?

¢ Cual es la idea de negocio?

¢Por que ahora solo producto
propio?

Fue por una idea de emprendimiento,
Esteban ya tenia una estructura de
empresa llamada DS Solutions y nos
propuso unirnos como Socios para
apoyar el desarrollo de la empresa con
nuestros conocimientos. Nosotros
somos amigos y hablabamos un dia
sobre ideas de emprendimiento digital
y fue como nacid la idea de trabajar
juntos.

Ser una empresa que desarrolla
producto propio. El enfoque son
aplicaciones moviles. Tenemos 2
productos en desarrollo, el app tipo
Puzzle llamada Space Artifacts es
nuestra primer apuesta que saldra al
mercado en el 2019, esta como a un
85% de terminada; a nivel técnico las
aplicaciones van funcionando como
esperamos, pero el siguiente paso
luego de tener el producto
desarrollado es una nube gris adn;
ocupamos definir que ocupamos
hacer y hacerlo bien, pues es la
primera vez que emprendemos en el
mercado de las aplicaciones moviles
con un producto totalmente nuestro.
El mercado de desarrollos a la medida
es muy desgastante, primero hay
mucha competencia, por lo que ganar
proyectos se lleva mucho tiempo y
esfuerzo. Ademas, nos hace feliz
hacer producto propio y buscamos la
felicidad del equipo.



¢cLes ha resultado la nueva

estrategia?

¢Hay departamento de T1?

¢, Como monetizaran los
proyectos o validaran el éxito de
sus productos?

¢Poseen aspectos estratégicos
como mision, visién y valores
como empresa?

¢Cual es la manera de trabajo?

¢Cémo buscan lograr el éxito
con la estrategia?

¢Piensan que las tecnologias
digitales son un aliado para su
idea de negocio?

- 153 -

Hasta el momento estamos en
desarrollos, no sabemos eso con
certeza.

Si lo hay, es muy pequefio y simple,
pero tenemos, ya que tenemos oficina
Yy gente que contratamos por servicios
profesionales.

De esas cosas no hemos hablado
mucho, tomamos la decisién de
iniciar desarrollos, pero cuestiones de
mercadeo, monetizacion y estrategia
no tenemos nada formal, solo ideas
dispersas.

Tenemos, pero no en papel. Solo la
idea.

Somos 3, trabajamos en la oficinay a
veces cada uno desde la casa. Cuando
se contrata gente, trabajan en la
oficina y varias veces via teletrabajo,
ya tenemos 3 personas fijas que nos
ayudan en esos casos.

Con esfuerzo y tratar de hacer las
cosas bien, sabemos que hay mas
factores, pero es lo que tenemos a
mano.

Por supuesto, somos una empresa de
tecnologia, y sabemos que, Si
marchamos por el camino adecuado
usando la tecnologia de cerca, las
posibilidades de éxito aumentan,
desde desarrollo hasta atraccion de
clientes.



¢Son 2 aplicaciones sus proyectos
para el mercado, cierto?

¢Hay algun problema en exponer
los 2 proyectos en la investigacion?

¢;Saben que es un modelo de
negocios?

¢ Tienen un planteamiento formal
de modelo de negocios para sus
proyectos?

¢Han pensado en qué manera las
tecnologias digitales pueden
potenciar alcanzar las metas de los
proyectos?

¢ Este proyecto 2 varia mucho del
proyecto 1 cierto?

Sintesis [Entrevista 2], realizada a dos de los duefios de la empresa:

Exacto, Space Artifacts y la otra
aplicacion basada en realidad aumentada
que la vamos a enfocar a la educacion,
inicialmente en Costa Rica. Esta
aplicacion difiere de la otra bastante
porque primero, posee un producto fisico,
entonces las personas lo que comprarian
es el producto fisico, que tenemos
pensando serd un libro y como parte de la
compra pueden descargar de manera
gratuita la aplicacion. Otro aspecto que es
de considerar es que al tener un producto
fisico, los costos son muy elevados en
comparacion con la aplicacion Space
Artifacts, por ello con esta primer
aplicacion se pretende generar capital
para financiarnos terminar nuestro
segundo proyecto.

Space Artifacts no, pero el proyecto de la
aplicacion de realidad aumentada, seria
mejor solo decir que es un libro para
educacion, sin méas detalles. Para cuidar la
idea.

Pues diriamos que es como la manera en
que se va a desarrollar y vender el
producto.

La verdad no tenemos nada de esto
formalmente, en papel; hay muchas cosas
que no les hemos dado cabeza aun. Pero
si tenemos claros ciertos objetivos y cosas
que queremos alcanzar.

Pues sabemos que ahora con redes
sociales se puede dar a conocer la
aplicacion, correos también o con un sitio
web. Pero ain no hemos llegado a esa
etapa de ver como posicionamos el
producto, aunque es lo que ya se viene.
Claro, porque tenemos que tener un
producto fisico, entonces ya nos salimos
solo del software y nos metemos en la
parte de materiales y ver como reducimos
costos para vender el producto a un buen
precio y que nos quede ganancia. La
manera de como lo vamos a distribuir,
pues no tenemos claro eso aun.
Obviamente es enfocado a Costa Rica,
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¢Tienen redes sociales para la
empresa o producto?

¢Si es necesario a partir de este
analisis recomendar cambios en los
proyectos actuales, los harian?

¢Poseen documentos de estado de
los proyectos? ¢Los pueden
compartir?

¢Estarian de acuerdo en una sesion
para plasmar los objetivos, misiony
vision de la empresa, asi como
objetivos de proyectos?

Se sabe que no hay un
planteamiento formal de un modelo
de negocios de los proyectos.
¢Podemos realizar un trabajo en
conjunto para plasmar sus ideas y
generar un modelo de negocios con
sus ideas actuales?

¢ Tienen definido cuales son los
recursos que se necesitan comprar
para continuar la aplicacion de
realidad aumentada que hace que
se llegue a un estado de “bloqueo”
en el avance?

pero queremos que a futuro si nos va bien
aca, poder llevarlo a otros paises.

Tenemos un Facebook de la empresa,
pero la verdad desde hace meses que no
le damos mantenimiento.

Sintesis [Entrevista 3], realizada a dos de los duefios de la empresa:

Lo evaluariamos, si de verdad es algo que
va a ayudar a posicionar el producto o
monetizar, estamos dispuestos a realizar
los cambios.

Claro, la herramienta Meister Task y TFS
nos ha ayudado a realizar un seguimiento
de tareas y es lo que tenemos. Claro las
podemos brindar, es lo manejamos muy
“lite” tareas por hacer, en proceso y
terminadas.

Claro, estando todos los duefios se puede
realizar.

Justamente ocupamos plantear estas
cosas para que sean mas faciles de sequir,
nos hemos dedicado mucho al disefio y
desarrollo y en esto tenemos un “gap”.

Sabemos que ocupamos generar el
producto fisico y hemos hablado si
comprar nosotros la maquinaria o
alquilarla, para cualquiera de los 2 se
requiere bastante dinero debido a lo que
queremos lograr y el nivel de detalle del
producto. Pues lo que hemos visto
respecto precios, ocupamos bastante para
llevar el proyecto a un nivel maduro.
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¢Qué otros gastos ven que se
avecinan?

¢cCuanto es el presupuesto que
posee la empresa para los
proyectos?

Para posibles proyectos a formular
en el documento. ;Cual seria la
prioridad en escogencia de estos
proyectos?

Conociendo que del dinero a
generar con Space Artifacts se
pretende financiar la aplicacion
AR, ¢{Saben cuanto quieren usar de
las ganancias en este proyecto?

Pues el mas cercano es Space Artifacts,
porque sabemos que en algn momento se
ocupara darla a conocer al publico y
sabemos que eso va a requerir dinero, no
sabemos cuanto, pero sabemos que hay
un costo relacionado.

Eso es relativo, ya que todos tenemos
trabajos en otros lugares, entonces el
aporte de capital depende de nuestros
salarios (no los revelan), es organizarse.
De fijo el precio, y luego esta el factor
tiempo o urgencia, ya que Space Artifacts
esperamos salga pronto.

Pues por lo menos mas de la mitad de los
ingresos del 2019, después de ahi iremos
analizando si se ocupa mas.

Nota: El salario del equipo no es revelado, por privacidad solicitada.
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7.2. Minutas de sesiones de trabajo:

Tecnoldgico de Costa Rica
Maestria en Computacion

MINUTA
Situacion actual Fecha: 18 de setiembre 2018
Lugar: Virtual

PARTICIPANTES
Esteban Martinez
Luis Guzman
Brayner Alvarez

Agenda de reunion:

Identificacidn de mision, vision, objetivos empresariales.

Identificacidn de proyectos actuales y su estado.

Identificacidn de objetivos de los proyectos actuales.

Establecimiento de modelo de negocios base para los proyectos actuales.
Presupuesto disponible para proyectos.

agrwbdE

Compromisos:
Esteban:
1. Plasmar formalmente los datos obtenidos para su revision y aprobacion del
equipo.

2. Dejar claro que el proyecto de realidad aumentada no se comentara a fondo por
peticion de Nexerix (privacidad).
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Tecnologico de Costa Rica
Maestria en Computacion

MINUTA
Situacion actual Fecha: 20 de setiembre 2018
Lugar: Virtual

PARTICIPANTES
Esteban Martinez
Luis Guzman
Brayner Alvarez

Agenda de reunion:
1. Vista general de cambios propuestos a modelo de negocios y objetivos
empresariales
2. Explicacion de objetivos de estratégica de negocios digital.
Compromisos:

Esteban:

1. Plasmar formalmente el modelo de negocios por proyecto.
2. Plasmar los objetivos de estrategia de negocios digital.
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Tecnoldgico de Costa Rica
Maestria en Computacion

MINUTA

Proyectos y priorizacion Fecha: 10 de octubre 2018

Lugar: Presencial

PARTICIPANTES

Esteban Martinez

Luis Guzmén

Brayner Alvarez

Agenda de reunion:

1. Propuesta de portafolio de proyectos, explicacién y aclaracion de dudas.
2. Aceptacion/Declinacion de portafolio de proyectos.
3. Priorizacién de proyectos basado en card sorting

Compromisos:

Nexerix:

Se decide aportar $1000 ddlares para publicidad por afio, inicialmente.
Esteban:

1. Se acepta el portafolio de proyectos.
2. Generar portafolio de proyectos priorizados.
3. Generar acta constitutiva de los primeros 4 proyectos.
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Tecnoldgico de Costa Rica
Maestria en Computacion

MINUTA

Revision de proyectos ya priorizados Fecha: 12 de octubre 2018

Lugar: Presencial

PARTICIPANTES

Esteban Martinez

Luis Guzmén

Brayner Alvarez

Agenda de reunion:

1. Vista general de proyectos priorizados en sesion anterior.
2. Vista de posibles riesgos de proyectos.
3. Sesion de asignacion de posibles tiempos de ejecucion.

Compromisos:
Esteban:

1. Generar riesgos de los primeros 4 proyectos.
2. Generar documento donde se establecen tiempos de cada proyecto.
3. Generar calendarizacién de ejecucion de proyectos.
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Tecnologico de Costa Rica
Maestria en Computacion

MINUTA

Revision de proyectos ya priorizados Fecha: 10 de noviembre 2018

Lugar: Virtual

PARTICIPANTES

Esteban Martinez

Luis Guzman

Brayner Alvarez

Agenda de reunion:

Aprobacion final de las propuestas de proyectos.

Explicacién y aprobacion de costos generales y riesgos de proyectos.
Aprobacién de la hoja de ruta y actas constitutivas de proyectos.
Aprobacidn de fechas propuestas para culminacion de proyectos.

Mo E

Compromisos:
Nexerix:

Acepta la propuesta de portafolio de proyectos.

Acepta hoja de ruta y actas constitutivas de proyectos.

Acepta costos y riesgos de proyectos.

Acepta fechas propuestas para culminar proyectos.

Decide iniciar de una vez con el proyecto 1y 4 del portafolio de proyectos.
Trabajar en las hojas constitutivas restantes. (Fuera del alcance de este proyecto).

ook wdE

Esteban:

1. Brindar hoja de ruta formalizada en instrumento propuesto.
2. Generar y brindar documento final de proyecto.

-161 -



7.3. Matriz de coherencia de objetivos:

Esta matriz permitio generar una coherencia de entregables segun la metodologia y fase
de anélisis de resultados que se trabajo:
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Plan Estratégico de Negocios Digital para la compafia Nexerix
Esteban Martinez Morales
Objetivo

1. Identificar el estado
actual de la empresa,
estrategia empresarial y
su area de TI.

Entregable

Documento sobre la
identificacion de la situacion
actual empresarial. Incluye: 1-
Identificacion de la mision y
vision empresarial. 2-
Identificacion de los objetivos
del negocio. 3- ldentificacion
de la infraestructura y recursos
de la empresa. 4- Descripcion
del mercado en que se enfoca la
empresa.

Fase o parte de la

metodologia del
proyecto que
posibilita la
realizacion del
entregable

Fase de identificacion
de la estrategia
empresarial.

Técnicas/métodos de
recoleccion de la
informacion

Entrevistas, revision de
documentos y
observacion.

Instrumentos

Tabla de listado de elementos de
mision y vision / Tabla de
captacion de objetivos
empresariales / Tabla de
elementos de infraestructura y
recursos / Listado de elementos
de mercado enfoque /Tabla de
competidores

2. Analizar los
proyectos en desarrollo
y el modelo de negocio
a usar.

Documento con el anélisis de
los proyectos actuales en
desarrollo. Incluye: 1- Anélisis
del estado actual de los
proyectos. 2- Analisis del
modelo de negocios actual de
cada proyecto. 3- Analisis
sobre la alineacion de los
proyectos con los objetivos
empresariales.

Analizar proyectos en
desarrollo

Entrevistas, revision de
documentos y
observacion.

Tabla de andlisis de estado
actual de proyectos / Modelo de
lienzo de negocios propuesto
por Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur / Tabla de mapeo
de alineacién con objetivos
empresariales.




Objetivo

3. Plantear la direccién
estratégica de negocios
digital basada en la
vision empresarial 'y
proyectos actuales

Entregable

Documento con la direccion
estratégica de negocios digital.
Contiene: 1- Replanteamiento
del modelo de negocios por
proyecto en desarrollo 'y
objetivos. 2- Planteamiento del
portafolio de proyectos. 3-
Priorizacion del portafolio de
proyectos basado en los
parametros prioritarios de la
empresa. 4- Planteamiento de
un mecanismo de medicié de
éxito de los proyectos.

Fase o parte de la
metodologia del
proyecto

posibilita

realizacion
entregable
Desarrollar
estratégica empresarial

direccion

Técnicas/métodos de
recoleccion de la
informacion

Entrevistas, revision de
documentos y
observacion.

Instrumentos

Tabla de Objetivos de estrategia
empresarial
Modelo de lienzo de negocios

propuesto  por  Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur /
Tabla de generacion de

portafolio de proyectos / Matriz
de priorizacion de proyectos
basada en urgencia y costo /
Ciclo de medicion de éxito
propuesto en la metodologia
LeanStartup de Eric Ries.

4. Brindar un plan de
accion para la ruta a
sequir

Documento con el disefio del
plan de accién a ejecutar.
Contiene: 1- Actas
constitutivas de los primeros 4
proyectos. 2- Analisis de
riesgos y su posible mitigacion.
3- Desarrollo de los costos
generales de los proyectos a
realizar. 4- Planteamiento de la
hoja de ruta a seguir.

Disefio del
accion

plan de

Revision de
documentos y
observacion.

Documento de Acta constitutiva
de proyecto / Tabla de anélisis
de riesgos y su mitigacion /
Tabla de planteamiento de
costos generales / Tabla de hoja
de ruta basada por trimestres.

Tabla 51 - Matriz de coherencia. Fuente: Elaboracion propia.
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