1. Lienzo Propuesta de Valor

El lienzo de propuesta de valor estd conformado por dos partes en donde se define el
segmento de mercado y la propuesta de valor en estos dos se llega a un encaje para poder
definir una propuesta en base a la definicion del segmento al cual se quiere llegar. Para dicho
lienzo fue necesario crear un mapa de empatia y perfil de persona la cual se relaciona con la
iniciativa del negocio.

2. Validacidn y ajustes a la propuesta de valor

A continuacion, a través de encuetas y entrevistas a publico definido por el mapa de
empatia se pretende realizar y hacer una validacién de cuales son los dolores presentados
por el perfil seleccionado como potenciales clientes o usuarios y asi realizar un analisis
correspondiente para llegar al encaje necesario en la propuesta de valor.

Obtener informacion de los clientes o del perfil al cual se apunta inicialmente permite
saber si la propuesta de valor que se va a iterar es adecuada y asimismo reducir los riesgos
que la solucion planteada vaya a ofrecer para los clientes. Es importante durante este plan
poder pivotar y revisar los hallazgos para realizar los ajustes que sean necesarios en la
propuesta.

3. Arbol de problemas

E.l
La calidad del producto/servicio, atencién y soporte a los clientes decrecera con el tiempo ‘
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E-3: No pueden crear nuevas dareas
importantes dentro de la empresa

E-2. Perdida de tiempo por no
sistematizar  tareas monétonas
Generando  Improductividad  del
personal

E-4: Contar con procesos de |a empresa
obsoletos.

E-1: Les impide ir por mayores
ingresos en la compafiia
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PROBLEMA CENTRAL: Las micro, pequefiasy medianas empresas (MiPymes)no encuentran el suficiente valor come para lanzarse a invertiren
herramientastecnoldgicas en pro de escalar la compafiia.
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C-1: No tienen conocimientostécnicos, ni la metodologia para
logrario

C-1.1.1: Se dedican a otros rubros no necesariamente la
tecnologia, asi que en su equipo no cuentan con personal
capacitado en estos temas.

C-11.1.1: No cuentan con personas adecuadas para
estas labores.

C-1.1.1.2: Creen que, ahorrandose el dinero en estos
temas, les sirve mas.

C-11.1.3: Desconocimiento de la utilidad de las
herramientas digitales,

*
C-2: Necesitan acompafiamiento y soporte personalizado.
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C. | 2.1: Tienen herramientas tecnoldgicas en las empresas,

pero no necesariamenta saben como sacarle el maximo provecho
por falta de conocimientoy soporte en estas

[ €12:1.4: No ven importanie

t
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el aprendizaje continuo del
personal

demasiado complejas que a
veces no hacen bien fit con lo
que necesita reaimente la
empresa

C424.2: Usan herramientas

4. Resultados de las validaciones (Encuesta):

C-3: Notienen el presupuesto adecuado.
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C-3.1.1: No pueden darse la oportunidad de invertir en
mejoras de Ia empresa, por 1a falta de dientes y
rendimiento del negocio
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C-.3.1.2: No tienen buenos
sistemas de  atraccidn
prospeccién y cierre de
clientes.

C-1.3.1.1: No se enfocaron
un modelo de negocio que
sea sostenible

En cuanto a la encuesta pudimos identificar diferentes patrones que nos ayudan a
identificar posibles dolencias en nuestros clientes potenciales:

e Sector empresarial para el cual trabaja



Hallazgos: Se muestra un pool bastante diverso de sectores empresariales que van desde
los alimentos hasta el sector salud.

Alimentos Construccion Energetico Servicios Tecnologia...
Belleza Desarrollo Personal Salud Tecnologla

e Suempresa ha tenido acercamiento con empresas de consultoria de cualquier
tipo? Si/no - En caso afirmativo en cual/les area/s?

Hallazgos: Se obtiene que un 80% de las respuestas obtenidas no se ha tenido un
acercamiento a una consultoria. En el 20% restante se tuvo acercamiento en consultorias
tecnologicas y de tipo técnicas.

e Sila pregunta anterior fue afirmativa, ¢ Qué razones le llevaron a tomar la
consultoria?

Hallazgos: En el 20% de los encuestados el motivo para solicitar una consultoria fue para
busqueda de conocimiento especializado acompanamiento para hacer actualizacion de
infraestructura tecnolégica.

¢Ha tenido relacion con tecnologias a fines, con la cuarta revolucion industrial?
10 respuestas

@ si
® No

No tiene conocimiento de estas
herramientas

Hallazgos: Las personas encuestadas e identificadas como clientes objetivos a través del mapa de
empatia, gran parte, no tiene conocimiento de las herramientas afines a las tecnologias, esto puede
ser un indicio de la necesidad de implementacién de soluciones y asesorias afines que ayuden a
impulsar el modelo de negocio de estas empresas en pro de los objetivos planteados por las
compainias.



¢ Su empresa cuenta con un area dedicada a tecnologia?
10 respuestas

®si
@® No

Hallazgos: Por otra parte, y segun los datos obtenidos con relacién a la pregunta de ésu empresa
cuenta con un drea dedicada a la tecnologia? Nos encontramos un panorama que corrobora una de
nuestras hipétesis en la cual deja entrever que las empresas no estdn lo suficientemente enteradas
de la importancia de la generacion de un drea la cual les brinde soluciones en operaciones logisticas,
contables, RRHH.

e ;A qué area suele destinar su presupuesto?

Hallazgos: Indudablemente dos de las areas que mas presupuestos tienen involucradas
las empresas son la de recursos humanos y entes caso insumos debido a que se encuentran
referenciadas empresas del sector alimenticio y salud en donde estos hacen parte del dia a
dia de su operacion.

Recursos humanos 3 (30 %)

Insumos B (60 %)

Tecnologia 4 (40 %)

BIM y control de costos 1 (10 %)

e ;Cuanto estaria dispuesto a invertir en una consultoria orientada en tecnologia?

Hallazgos: Se puede evidenciar que en el sector de Pymes el monto para consultorias es
bastante bajo en donde un 50% podrian pagar menos de 5 millones por una consultoria
orientada a tecnologias. Esto nos indica a pensar en que debemos ajustar los costes a esta
realizad del segmento.



@ Menos de 1 millén de pesos
@ Menos de 5 millones de pesos
@ Menos de 10 millones de pesos
A @ Menos de 15 millones de pesos
@ Menos de 30 millones de pesos
10% @ Mas de 50 millones de pesos
40%

e ;Cuanto estaria dispuesto a invertir en tecnologia para su empresa?

Hallazgos: En tecnologia se puede observar un comportamiento similar a la pregunta
anterior. En este caso un 60% de los encuetados se permitirian invertir en tecnologia montos
de hasta 10 millones de pesos (20% < 5M 40% < 10M)

@ Menos de 5 millones de pesos
@ Menos de 10 millones de pesos
& Menos de 15 millones de pesos
@ Menos de 30 millones de pesos
@ Mas de 50 millones de pesos

e ;Qué cambios realizaria o qué aspectos mejoraria en su modelo de negocio para
invertir en este?

Hallazgos: Se encuentra que los cambios para invertir en su negocio serian aquellos por
los cuales se perciban mejoras en sus servicios con el uso de tecnologias o procesos que
aumenten sus ingresos

No tengo conocimientos

Automatizacién de procesos, aplicaciones de gestidn de la informacion, centralizacién
de la informacion, analitica de datos

La metodologia

automatizacion

Mejora o implementacion de un plan marketing de para el area de servicios
Asimilacién de tecnologias BIM y su sostenibilidad

Implementar IA 'y sistematizar procesos de atencién y gestion del servicio

Mayores ingresos

Integracion de nuevas tecnologias, capacitacion y trabajo sobre la IA e Ecommerce
10. Mejoraria el sistema de inventario
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5. Anexo de entrevistas:



A continuacion, se adjuntan URLs de algunas de las entrevistas realizadas al cliente
objetivo definido en el Buyer person.

Entrevista Mauricio Hernandez Validacion de problemas

Entrevista Cesar Validacion de problemas



https://youtu.be/SHznqwNdl2g
https://youtu.be/gmWg9ltQ24g

