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Resumen

Las principales razones por las que las empresas pierden competitividad en el mercado y dejan
de ser atractivas para sus clientes como para sus aliados estratégicos, es que dejan de innovar
en sus procesos, en sus productos y servicios, en sus relaciones comerciales con clientes y
proveedores y relacion con empleados. En la actualidad las grandes empresas de consultoria en
transformacion digital y sostenibilidad que ofrecen a las Pymes una solucién a esto; tienen un
rezago en metodologias y definicion de estrategias para la transformacion digital que no se
acomodan a las necesidades de las empresas, las cuales también estdn buscando mejorar su
competitividad tecnoldgica pero no saben cémo hacerlo y no tienen un gran poder adquisitivo
para pagar por lo que las consultoras grandes y reconocidas ofrecen en el mercado.

El objetivo de este trabajo es disefiar y formular un plan de negocio y validar su factibilidad en
funcién de establecer una empresa que ofrezca servicios de consultoria en transformacion digital
para las pequefias y medianas empresas.

El disefio de este modelo de negocio se desarrolla mediante un proceso investigativo y de
validacion que implica hacer un estudio de mercado analizando el sector, el entorno, la
competencia y estrategias de ingreso al mercado, identificando también los requerimientos
legales, organizacionales, administrativos y financieros dandole un enfoque de sostenibilidad al
emprendimiento.

Laboratorio Digital es un emprendimiento que busca solucionar los problemas de maduracion
digital de las Pymes brindando herramientas y metodologias para la transformacién digital que
les permita generar competitividad en el mercado y una posicion estratégica diferenciada

mejorando su productividad.

Palabras clave: (Pymes, plan de negocio, transformacién digital, competitividad, mercado,

sostenibilidad).
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Abstract

The main reasons why companies lose competitiveness in the market and stop being attractive
to their clients as well as to their strategic allies, is that they stop innovating in their processes, in
their products and services, in their commercial relationship with clients and suppliers. and
relationship with employees. Currently, the large consulting companies in digital transformation
and sustainability that offer SMEs a solution to this; have a lag in methodologies and definition of
strategies for digital transformation that do not meet the needs of companies, which are also
seeking to improve their technological competitiveness but do not know how to do it and do not
have great purchasing power to pay for what they large and recognized consultancies offer in the
market.

The objective of this work is to design and formulate a business plan and its feasibility of
creating a company that offers consulting services in digital transformation for small and medium-
sized companies.

The design of this business model is developed through an investigative and validation process
that involves carrying out a market study analyzing the sector, the environment, the competition
and market entry strategies, also identifying the legal, organizational, administrative and financial
requirements. giving a sustainability approach to entrepreneurship.

Digital Laboratory is a venture that seeks to solve the digital maturation problems of SMEs by
providing tools and methodologies for digital transformation that allow them to generate
competitiveness in the market and a differentiated strategic position, improving their productivity.

Keywords: (Pymes, business plan, digital transformation, competitiveness, market,

sustainability).
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1. Introduccién

Existe una necesidad en las pequefias y medianas empresas en Colombia, de poder
desarrollar e implementar un plan y estrategia para la transformacion digital donde de sus
compafiias, al no poder desarrollar esta transformacién se ven afectadas por la pérdida de
competitividad en el negocio, lo cual trae consigo la pérdida de clientes, falta de oportunidades
con proveedores y aliados estratégicos, la falta de rentabilidad y finalmente en algunos casos, la
desaparicién de estas empresas.

llustracion 1 Problemética laboratorio Digital

Fuente: elaboracién propia

En la actualidad las grandes empresas de consultoria en transformacién digital y sostenibilidad
tienen un rezago en metodologias, definicion de estrategias y alcance para la transformacion
digital que no se acomodan a las necesidades, resaltando adicionalmente, que su segmento
meta no es ni a nivel nacional ni internacional el mercado de las pymes. Hoy en dia una hora
promedio de servicio integral de un consultor en una de las BIG four esta alrededor de los $
285.000 COP en donde, si se hicieran los calculos de manera rapida un servicio de consultoria

por 3 semanas con 5 consultores equivaldria a $ 192.375.000.



Segun la Gran Encuesta de Empresarios de la Cadmara de Comercio de Bogota el valor
promedio de las utilidades de los negocios de las pequefias y medianas empresas del pais se
encuentra entre un 1 y 10.000.000 millones de pesos al afio (Camara de Comercio de Bogota,
2022). Contratar un servicio de consultoria con estas firmas se encuentra fuera del alcance de
estas empresas ya que significaria una inversion desproporcionada en relacion con sus utilidades
y ventas.

Asi mismo, dentro de la encuesta se menciona que el tejido empresarial Bogotano (475.000
aprox matriculados en 2023) y por extension el colombiano, esta constituido principalmente por
micro pequefias y medianas empresas, 73%. Un alto porcentaje de estas informales, es decir,
sin matricula mercantil. Las ventas promedio en el 40% de estas empresas con registro mercantil
y 60% de los locales comerciales y fabricas, tienen un promedio de ventas de 10 millones de
pesos al afio y solo un 37% de dichas empresas tienen ventas de mas de 50 millones al afio. En
un alto porcentaje no generan utilidades. Esta informacion permite concluir, que este segmento
de empresas no tiene el poder adquisitivo para acceder a los servicios de grandes empresas
multinacionales de consultoria en transformacién digital. Aun asi, dicha estrategia es imperativa
para mantener la competitividad y se percibe la necesidad del servicio propuesto por hosotros,
en donde la principal caracteristica del mismo como propuesta de valor es la posibilidad de
acceder a este conocimiento de transformacién digital, con precios accesibles a este tipo de
empresas, sin afectar su flujo de caja.

El periodo de la Pandemia de COVID-19, dejo al descubierto las limitaciones y falencias de
las PYMES en Colombia en relaciéon con la implementacién de herramientas tecnolégicas e
innovadores que garantizaran la operatividad de sus negocios, lo cual impacto directamente en
sus ingresos producto de los bajos e inclusive nulos flujos de demanda que trajo la pandemia.
(CEPAL, 2020)

En un articulo presentado por la revista Semana, los docentes e investigadores de la

Universidad EAN, Rafael Ignacio Pérez Uribe y Maria del Pilar Ramirez, comentan que una de
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las principales causas del fracaso de las pymes en Colombia se debe a la poca importancia que
le dan a la innovacion y al conocimiento dentro de sus empresas, resaltado que en Colombia la
mayoria de los negocios son de subsistencia, en donde gran parte de sus recursos estan
destinados a generar rentabilidad en el corto plazo, generando asi una especie de circulo vicioso
gue impide el despegue de estas empresas. (SEMANA , 2015)

De acuerdo con Ferraz, Kupffer y Haguenauer (1996), la competitividad puede definirse como
la capacidad de una empresa para crear e implementar estrategias competitivas y mantener o
aumentar su cuota de productos en el mercado de manera sostenible. El no innovar en todos los
ambitos de la empresa como lo son sus procesos, sus clientes, sus aliados, sus proveedores y
su capital humano representa una desventaja a nivel competitivo frente a la competencia, en
donde todas las fichas de la cadena productiva van a dejar de percibir el valor de la empresa, lo
cual se traducira eventualmente en un negocio inviable en términos de rentabilidad. Segun una
encuesta realizada por la ANDI (ANDI, 2017) sobre transformacion digital, el empresariado
colombiano esta adoptando cada vez mas estrategias para migrar sus negocios de un modelo
tradicional a fundamentalmente digitales, mas del 98% de los empresarios considera importante

promover el uso de las tecnologias emergentes y digitales en la compafiia.

llustracion 2 Encuesta transformacion digital

Empresas del sector industrial que tienen una
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Fuente: ANDI. Encuesta de Transformacion Digital 2016-2017



Adicionalmente, la Pandemia del COVID-19 trajo consigo una serie de repercusiones sociales,
economicas y tecnoldgicas que afectaron directamente la manera en la que debian funcionar las
empresas.

La recesion de esta pandemia dejo crisis econdémicas a nivel mundial, las cuales se convierten
en amenazas para los emprendedores, generandoles preocupaciones por la supervivencia de
Sus negocios.

La camara de comercio Electrénico, en un estudio realizado durante este afio, menciona que
la reciente alza de los precios y la desaceleracién en la economia ha generado incertidumbre en
los consumidores lo que lleva a que las empresas deban integrar estrategias de capacidad de
adaptacion.

Asi mismo menciona que el Foro Econémico Mundial (2022) frente a estas vulnerabilidades
gue experimentan las MiPymes recomienda implementar la digitalizacibn de procesos,
digitalizacion de productos/servicios y la transformacién digital de los modelos de negocio.
(Camara de Comercio Electrénico , 2023)

La transformacion digital se ha convertido en una oportunidad para que las empresas sean
mas competitivas, mejoren su productividad y exploren nuevos caminos con las ventajas que la
tecnologia les ofrece. Este proceso se ha vuelto aln mas necesario en el contexto post
pandemia, teniendo en cuenta que hay empresas que no se han podido recuperar de la crisis.
De acuerdo con los resultados de la Encuesta de Desempefio Empresarial de MiPymes
realizada por ACOPI solo el 12,6% de las MiPymes percibe que en el segundo semestre de 2022
logro superar los niveles de desempenfio previos a la pandemia. Adicionalmente, el 8,5 % de las
MiPymes considera que su desempefio actual es similar al de antes de la pandemia, mientras
gue el 78,9 % no ha logrado alcanzar los mismos niveles. (ACOPI, 2023). Para mitigar y abordar
esta situacion es necesaria la adopcién de la transformacion digital que permita desarrollar la

competitividad de las empresas y por consecuencia su desempefio y rentabilidad.
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En el tablero de control presentado por la CCE se menciona que, en la segunda mitad de
2022, se observé que el 75,9 % de las MiPymes encuestadas utilizaban la facturacion
electronicay el 61,6 % utiliza nomina electrénica. (ACOPI, 2023). Lo cual sugeriria que los
empresarios han utilizado en mayor medida estos servicios para realizar sus transacciones
financieras.

Adicionalmente, se debe recordar que segun la resolucion 000042 de 2020 presentada por
la DIAN, ciertas empresas estan obligadas a facturar electrébnicamente, lo cual implica la

implementacion y uso obligatorio de estas tecnologias dentro de las empresas.

llustracion 3 Uso de Nomina y facturacion electrénica

Uso de Némina y Factura
electrénica

Bl Forcentaje de uso

759%

Factura Noémina

Fuente: Camara de Comercio Electrénico

En relacidn con la inversién en transformacioén digital, se observa que el 45 % de las empresas

invierte en transformacioén digital, haciendo una inversién en nivel medio (14,3 %), bastante
(8,4 %) y mucho (4,4 %). Sin embargo, aun hay un 55 % que no ha iniciado con la transformacion
digital. (ACOPI, 2023).


https://www.ccce.org.co/noticias/la-factura-electronica-fundamental-para-la-transformacion-digital-de-colombia/
https://www.ccce.org.co/noticias/la-factura-electronica-fundamental-para-la-transformacion-digital-de-colombia/

llustracion 4 Grado de inversion en Transformacion digital

Grado de inversion en Transformacion digital
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Fuente: Camara de Comercio Electrénico

Las MiPymes han adoptado el uso de paginas web de manera limitada. En particular, las
microempresas tienen un bajo nivel de adopcion, con solo 21 % a 34 % de utilizacion, segun el
sector en que operan, siendo la construccion y el comercio los sectores donde menos empresas
han adoptado esta herramienta. Entre el 39 % al 48 % de las pequefias empresas encuestadas
tiene una pagina web. Por otro lado, las empresas medianas tienen una tasa de adopcién
superior al 50% en todos los sectores. (ANIF, 2023)

llustracion 5 porcentaje de empresas segln sector
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Asi mismo, dentro de las preguntas realizadas sobre el uso de la pagina web se evidencia que
el sector del comercio es el que refleja un mayor uso y apropiacién del E-commerce en las
medianas empresas con un porcentaje del 50% Incluso en las pequefias y microempresas, el
grado de adopcion supera el 30% y se encuentra respectivamente en el 34% y 33%. (ANIF, 2023)

Finalmente se resalta que segun un articulo realizado por el BBVA en el 2019 cada vez es
mas generalizada la tendencia a reemplazar el uso de efectivo por instrumentos de pago
electronico, especialmente en las personas mas jovenes (BBVA, 2019) lo cual despierta una
necesidad en el mercado por la utilizacién de medios que permitan satisfacer las necesidades de
todo su publico objetivo.

La pandemia aceleré la economia y la sociedad llevando los procesos que se venian
desarrollando progresivamente junto con la revolucién industrial 4.0 a dar un salto de velocidad
y adaptarse a las necesidades que se requerian y que hoy en dia son necesarias para la
productividad de las empresas.

Hemos evidenciado como las micro, pequefias y medianas empresas han empezado a buscar
nuevas formas de evolucionar e identificar esas necesidades de transformacion migrando de un
sistema actual a una innovacién en procesos, productos, servicios, metodologias y estrategias
para afrontar los nuevos retos que les presenta el mercado y es aqui en donde necesitaran del
apoyo de metodologias y estrategias para hacer que este cambio sea posible.

Esto nos da un punto de partida para ejecutar un modelo de negocio de consultoria disefiado
especificamente para que estas micro, pequefas y medianas empresas puedan volverse mas
competitivas tecnoldégicamente por medio de una metodologia que se acomode a las
necesidades reales de la industria y que les permita afrontar esta trasformacion digital que dia a

dia se convierte en un requerimiento necesario para el alto desempefio de los negocios.



Objetivo general

Disefiar y formular un plan de negocio para la creacion de una empresa orientada a ofrecer

servicios de consultoria en transformacion digital para las pequefias y medianas empresas.

Objetivos especificos
. Desarrollar un estudio eficiente del mercado para determinar las necesidades

actuales de las organizaciones a nivel de transformacion digital.

. Evaluar la viabilidad financiera y rentabilidad econdémica del proyecto con

proyecciones a corto y mediano plazo.

. Elaborar un estudio legal y juridico que nos permita identificar la normatividad y

obligaciones fiscales que nos acoge.

. Disefiar un estudio administrativo para establecer y gestionar las mejores

estrategias y actividades a implementar en la parte operativa; optimizando recursos.

. Elaborar un plan de marketing que permita llegar a un mayor nimero de clientes

de forma eficiente.

. Determinar a cuales ODS (objetivos de desarrollo sostenible) le apunta nuestro

negocio para darles cubrimiento

El presente documento muestra el proceso de construccion de un modelo de negocio para la
creacion de la empresa “Laboratorio Digital” disefiada para brindar un servicio de consultoria en
transformacion digital soportado en validaciones de encuestas y entrevistas, adicional se realiza
una investigacion a profundidad del sector donde se utilizan herramientas como el PESTEL y
analisis de las 5 fuerzas de Porter que arrojan informacion relevante y variables importantes

para desarrollar un estudio de mercado piloto donde se analizan factores de riesgo y
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oportunidades. A partir de cada proceso anteriormente mencionando, se va construyendo la ficha

técnica, legal y financiera del proyecto.

2. Naturaleza del proyecto
A continuacion, se presenta el modelo de negocios desarrollado para el laboratorio digital.

La metodologia utilizada para definir el modelo de negocio es la de Lean Startup, desarrollada
por Eric Ries (2012) dentro de la cual se desarrolla lo que llamamos el Lean Canvas, la cual es
una herramienta centrada en generar nuevas ideas Yy llevarlas a prototipado para verificar si el

mercado esta en bldsqueda de las soluciones que se estan proponiendo.

Esta metodologia propone el desarrollo de un lienzo o cartelera que contiene 9 cajones donde
se puede visualizar, netamente hipétesis que se generan por parte de los founders o
emprendedores fundadores, las cuales mediante la experimentacion o salir del edificio se
someten al mercado potencial. Cada vez que se recolecta informacion, se itera, se aprende y se
mejora el modelo, de tal forma que se logra tener o disefiar un MPV o minimo producto viable, el

cual es la base para desarrollar un plan de negocio més estructurado. (Ries, 2012)

En el caso de este proyecto se realizaron dos iteraciones del modelo de negocio los cuales
fueron validados por medio de entrevistas realizadas a aliados clave, segmentos de cliente y
expertos que compartieron sus opiniones especificas sobre el modelo de negocio y permitieron

el desarrollo de lo que se convirtié en el canvas final del laboratorio digital.



llustracion 6 modelo de negocio sostenible

El propésito esta orientado a mejorar la competitividad y por consecuencia la productividad de las pequefias y
medianas empresas por medio de la implementacion de la Transformacion digital
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Fuente: Elaboracion propia

2.1 Segmento de cliente

Nuestro segmento de clientes son las Pymes en Bogota que se encuentren afiliadas a la
Camara de Comercio de Bogot4 y que hacen parte del sector de la construccion y el comercio y
gue se pueden ver beneficiadas con nuestros servicios. Estos dos sectores segln la encuesta
de Mypimes de la ANIFF (2023) albergan el 59% y 56% de las microempresas, el 27% y 32% de
las pequefas y el 14% y 13% de las medianas empresas del pais. Estos dos sectores segun la
encuesta de MiPymes de la ANIFF (2023) albergan el 59% y 56% de las microempresas, el 27%
y 32% de las pequefias y el 14% y 13% de las medianas empresas del pais. Basandonos en las

entrevistas realizadas identificamos que la mayoria de pequefas y medianas empresas tienen
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necesidades con respecto a lo tecnoldgico y digital, muchas de ellas manejas procesos
ineficientes que requieren muchos recursos tanto personales, de tiempo y econémicos que se
podrian optimizar a través de herramientas digitales. Adicional pueden verse beneficiados ya que
podrian mejorar sus ingresos e incrementar ventas por medio del e-comerce.

Debemos ser capaces de invertir en la capacitacion para mejorar cada dia y contar con un
equipo de trabajo eficiente que promueva ideas innovadoras y respuestas estratégicas a
soluciones rapidas.

2.2 Propuesta de valor

Nuestra propuesta de valor esta enfocada en facilitar una herramienta tecnolégica que ayude
a nuestros clientes identificar el estado de madurez actual en el que se encuentran a nivel digital
en todos los ambitos internos de la empresa. Identificamos en las entrevistas que algunos de
nuestros posibles clientes no saben cudles son sus necesidades y tienen desconocimiento sobre
los beneficios que podrian conseguir al invertir en la mejora de procesos. La idea es primero
identificar las necesidades o falencias actuales de nuestros clientes para desarrollar de manera
personalizada un plan de trabajo y de accién donde se puedan implementar las mejoras con el
fin de mejorar su productividad.

2.3 Productos y servicios

Los productos y servicios corresponden al scanner digital que es un test diagnostico que
determina el nivel de madurez digital, los cursos en linea o e-learning como opcién alternativa
y/o complementaria para las empresas con el objetivo de brindar un aprendizaje interactivo que
permita tener un ingreso constante y que fidelice a los clientes para que el siguiente paso sea la
adquisicion del servicio final correspondiente a la consultoria en transformacién digital.

2.4 Canales
En la parte de canales al ser nuestra consultora especialista en transformacion digital,

nuestros principales medios son virtuales, utilizamos la comunicaciéon por medio de marketing



digital dentro de las cuales estan las redes sociales y empresariales como Facebook, LinkedIn y
Google. También utilizaremos canales tradicionales como la voz a voz por medio de
recomendaciones y revistas econémicas como portafolio y dinero.

Con respecto a los canales de distribucion o entrega de nuestro servicio, tenemos la app por
donde se realiza scanner o test digital, la plataforma interactiva en donde se encuentran los
cursos e informacion importante y por ultimo el personal, telefénico o por correo que permite la
interaccidn entre nuestros clientes con los consultores y/o especialistas.

2.5 Relacionamiento

En cuanto al relacionamiento, encontramos 3 grandes grupos que se alinean con los
productos y servicios planteados, en primer lugar, la afiliacion del cliente, primero por medio de
la app y de la ejecucion del diagnéstico, segundo por medio de la suscripcion a la plataforma
interactiva y finalmente la adquisicion del servicio de la consultoria. Esto a su vez se convierte
en un proceso de compra continua en donde siempre se le van a estar ofreciendo productos y
servicios complementarios para que sea un cliente continuo y que no lo perdamos.

Finalmente, la disminucién del ciclo de compra que corresponde a disminuir cada vez mas la
cantidad de veces en las que el usuario adquiere el servicio, esto no quiere decir menos ingresos,
sino que adquiera una suscripcion en vez de 3 meses a 1 afio o0 que la consultoria sea a mas
tiempo.

Segun comentarios que se realizaron durante la primera iteracion del modelo de negocio con
usuarios clave pudimos concluir que nuestro segmento de clientes no tiene un habitual consumo
de nuestro servicio, sin embargo, la idea es educarlos haciendo camparfas informativas y de
capacitacion para que vean la importancia de invertir en transformacion digital y los beneficios a
mediano y largo plazo que pueden obtener. Como también lo mencionamos anteriormente
nuestros consultores no solo tendrian los conocimientos necesarios para proveer un servicio de

calidad sino también habilidades sociales, comerciales, de comunicacién, innovadores y
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proactivos que den esa confianza a los clientes de seguir utilizando nuestros servicios y
preferirnos sobre la competencia.
2.6 Ingresos

En relacion con los ingresos y como lo hemos venido desarrollando durante la explicacion del
modelo, al incluir un servicio de suscripcion, generamos un modelo de ventas en donde se tendra
un producto constante que por medio de suscripciones cada 3 0 6 meses estaran brindando
ingresos continuos, asi mismo esta el servicio de consultoria que es el que aportara en un solo
momento la mayor parte de los ingresos.
2.7 Beneficios sociales

Los beneficios sociales abarcan la contribucion a la mejora de la productividad y al crecimiento
de las pequefias y medianas empresas del pais, que son aproximadamente el 97% del tejido
empresarial, lo cual significa un crecimiento en la economia del pais y de las familias
colombianas.

Asi mismo la implementacion de metodologia y herramientas que inviten a las organizaciones
a ser conscientes de la sostenibilidad, no solo ambiental sino social por medio de la equidad de
género en su capital humano, asi como el desarrollo de procesos que permitan la inclusién con
personas con discapacidad, entre otras.
2.8 Beneficios ambientales

En relacién con las conclusiones que pudimos identificar de la primera iteracion realizada con
el experto en sostenibilidad, para poder ayudar a las empresas a implementar la sostenibilidad
en sus procesos de transformacion digital, es necesario que nuestra empresas se certifique y
aprenda como ser sostenibles y como se debe de implementar la sostenibilidad, esto permitira
no solo aportar a la validacién, confiabilidad y experiencia de la empresa por medio de
certificaciones sostenible sino también por el conocimiento y el propdsito que se esta

desarrollando.



2.9 Recursos

Los recursos abarcan la tecnologia necesaria para el desarrollo web y la aplicacion, las
patentes y los permisos legales para la creacion y registro de la empresa, el capital humano y
econdmico necesario para el desarrollo de las actividades clave.

2.10 Actividades y procesos

Uno de los hallazgos mas importantes de la primera iteraciéon del modelo con expertos y
aliados estratégicos, fue el reconocer que nuestro factor humano como el personal de trabajo es
clave para el funcionamiento de la consultoria, por eso tenemos como actividad clave la
actualizacion y capacitacién de conocimiento y procesos de talento humano.

Adicional los procesos contables y financieros, ya que junto con nuestros potenciales clientes
pudimos evidenciar que entre las barreras de entrada y de funcionamiento las econémicas son
indispensables, actualmente las tasas de interés son una gran preocupacién para los
empresarios que tienen prestamos al igual que la inflacion.

2.11 Aliados clave

Durante la primera iteracién del modelo de negocio se realizd una entrevista a detalle con el
director de Filiales de la Camara de Comercio de Bogota, que a su vez ha participado
continuamente en la iniciativa de fabricas de productividad del Gobierno Nacional junto con la
CCB.

Durante esta entrevista pudimos evidenciar que existe una oportunidad para los consultores
independientes y las empresas de consultoria de convertirse en proveedores de la cAmara de
comercio dentro de esta iniciativa, facilitando la adquisicion de clientes y la confiabilidad de los
servicios gue se estan prestando.

De igual manera, la alianza con el Fondo Emprender es de gran importancia para el modelo
de negocio ya que en el primer momento sera una de las principales fuentes de financiacion con

la que contaremos para la iniciacion del negocio, asi como el acompafiamiento constante que
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tiene los participantes de este concurso en relacion con capacitacion y asesoramiento para un
mejor desempefio de la empresa a lo largo del primer afio.

Finalmente, el relacionamiento con las agremiaciones se encuentra categorizado como una
alianza estratégica entendiendo que las pequefias y medianas empresas ya han sido mapeadas
por sus agremiaciones y es aqui en donde podemos conseguir potenciales clientes para nuestros
servicios

2.12 Costos

Los costos mas importantes son el del capital humano e inversion en sistemas digitales, los
gastos administrativos, gastos en marketing, inversion en Tl, los gastos legales y normativos.

Segun los empresarios y expertos que nos ayudaron con las encuestas identificamos que las
inversiones en gestién del conocimiento de nuestro personal de trabajo y nuestros sistemas
digitales son esenciales para el correcto funcionamiento de nuestra empresa.

Igualmente, la tercerizacién de procesos como némina, contaduria, marketing entre otros, si
bien seguiran siendo costos para la empresa, se disminuirdn las actividades y los costos
especificos al realizarlos por medio de alguien mas.

2.13 Costos sociales

Desde nuestro proyecto evaluamos que al sugerir e implementar en las Pymes mejoras en los
procesos donde se optimice el trabajo de manera digital, se puede llegar a pensar pueden
prescindir de capital de trabajo que estaban utilizando para realizar procesos manuales.

2.14 Costos ambientales

Basados en las entrevistas desarrolladas a el experto en sostenibilidad, contemplamos que
los costos ambientales son relacionados con el impacto por el uso de la energia, ya que
utilizamos aparatos electronicos y plataformas digitales que aumentan las emisiones de CO2 a
la atmosfera por ello se deben desarrollar acciones que mitiguen o compensen el dafio que se

esta causando.



Por ello se plantea la implementacion de metodologias como carbdn positivo en donde se
desarrollen acciones que compensen el dafio causado no solo por la empresa de consultoria,
sino también por las empresas que se estan ayudando para que el impacto sea mayor.

3. Laempresa
3.1 Objetivos estratégicos

La definicion de los siguientes objetivos empresariales se logra a partir del analisis del modelo
de negocio, visto desde izquierda a derecha tal como se interpreta en el lienzo de la propuesta
de valor, entendiendo aquello que requiere el proyecto para convertirlo en realidad y a su vez
gue otorgue garantia de viabilidad y sostenibilidad:

e Objetivo a corto plazo: Lograr la supervivencia del negocio desde su creacion,
financiacion y desarrollo teniendo como KPI el punto de equilibrio.

e Objetivo a mediano plazo: Convertirnos en una empresa rentable, generando alianzas
estratégicas con entidades que permitan reconocimiento del Laboratorio Digital,
teniendo como KPI el EVITDA

e Objetivo a largo plazo: Generar crecimiento empresarial, expandiendo el modelo a mas

ciudades en Colombia.

3.2 Productos y servicios

El Laboratorio Digital se compone de 3 servicios que ofreceran a las Micro, pequefias y
Medianas empresas que estan afiliadas a la Camara de Comercio de Bogota del sector de la
construccion y el comercio:

Scanner de madurez digital: El scanner de madurez digital corresponde al primer nivel de
servicios que ofrece el Laboratorio digital al cual los duefios, gerentes o empleados de las
empresas podran acceder de forma gratuita para medir su nivel de madurez digital respondiendo
a una serie de preguntas que evaluaran las variables de la transformacion digital, una vez
finalicen el scanner se arrojara un resultado preliminar con el nivel en el que se encuentran y una
introduccién a como podran mejor sus madurez por medio de las herramientas que se ofrecen

en el Laboratorio.
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Plataforma de autoaprendizaje: La plataforma interactiva corresponde al segundo nivel de
servicios en donde las empresas que estan interesadas en conocer como mejor su nivel madurez
digital pueden pagar una suscripcion de 3 0 6 meses en donde tendran acceso a una libreria de
cursos de autoaprendizaje que les permitird desarrollar con sus equipos de trabajo las
habilidades necesarias para alcanzar la madurez digital.

Servicio de consultoria: La consultoria es el nivel final de los servicios del Laboratorio digital y
se basa en el conocimiento y metodologia especificas desarrolladas para la gestion de la
transformacion digital en las empresas que necesitan mejorar su competitividad tecnologica y no
sabes por donde empezar y como ejecutarlo.

3.3 Laboratorio Digital

Laboratorio Digital como su nombre lo dice es una empresa netamente digital en construccion
con un tamafio inicial de 6 empleados incluyendo la gerencia, ubicada en la ciudad de Bogota
D.C.

Segun la variable de tamafio, la empresa de consultoria ISOSCELES estaria constituida como
una Microempresa de hasta 10 empleados y con activos inferiores a los 500 smimv de acuerdo
a los criterios de clasificacién establecidos en la Ley 590 del afio 2000 para la creacion y
operacién de la micro y pequefia empresa de Colombia.

Para prestar sus servicios a las Micro y Pequefia empresa, su localizacion estaria dada en la
ciudad de Bogota, con la capacidad de extender.

3.4 Potencial del mercado

Segun la Gran Encuesta del empresariado de la Camara de Comercio de Bogota existen
aproximadamente 475.000 empresas matriculadas en Bogota, segln la encuesta, de ellas
14.900 son afiliados a la cdmara, es decir, no solo se encuentran matriculados, sino que han

realizado un proceso de seleccién para ser un grupo de empresas con un nivel de formalidad



mayor, a esto se le denomina “circulo de afiliados”. de los pertenecientes a este circulo de
afiliados, el 75% son Micro y pequefias empresas. (CAmara de Comercio de Bogota, 2022)

Otra fuente de informacion relevante es la encuesta de MiPymes realizada por la Asociacion
Nacional de Instituciones financieras ANIFF en la cual se concluye que el 20% de las micro,
pequefias y medianas empresas del pais corresponden a empresas del sector de la construccion
y 27% al sector comercio. (ANIF, 2023)

Dicho esto, se ha definido que el mercado potencial corresponde al 75% de las empresas del
circulo de afiliado de la camara de comercio de Bogota es decir 11.175.

De estas empresas el 47% pertenecen al sector construccion y servicios, que se traduce en
5.252 empresas.

Para el primer afio se estima una participacion en el mercado de 4% el cual corresponde a
210 empresas del segmento mencionado anteriormente.
3.5 Ventajas competitivas

e Analisis gratuito del nivel de madurez digital de las empresas permitiéndoles conocer
en qué estado actual se encuentran a nivel tecnolégico con una herramienta detallada
especificamente disefiada para el sector.

e Exclusividad en los servicios digitales a los que tendran accesos por medio de la
plataforma digital, en donde sin restricciones podran navegar en la libreria de cursos y
herramientas que el Laboratorio a construido con sus expertos.

e Personalizacion de la experiencia a través de los datos y la informacion, tanto la
suscripcion a la plataforma de autoaprendizaje como la consultoria se realizaran de
manera personalizada a la empresa con la que se esté trabajando, adaptando la
metodologia a su realidad para obtener resultados tangibles y medibles en el tiempo.

e Elusuario tendra el histérico de su avance, permitiéndole evaluar si realmente se esta
implementando la transformacién digital dentro de su empresa y su nivel de madurez
digital ha aumentado con la plataforma y/o la consultoria.

¢ Metodologias disefiadas para el desarrollo de la transformacion digital en las pequefias

y medianas empresas.
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e Seguimiento y monitoreo continuo después de la consultoria, mejorando los procesos
gue tengan oportunidades de mejora una vez se haya implementado la transformacion
digital.

3.6 Resumen de la inversién requerida

Para dar inicio al proyecto se necesita una inversion de $ 49.478.000 mas un aparte de los
costos y gastos de los siguientes meses que seria de 100.522.000 para un total de 150.000000,
esto con el objetivo de tener un flujo de caja positivo y cumplir con todas las obligaciones
financieras en el primer afio donde el 66.6% es financiado por el capital semilla para la creacién
de empresas del Fondo Emprender y el otro 33.3% con inversion de los emprendedores, esta
inversién contempla la creacion del scanner de transformacion digital y la plataforma de
autoaprendizaje , personal para el seguimiento y mejoras de la plataforma, asi como la
adquisiciéon tecnoldgica, licenciamiento y permisos, mercadeo y publicidad, personal de
marketing y apoyo outsourcing.
3.7 Proyeccioén de ventas y rentabilidad

llustracion 7 Proyeccidn en ventas y costos

Proyeccion en ventas y costos
$ 3.500.000.000,0
$ 3.000.000.000,0
$ 2.500.000.000,0
$ 2.000.000.000,0
$ 1.500.000.000,0
$ 1.000.000.000,0

$ 500.000.000,0 ———
g -
2023 2024 2025 2026 2027
e \/ENTAS ANUALES e COSTOS ANUALES MARGEN OPERATIVO

Fuente: Elaboracién propia



El laboratorio digital esta proyecta como un negocio que escalard en los primeros 3 afios de
operacion, duplicando en el segundo afio las ventas y triplicandolas para el tercer afio, de tal
manera que para el 4 y 5 afio se regrese a un negocio un poco mas conservador.

A continuacion, se presenta a detalle los ingresos proyectados a 5 afios.

llustracion 8 Proyeccion ventas anuales

ANO 2023 2024 2025 2026 2027
VENTAS ANUALES 142.200.0000 $ 3122712000 § 1.032.368.587.2 § 1.726.636.462,1 § 2.905.929.165,7

COSTOS ANUALES 43.200.0000 § 86.400.0000 $§ 259.200.000.0 $§ 388.800.0000 $ 583.200.000,0

$
3
maRGEN operaTivO _$ 99.000.000,0 $ 225.871.200,0 $ 773.168.587,2 $ 1.337.836.4621 $ 2.322.729.165,7

Fuente: Elaboracion propia
3.8 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Con relacién a las conclusiones sobre la viabilidad financiera, se expondra detalladamente las
cifras en el capitulo financiero No.9.
3.9 Equipo de trabajo

Valeria Crissien Rueda: Disefiadora industrial, con 5 afios de experiencia en el negocio de
la Consultoria, desarrollando consultoria en analitica e inteligencia de negocios en el sector
publico y privado, liderando los frentes de gestién del cambio, transferencia del conocimiento,
capacitacion, comunicacion y uso y apropiacion en diferentes proyectos de caracter tecnolégico,
asi como el liderazgo en el disefio e implementacion de plataformas tecnolégicas desde las
metodologias UX y Ul en Font-end y desarrollo de lineamientos y requerimientos para el
desarrollo en Back-end basado en metodologias agiles y de lean startup.

Karen Ximena Ruiz: Profesional en finanzas y comercio exterior, con 6 afios de experiencia
en el sector de Banca en el area de servicio al cliente y comercio internacional, desarrollando
soluciones répidas y eficientes de respuesta a los requerimientos de clientes corporativos;
adicional operando todo el proceso de transferencias nacionales e internacionales con el analisis
cambiario. Mi trabajo es dirigido a proactividad y resolucién de conflictos, se caracteriza por la

disciplina, trabajo en equipo, liderazgo, innovacion y capacidad de resiliencia.
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4. Analisis del sector
4.1 Caracterizacion del sector

Sector de la consultoria en Colombia

Segun la firma de consultoria perteneciente a las “Big four” PwC, el termino consultoria se
define como: “Un servicio de asesoria especializada e independiente al que recurren las
empresas en diferentes industrias con el fin de encontrar soluciones a uno o mas de sus
problemas de negocio o0 necesidades empresariales, que se sustenta en la innovacion, la
experiencia, el conocimiento, las habilidades de los profesionales, los métodos y las
herramientas” (PwC, 2018)

Asi mismo, Paredes, 2015 define la consultoria como un proceso de asesoria que consiste en
la aplicacién de una serie de técnicas y metodologias tendientes a diagnosticar la problematica
organizacional con la finalidad de disefiar e implementar propuestas de mejora para incrementar
la calidad, la productividad y la competitividad (Paredes, 2015)

Dicho esto, desde nuestro analisis se puede englobar el concepto de la consultoria como un
servicio que permite asesorar de manera profesional a empresas y organizaciones por medio del
desarrollo de estrategias e identificacion de oportunidades de mejora dentro de los procesos y
procedimientos, con el fin de desarrollar e implementar metodologias y herramientas que
permitan el cumplimento de los objetivos y el aumento de la competitividad.

El servicio de consultoria hace parte del sector de servicios empresariales el cual comprende
una variedad de servicios que permite atender diferentes sectores de la economia tanto publicos
como privados.

Especificamente en Colombia, el sector de la consultoria es considerado altamente
competitivo, de acuerdo con el andlisis de la Camara de comercio de Bogota se identificé que
existen 10.397 firmas de consultoria en el pais, incluyendo firmas nacionales e internacionales.

(CCB, 2020)



En este grupo de empresas se identifica que el 0,5% corresponde a grandes empresas, 1.9%
a empresas medianas, 11% a pequefas y 86,7% a microempresas (Secretaria Distrital de
Movilidad Subsecretaria de servicios, 2022) En donde su especialidad en el sector econémico
se orienta en 16 especialidades:

e Las firmas de abogados y temas juridicos 48%
o Consultores generales 12%

e Contabilidad, tributacion y revisoria fiscal 10%
e Sistemas de informacion y comunicacion 10%

La Camara de Comercio de Bogota en un analisis del sector de consultoria identific que este
aporto el 2% del PIB para 2015, cerca de $ 17 billones de pesos, y emplea alrededor de 98.000
personas. (CCB, 2020).

Aun cuando posterior al 2020 pueden existir variaciones en relacion con el aporte del negocio
de la consultoria al PIB del pais, este nos demuestra una oportunidad en el sector de la
consultoria en la actualidad.

Con respecto al marco juridico, en Colombia no existe un marco legal unificado para el negocio
de la consultoria, esto quiere decir que no existe una norma Unica que regule y rija este sector
especificamente.

El Gobierno Nacional pauta los lineamientos que se deben seguir en el desarrollo de proyectos
de consultoria en el sector publico a través del Estatuto General de la Contratacién Puablica, de
acuerdo a las politicas internas de su organizacion en relacién a contratacion, seleccién y otros
aspectos. Y en relacion con las entidades privadas, cada empresa tiene la libertad de pautar los
lineamientos y términos legales con los que se regiran los contratos por prestacion servicios u

obra y labor segun sea el caso especifico.



-, oeean Laboratorio Digital 38

El marco legal que regula la consultoria en Colombia para el sector publico es el Estatuto
General de Contratacion de la Administracion Puablica, contemplado en la Ley 80 de 1993 por la
cual se regula el desarrollo de los procesos administrativos que conllevan la contratacion publica.

LaLey 1474 de 2011 por la cual se expide el Estatuto Anticorrupcion, regula algunos aspectos
sobre responsabilidad y factores de seleccion en la consultoria, modificando asi la Ley 1150 de
2007.

Finalmente, el servicio de consultoria se encuentra regulado por el Decreto nimero 22 de
1993 capitulo 5 “Del contrato de consultoria” (Decreto 22 de 1993, capitulo V).

Son contratos de consultoria los que se refieren a estudios requeridos previamente para la
ejecucion de un proyecto de inversion, a estudios de diagnéstico, prefactibilidad o factibilidad
para programas o proyectos especificados, asi como a las asesorias técnicas y de coordinacion.

Son también contratos de consultaria los que tienen por objeto la interventoria, la asesoria
misma en el desarrollo de los contratos de consultoria y la ejecucion de estudios, disefios, planos,
anteproyectos, proyectos, localizacidon, asesorias, coordinacion o direccién técnica y
programacion de obras publicas. (ARTICULO 81 DE LA LEY 80 DE 1993)

El mercado de la consultoria a nivel global se rige por el liderazgo de las llamas “Big Four” las
cuales corresponden a las cuatro consultoras mas grandes del mundo en consultoria
empresarial, tecnolégica, econémica y de auditoria fiscal.

Este grupo de consultoras esta conformado por Deloitte, PWC, EY y KPMG de las cuales
Deloitee, posee una facturacién de 46.200 millones de USD junto a 260.000 empleados. PWC,
factura 42.450 millones con 275.000 empleados, EY vende 36.400 millones y emplea a 284.000
personas. Y KPMG tiene una facturacion de 28.960 millones de délares junto a 207 mil

trabajadores.



Tienen sedes en la mayoria de los paises del mundo y se caracterizan por prestar servicios
de calidad, innovadores y basados en sus metodologias de conocimiento y experiencia de cada
mercado y sector econdmico en particular.

En conclusién, si bien el sector de la consultoria es altamente competitivo, existe una
oportunidad en la consultoria en tecnologia y transformacion digital en Colombia,
especificamente para las pequefias y medianas empresas entendiendo que las grandes
consultoras internacionales y algunas nacionales que ofrecen estos servicios, tienen un costo
elevado, como lo mencionamos al inicio de este documento el costo promedio de un consultor
por hora actualmente en Colombia corresponde a $ 285.000 COP una tarifa, que si se realiza la
cuenta por el nimero de consultores que se requiere para la implementacién mas el tiempo
requerido para su correcto desarrollo se sale del presupuesto de las micro y pequefias empresas
de nuestro pais que no tienen posibilidad de pagar o no estan dispuestas a hacerlo.

Transformacion digital

Segun un informe presentado por el Ministerio de Tecnologia de la Informacién y las
Comunicaciones, los paises estan presenciando lo que el Foro Econémico Mundial denomina
como “Cuarta Revolucién Industrial”, en el que el Internet y lo digital se ha convertido en un
elemento disruptor para la creacién de nuevos productos y la prestacién de servicios de las
tecnologias de la informacién y las comunicaciones. Este cambio no se define, en especifico, por
un conjunto de tecnologias emergentes, en si mismas, sino por la transicion hacia nuevos
procesos, productos y servicios que se desarrollan a partir de la infraestructura digital

actualmente disponible. (MINTIC, 2020)
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llustracion 9. Tecnologias cuarta revolucion industrial
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Fuente: Marco de transformacion digital para el estado. MINTIC

Débora Slontnisk en su libro “Transformacién digital: Cémo las personas y las empresas
deben adaptarse a la revolucién” define la transformacion digital como un proceso por el cual se
aprovechan las soluciones digitales para hacer lo que haciamos antes, pero de manera mas
eficiente gracias al aprovechamiento de los datos.

Asi mismo, explica que la trasformacién digital se basa en tres ejes fundamentales: la

experiencia del cliente, los procesos operativos y los modelos de negocio.



llustracion 10. Ejes fundamentales de la transformacion digital

Fuente: Débora Slontnisk. Transformacion digital: Cémo las personas y las empresas deben

adaptarse a la revolucion”

“Las organizaciones son “organismos vivos”. por eso, hablar de transformacion digital implica
no solo mencionar la transformacion de los negocios, sino que inexorablemente nos involucra a
todos, puesto que como empleados o consumidores también nos vemos impactados”. (Slotnisky,
2016)

La transformacion digital no se trata solo del desarrollo tecnolégico si no también y en algunos
casos mas importante, de las personas, puesto que son las que utilizas estas herramientas
tecnoldgicas para el hacer diario. Por esto, uno de los aspectos fundamentales es como las
empresas y como estas personas que integran las empresas desarrollan habilidades
interdisciplinarias para trabajar con estas tecnologias.

Competitividad

La productividad es el determinante mas importante del crecimiento econdémico: las
diferencias en el crecimiento de la productividad total de los factores (PTF) explican la mitad de
las diferencias en PIB per cépita entre paises. (Cusolito & Maloney , 2018) En esa linea, el WEF

define la competitividad como el conjunto de los determinantes de la productividad y, con base
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en estos, construye el indice Global de Competitividad (IGC), el indicador mas importante a nivel
global en la materia. (WEF, 2018).

llustracion 11. Puntaje y posicién de Colombia entre 141 paises, en los pilares del
IGC-WEF 2019

| =

15

:
|

T
LARREN

Fuente: WEF (2019). Elaboracién: CPC

Adicionalmente, segun la camara de comercio de Espafia, ser competitivo se puede definir
como la capacidad que tiene una empresa de hacer las cosas mejor que su competencia, ya sea
en términos de producto, produccién, costes, calidad, de manera que al final suponga una ventaja
a la hora de hacer un negocio mas rentable. (Cadmara de Comercio de Espafia, 2021).

Basados en estas definiciones, se puede ver y recalcar una de las principales probleméaticas
y oportunidades que se identificaron a lo largo de este proyecto y es precisamente, la gran
importancia que tiene la competitividad, no solo para la productividad y rentabilidad de las
empresas, si no también, para el desarrollo de la economia del pais.

La falta de competitividad en las organizaciones, y mas si el origen de esta problemética viene
de la ausencia de una transformacion o de una digitalizacion delimita el punto de partida para la
intervencion desde el disefio.

Ahora bien, otro factor de suma importancia son las competencias digitales, EI Ranking

Mundial de Competitividad Digital del Institute for Management Development (IMD) evalla tres



factores para explicar la capacidad y preparacion de los paises para adoptar tecnologias digitales
como un determinante de transformacién econdmica: el primero es el conocimiento, en segundo
lugar, esté la tecnologia y en tercer lugar encontramos la preparacion para la transformacion
digital.

llustracion 12. Posicion en el factor conocimiento del Ranking Mundial de
Competitividad Digital (entre 63 paises). Colombia y paises de referencia, 2020

El Ranking Mundial de Competitividad Digital incluye un factor sobre conocimiento que examina variables relacionadas con educacion
y habilidades digitales. En este factor Colombia se mantiene en los Gltimos lugares, ocupando la posicion 59 entre 63 paises evaluados.
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4.2 Analisis PESTEL

Segun Amador (2022), el andlisis PESTEL es una herramienta que permite a las organizaciones
descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el negocio en el presente y en el futuro.
PESTEL es un acrénimo de las palabras Politico, Econdmico, Social, Techoldgico, Ecoldgico y
Legal. (Mercado, 2022)

Este analisis se utiliza para analizar y evaluar las variables externas del entorno que pueda
afectar en medida de manera positiva o0 negativa al desarrollo del negocio.

Para el desarrollo del modelo de negocio del Laboratorio digital se realizé un andlisis de las
variables mas relevantes en cada uno de los factores con el objetivo de orientar el modelo de

negocio a las posibles amenazas y oportunidades que se puedan evidenciar en el entorno actual.
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4.2.1 Factores politicos

Dentro de la matriz trabajada para el analisis de los factores externos del entorno, en este
caso politicos, se abordaron dos factores en especial:
a. Gobierno:

Entendiéndose como la gobernanza, la pluralidad y las tendencias a relacionarse
directamente con nuestro sector a evaluar, el andlisis que se desarroll6 en torno a esta
variable nos permitié identificar que este factor representa un alto impacto puesto que algunos
de nuestros aliados estratégicos corresponden a diferentes entidades apoyadas por el estado
para el impulso y acompafiamiento tanto econémica como intelectualmente a las pequefias y
medianas empresas de nuestro pais, tales como la Camara de Comercio con su iniciativa de
fabricas de productividad, el Fondo Emprender, entre otros. Estas organizaciones dependen
de la inversion que el estado hace en estas iniciativas, por ende, es de vital importancia
entender cuales son los lineamientos de este nuevo gobierno entorno al apoyo y seguimiento
de estas iniciativas, asi como el apoyo directo a las pymes en factores econémicos, de
oportunidades, de capital entre otros.

Asi mismo el apoyo del gobierno a la digitalizacion de las empresas y de la economia del
pais corresponde a una variable que impacta directamente a nuestro servicio, entendiendo
gue se basa en el conocimiento para la implementacién de la transformacién digital en las
organizaciones.

En el plan de gobierno del presidente electo Gustavo Petro 2022-2026 menciona que: “La
politica de industria digital sera herramienta para la productividad, la generacién de empleo y
de ingresos para empresas actuales y nuevas en diferentes sectores”. (Petro, 2022)

Asi mismo en el mismo documento se menciona: “Impulsaremos una sociedad de la

informacién y el conocimiento mediante el uso de las tecnologias para apoyar las



comunicaciones y los distintos procesos productivos en el sector publico y privado”. (Petro,
2022)

De estos fragmentos podemos inferir que existe una intencién clara por parte del nuevo
gobierno de la inclusion y el apoyo de la digitalizacion y mejora de la economia y la
productividad para las empresas del Pais, lo cual nos favorece entendiendo la propuesta de
valor de ayudar a las empresas a el desarrollo de la transformacion digital para la mejora de
su competitividad.

Politicas gubernamentales:

Esta variable se evalu6é conforme a como las nuevas politicas y reformas que el nuevo
gobierno busca implementar puedan afectar positiva 0 negativamente a nuestro servicio y a
nuestros clientes. De ello se pudo concluir que es un factor de alto impacto pues, reformas
como la tributaria (se hablara a detalle en los factores econdmicos) y la reforma laboral las
cuales impactan directamente a las empresas que son nuestros principales clientes en
relacion con los impuestos, a mayores costos, a mayores gastos, a mejores politicas con los
empleados, a los tiempos de trabajo, entre otros. Estos factores podrian determinar si una
empresa esti o no dispuesta a pagar por un servicio de consultoria, entendiendo que tal vez
tenga otras prioridades arraigadas a estos gastos, o que, por el contrario, con los cambios que
implica una reforma laboral, sea necesario el apoyo y una restructuracion del negocio, dando
una oportunidad de mercado para nuestro servicio.

En conclusién, la variable de gobierno, entendiendo el contexto actual en el que se
encuentra nuestro pais, que es un proceso de cambio total, un ajuste en los sistema, en la
economia, en el trabajo y en la forma en la que se estaba llevado el pais hace que sea una
variable de alto impacto pues las empresas que son nuestros principales clientes dependen
de estos cambios y los impactan directamente y asi mismo, nuestro servicio, por un lado

también hace parte de estas empresas y por otro lado el éxito de la propuesta de valor también
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depende de los aliados y del apoyo del gobierno con el crecimiento y la transformacion digital

de la economia del pais.

4.2.2 Factores econ6micos

Dentro de la matriz trabajada para el andlisis de los factores externos del entorno, en este
caso econémicos, se abordaron tres variables:

a. Tendencias del PIB:

Segun el Ministerio de Comercio, Industria y turismos entre enero y marzo de 2023
las microempresas representaron el 95,3% del tejido empresarial del pais, las pequefias
empresas el 3,5% y las medianas y grandes son el 0,9% y 0,3% del total nacional,
respectivamente, asi mismo generan aproximadamente 79% del empleo y aportan 40% al
Producto Interno Bruto (PIB). (ANIF, 2023)

Dicho esto, podemos evidenciar que en primer lugar nuestros principales clientes hacen parte
de la generacion del PIB del pais, por ende, nos confirma que existe una oportunidad en el
mercado con un potencial segmento que genera un alto movimiento en la economia del paisy la
empleabilidad

Asi mismo, por otro lado, se evalla esta variable como alto impacto, puesto que la variacién
y las tendencias del PIB, el cual, segun el DANE, en el primer trimestre de 2023, crece 3,0%
respecto al mismo periodo de 2022, (DANE, 2023) pueden influir en la adquisicion del servicio
de nuestra propuesta de valor, pues si las empresas no se encuentran bien econémicamente, no
optaran por adquirir un servicio de consultoria que les representaria un aumento en sus gastos.

b. Tasa de interés y Tasa de inflacién:
La tasa de inflacion se evalla como una variable econdmica que puede impactar la
naturaleza de nuestro servicio ya que pueden influir en la adquisicién de nuestra propuesta de
valor, pues si las empresas no se encuentran bien econémicamente, no optaran por adquirir un

servicio de consultoria que les representaria un aumento en sus gastos, si aumentan las tasa



de interés en los bancos, en la adquisicion de insumos, en los costos de la materia prima, en
los precios, todo esto afecta directamente a la economia de la misma y por consecuencia a los
servicios que se buscan ofrecer en la propuesta de valor.

Dicho esto, y para aterrizar la realidad en la que actualmente se encuentra nuestro pais,
segun el Banco de la Republica la tasa de inflacién se encuentra sobre el 12,13% con vigencia
de junio de 2023 en comparacion con el afio pasado el cual se encontraba en 10.84% (Banco
de la Republica , 2022). Lo cual en el mercado representa que sube el precio del dinero, de los
intereses en las tarjetas, en los préstamos y en general en el costo de vida.

Reforma tributaria:

Como se mencionaba en los factores de gobierno, la reforma tributaria afecta de manera
directa tanto a nuestros clientes como a nuestro servicio, puesto que la propuesta de la reforma
busca aumentar algunos impuestos a las empresas dependiendo de diferentes factores tales
como, dividendos, impuestos al patrimonio, ganancias ocasionales, plasticos de un solo uso,
producto ultra procesados y altos en azucares, IVA, cotizacién de independientes, entre otros.

Esto indica un desbalance para las empresas ya que tienen nuevos gastos, nuevos
lineamientos que seguir y que afecta directamente la adquisicion de servicios adicionales que
les generen gastos adicionales.

En conclusioén, los factores econdmicos representan un alto impacto para nuestra propuesta
de valor y el nuestro entorno, ya que afecta directamente a nuestros clientes y en su posibilidad
de adquirir otros servicios que les generen mas gastos, por ende, es un factor que entendiendo
la realidad actual del pais afectaria de manera negativa a nuestro entorno de negocios
disminuyendo nuestra posibilidad de obtener clientes por la inestabilidad econdémica del estado
y de las empresas actualmente.

4.2.3 Factores socioculturales:
Dentro de la matriz trabajada para el andlisis de los factores externos del entorno, en este

caso socioculturales, se abord6 un factor en especial.
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a. Pandemia COVID19:

Como un factor de alta importancia a nivel social, se seleccioné la pandemia del COVID 19,
la cual significo un gran cambio en el comportamiento de la poblacién, del mercado y de cémo
se pueden o se deben hacer las cosas.

Segun un estudio desarrollado por el banco mundial cerca del 34% de las empresas ha
aumentado el uso del internet, los medios sociales y las plataformas digitales, asi mismo, el 17%
de las compafiias han invertidos en nuevos equipos, programas digitales o soluciones digitales.
(Grupo Banco Mundial, 2021)

De esto podemos inferir que por un lado la pandemia Covid1l9 acelero la necesidad de
digitalizacion y transformacion digital en el entorno laboral y esto asi mismo nos rectifica la
necesidad de apoyo a las pequefias y medianas empresas para implementar estas tecnologias
para el aumento de la competitividad.

En conclusion, si bien la pandemia del COVID 19 nos dio una perspectiva de hacia donde se
debe enfocar la propuesta de valor, las variables socioecondémicas en este caso representan un
impacto medio para la naturaleza de nuestro servicio pues es una oportunidad y un enfoque
positiva.

4.2.4 Factores tecnolégicos:

Dentro de la matriz trabajada para el andlisis de los factores externos del entorno, en este
caso tecnoldgicos, se abordaron dos factores en especial:

a. Tendencias y cambios tecnoldgicos:

Como se mencionaba dentro de los factores socioculturales la pandemia del covid19 creo una
necesidad de las empresas por la implementacibn de nuevas tecnologias y de una
transformacion digital necesaria para el crecimiento y la productividad en el nuevo entorno de

negocios.



‘Las mega tendencias actuales estan transformando el mundo, creando abundantes
oportunidades y amenazas. La tecnologia, la globalizacién y la demografia son la raiz de las
mega tendencias que dan forma al mundo, creando una disrupcion sin precedentes en todos los
sectores”. (Ermst & Young Colombia , 2022)

Segun una de las bigfour Ernst and Young la tecnologia y la transformacioén digital son una
gran oportunidad para las nuevas industrias, lo cual significa un factor positivo y para abordar en
nuestra propuesta de valor.

b. Politica gubernamental e inversion [+D+i:

Esta variable como se mencion6 a detalle en los factores gubernamentales es de vital
importancia, ya que el apoyo del gobierno en las politicas y las iniciativas que apoyan el
crecimiento tecnolégico y la transformacién de las empresas es una ficha clave tanto para
nuestros clientes, para nuestros aliados y para nuestro servicio, de tal manera que se convierta
en una cadena de elementos que posibilite el desarrollo de la propuesta de valor.

En conclusion, la variable de tecnologia son uno de los puntos con mas relevancia dentro del
analisis del macroentorno, pues la diferenciacion, el segmento de mercado y la propuesta de
valor se centran en la necesidad de satisfacer esta carencia de digitalizacién, transformacion
digital y competitividad, lo cual nos indica que esta variable nos afecta de manera positiva y con

un alto impacto.

4.2.5 Factores ambientales

Dentro de la matriz trabajada para el andlisis de los factores externos del entorno, en este
caso ambientales, se abordaron dos factores en especial:
a.Incorporacion sistemas de gestion ambiental locales e internacionales:

Para los actores ambientales se evalud la incorporacion de normativas y sistemas de gestion
ambiental ya que estos afectan directamente a nuestros clientes y a nuestro servicio inicamente

por la necesidad de su implementacién dentro de las mismas, pero no significa una variable de
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alto impacto que pueda alterar la naturaleza de nuestros servicios méas allad que la posible
generacién de gastos adicionales.
b.Acceso arecursos:

El acceso a los recursos se abord6 desde el concepto de la necesidad de los posibles clientes
del acceso continuo a servicios necesarios para el desarrollo de sus actividades, productos o
servicios, pero al igual que la variable de incorporacion de sistemas de gestion no representa un
impacto para la naturaleza del servicio.

En conclusion, el factor ambiental representa un impacto bajo para nuestro servicio puesto
gue no se relaciona de manera directa con nuestros clientes ni con nuestra propuesta de valor,
lo que quiere decir que no afecta ni negativa ni positivamente nuestro entorno.

4.2.6 Factores legales

Dentro de la matriz trabajada para el andlisis de los factores externos del entorno, en este
caso legales, se abordaron dos factores en especial:

a.Legislaciones de la industria:

Segun el Congresos de la Republica: las Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones
deberan colaborar, dentro del marco de sus obligaciones, para priorizar el acceso y uso a las
Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones en la produccion de bienes y servicios, en
condiciones no discriminatorias en la conectividad, la educacién los contenidos y la
competitividad. (Ley 1341 articulo 2, 2009).

Estas legislaciones son factores de analisis para el correcto uso de la informacién a la hora
de garantizar y desarrollar los servicios de la propuesta de valor, asi mismo son importantes para
las empresas cliente.

De igual forma las legislaciones laborales son un factor de evaluacion tanto para nuestros
clientes como para nuestro servicio pues nos da un punto de partida en el correcto

funcionamiento de la empresa.



b.Regulaciones laborales:

Como se mencioné dentro de los factores gubernamentales, el nuevo gobierno busca
desarrollar una reforma laboral que ajustaria las regulaciones laborales actuales, lo cual
significaria cambios para las empresas en materia de horas laborales, empleo, tipos de contrato,
prestaciones de servicios, entre otros. Estos factores determinan no solo decisiones a nivel
econdmico, sino también en cuanto a manejo de personal, capacitacion, capacidades y
habilidades técnicas, que a su vez impactan también en el desarrollo de la propuesta de valor
entendiendo que el factor humano ocupa un papel importante en el desarrollo de la
competitividad y la transformacion digital de las empresas.

En conclusién, los factores legales si bien son importantes y determinan en algunos casos los
caminos legales que las organizaciones deben seguir, en nuestro analisis del macroentorno, se
puede considerar una variable de importancia media ya que no afecta directamente la naturaleza
del servicio.

De Igual forma se identificé que actualmente afecta de manera positiva a nuestro mercado por
medio de las oportunidades de crecimiento de las empresas por las reformas y los préximos
cambios que podrian presentarse.

Otra conclusion gue encontramos es que teniendo en cuenta el contexto politico, la
reactivacibn economica, los proyectos del gobierno ya mencionados anteriormente donde
apoyaran las inversiones tecnoldgicas para mejorar la comunicacion y crecimiento del mundo
empresarial, el entorno sociocultural que actualmente se presenta después de la pandemia
donde se hizo aln mas necesario el e-comerce se enlaza muy bien con nuestra propuesta de
valor ya que van dirigidas a facilitar y proyectar un mundo tecnol6gico donde cada vez mas los
procesos diarios se vuelven digitales con el fin de optimizar tiempos y mejorar la calidad. Por lo
anterior el contexto resulta atractivo para que se dé una inversion ya que se identifica una
necesidad en las pymes por evolucionar en el mundo digital, lo importante es poderlas ayudar a

identificar en qué punto exactamente necesitan cambios y en que procesos deben actualizase,
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para ello nuestra empresa propone el escaner o radiografia digital que determina el estado de
madurez y adicional el conocimiento y propuestas personalizadas para cada una de las
situaciones que se puedan dar en los clientes.

Para complementar este analisis, realizaremos una evaluacion de las 5 fuerzas de Porter que
nos ayuda a entender la atractividad del mercado desde el punto de vista de la oferta y la
demanda, adicional a esto identificar los stake holders y su comportamiento ya que son un factor
decisivo para evaluar a que entorno vamos a ingresar y que posibles barreras de entrada

podemos encontrar.

4.3 Analisis de las 5 Fuerzas de Porter

La matriz de Porter y su andlisis nos permite validar que tan rentable y atractivo es el sector
gue estamos evaluando, en este caso el de las empresas de consultoria en marketing. Las
fuerzas de Porter evalian 5 elementos entre los cuales estan los proveedores, clientes,
competidores, productos sustitutos y nuevos competidores.

Nuestro objetivo es identificar cuéles son las barreras de entrada y las caracteristicas
especificas del microentorno para desarrollar mas adelante estrategias que nos permitan
relacionarlo con nuestra propuesta de valor y generar una identidad que nos ayude a
posicionarnos y diferenciarnos con el fin de conseguir una ventaja competitiva fuerte en el

mercado.

4.3.1 Negociacién con los proveedores

Segun los resultados de nuestra matriz encontramos que en la parte de negociacién con los
proveedores tenemos buen control y posicibn ya que nuestros insumos principales son el
personal con conocimiento especializado en marketing, sistemas informaticos, software y
desarrollo de programacién de sistemas, adicional los instrumentos de oficina desde los muebles
y equipos tecnoldgicos como los insumos de papeleria y servicio de internet; todos estos son de

facil acceso y hay variedad de proveedores y empresas que los ofrecen. Por o mismo como



empresa tenemos un alto poder de negociacién que permite escoger con que proveedor por
calidad y bajos costos podemos negociar.

4.3.2 Negociacion de los clientes

En referencia al poder de negociacion de los clientes encontramos que en el segmento en
el que nuestra empresa desarrolla su actividad que son las PYMES en Colombia, el poder de
negociacién del cliente es medio alto ya que hay varias empresas que ofrecen los mismos
servicios y por consiguiente pueden escoger con cual van a hacer negocio, adicional a esto hay
en el mercado grandes empresas que tienen un gran volumen de clientes, ya son reconocidas y
tienen trayectoria. Ahora bien, si hablamos de la inversion en marketing para nuestros clientes,
las empresas piensan que es un gasto significativo y muchas prefieren ahorrarselo o invertir poco
dinero en esto; lo que hace que siempre quieran negociar el precio del servicio que prestamos.

Por otro lado, existe una posibilidad casi nula que hagan integracién hacia atras ya que
aunque pueden implementar dentro de las empresas un area especifica 0 departamento que se
encargue del mercadeo, no se tiene el conocimiento necesario y las PYMES usualmente se
concentran es en su hegocio como factor principal, ademas como hay gran cantidad de empresas
consultoras también hay gran cantidad de empresas que requieran nuestros servicios y esto

permite que nuestro Segmento sea amplio y podamos obtener mas clientes.

4.3.3 Amenaza de nuevos competidores

En tercera medida evaluamos cual es la amenaza de nuevos competidores y las barreras
de entrada que se tienen en el sector y encontramos que aunque hay barreras de entrada como
el posicionamiento de grandes consultoras multinacionales, trayectoria de otras consultoras
medianas, legales con el control y seguridad de la informacion, la proteccién de datos de los
clientes; son pocas y hay gran posibilidad que ingresen al mercado competidores, ya que los
costos de arrangue no son excesivamente elevados, es mas importante el conocimiento que se

maneja en la consultoria, no hay activos Unicos indispensables para implementar el negocio o
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procesos que sean protegidos bajo patentes. Por lo mismo identificamos que se debe tener una
propuesta de valor diferencial y Unica que permita tener la confianza de los clientes al momento
de contratarnos, es importante cumplir con el servicio de calidad en los tiempos requeridos y con
costos eficientes y que generen resultados a nuestros clientes. La asesoria y compromiso hace

parte de nuestra entrega para con ellos.

4.3.4 Productos sustitutos

Con respecto a los productos sustitutos nuestra mayor preocupacion como lo mencionamos
anteriormente es que nuestros clientes decidan negociar con nuestros competidores, ya que hay
gran cantidad de empresas consultoras que ofrecen servicios similares y tienen una ventaja
sobre nosotros que hasta ahora ingresariamos al mercado y es que ya los conocen y tienen
trayectoria.

Asi mismo en el mercado existe una variedad de plataformas que ofrecen servicios de
capacitacion, cursos en linea y servicios de aprendizaje tanto pagos como gratuitos que
simbolizan una amenaza para la naturaleza de nuestro servicio por lo cual se debe genera
contenido de valor que los clientes perciban como Unico y significativo y que haga que nos

prefieran por frente de estos productos sustitutos.

4.3.5 Rivalidad entre los competidores

Por ultimo, en el analisis de rivalidad entre los competidores si bien es cierto que existe
gran cantidad de compaifias dedicadas a la consultaria en marketing, también podemos
identificar que es un mercado que va en constante crecimiento en los UGltimos afios ya que en
entorno empresarial esta requiriendo cada vez mas de herramientas como el marketing que
complemente y ayude a impulsar las ventas en las empresas. Concluimos que para contrarrestar
el impacto que tenemos con la alta competencia, es importante gue nuestra propuesta de valor
sea identificada y apreciada por nuestros clientes. Nosotros como empresa tenemos un

diferencial que es una aplicacién propia que sirve como scanner inicial y determina el nivel de



maduracion de las empresas en cuestion de marketing, adicional a esto una plataforma de
aprendizaje que estd enfocada a metodologias personalizadas para nuestros clientes y
proyectos. Todo esto enfocado a dar una garantia al cliente y manejar precios justos y accesibles.

Podemos concluir que aunque existen barreras de entrada determinantes como la
competencia por su experiencia, trayectoria y estabilidad y los productos sustitutos; también es
cierto que en el estudio de mercado que realizamos encontramos que es un mercado que va
creciendo y se hace aln mas necesario para las pymes actualizarse en el mundo digital, el vacio
gue encontramos actualmente es que nuestros grandes competidores disefiaron sus servicios
para grandes empresas dejando a un lado las pequefias y medianas, quienes sientes que es
muy dificil adquirir el servicio por el tema de precios y por desconocimiento. Nuevamente se
identifica que con nuestra propuesta de valor podemos darle seguridad, educacion y
accesibilidad a esas pequefias y medianas empresas que necesitan actualizarse y cambios

internamente en la parte digital.

5. Estudio piloto de mercado
5.1 Andlisis y estudio de mercado:

5.1.1 Segmentacion de mercado objetivo

La segmentacién de mercado es un punto clave e importante para la creacion de empresa
porque ayuda a identificar mis clientes potenciales. Una buena segmentacién del mercado
permite el desarrollo de estrategias para generar beneficios tanto econémicos, de ventas,
publicidad, de reconocimiento entre otros.

De acuerdo a la segmentacion de mercado definido por nuestro equipo de trabajo en el plan
de negocio del Laboratorio Digital, el segmento meta corresponde a las micro pequefas y
medianas empresas afiliadas a la Camera de comercio de Bogota pertenecientes al sector de la

construccion y el comercio que tengan necesidades en el desarrollo e implementacién de la
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transformacién digital dentro de sus organizaciones para mejorar su competitividad y
productividad en el mercado.

La Ley 905 de 2004 clasifica a las micro, pequefias y medianas empresas como aquellas
unidades economicas en cualquier actividad productiva que poseen hasta $24.843.480.000
millones de pesos, y cuanto al empleo hasta 200 trabajadores. Asi mismo, se expidié el Decreto
957 de 2019, que establece el criterio de ingresos brutos como aquel diferenciador del tamafio
empresarial para las MiPymes. (Ley 905 de 2004)

El sector comercio en Colombia abarca empresas que venden y distribuyen bienes al por
mayor y menor en diversos espacios comerciales. Segun el DANE, este sector genera el 17,4%
del empleo total del pais. Ademas, su contribucion al Producto Interno Bruto (PIB), junto al
transporte y turismo, es cercana al 17%, con una leve variacion positiva del 0,5%. (DANE, 2023)

A nivel nacional, en enero de 2023, este sector experiment6 un crecimiento positivo en las
ventas, con un aumento del 1,2% en las ventas reales y un incremento del 4,7% en el personal
ocupado, en comparacién con el mismo periodo en 2022. Sin embargo, en la capital colombiana,
el comercio experimentd una disminucion del 0,7% en enero de este afio en contraste con el
mismo mes del afio anterior, mientras que el personal ocupado aumenté un 2,3%. (CCB, 2023)
Segun una encuesta desarrollada por el grupo Ohla se espera un empeoramiento del desempefio
econdmico en 2023, especialmente en el consumo de bienes debido a la alta inflacion; Colombia
podria ser uno de los mercados mas afectados. El 64% de los encuestados pronostica una
disminucion en la rentabilidad de sus negocios en los préximos seis meses debido a la
devaluacién de la moneda. (Grupo Ohla, 2023).

En este sentido es de vital importancia para el sector centrar sus esfuerzos en el desarrollo

de nuevas estrategias que permitan la sostenibilidad de sus negocios.



Por otro lado, segln Invest in Bogota, la construccién es el sexto sector econémico de
Colombia. Representa el 5,1% del PIB del pais, el 3,4% de la entrada total de IED y el 7,2% del
empleo formal.

Asi mismo comenta que con un CAGR de 10,1% para el periodo 2020-2025, el sector de la
construccion en colombia seguiré siendo uno de los mas dindmicos de América Latina. Se estima
que a 2025 el sector tendré un valor de USD 52.900 millones. (Invest In Bogota , 2023).

Segun el Ministerio de Comercio, Industria y turismos entre enero y marzo de 2023
las microempresas representaron el 95,3% del tejido empresarial del pais, las pequefias
empresas el 3,5% y las medianas y grandes son el 0,9% y 0,3% del total nacional,
respectivamente, asi mismo generan aproximadamente 79% del empleo y aportan 40% al
Producto Interno Bruto (PIB). (ANIF, 2023) por lo que se constituyen en actores de gran

importancia para la economia y el bienestar social (Aguilera, Avila, & Solano, 2017

llustracion 13. Distribucion de Pymes por Sectores Econémicos
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Fuente: Encuesta mypimes ANIF 2023
Con base en los datos presentados podemos ver la importancia y la relevancia que tiene las

pequefias y medianas empresas para la economia del pais, resaltando el sector del comercio y
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la construccion.- Asi mismo, un factor de vital importancia es entender que los cambios sociales,
culturales, politicos, econémicos y tecnoldgicos de los Ultimos treinta afios le presentan a este
sector empresarial un reto importante, ya que estos negocios deben estar preparados para crear
y mantener ventajas competitivas, agregar valor a sus productos y servicios e igualmente tener
rentabilidad y sostenibilidad, pues un aspecto importante respecto de la productividad tiene que
ver con la generacion de diferenciacion y adaptabilidad en las nuevas tendencias del mercado.
(Moreno Salamanca, Cortes Pifieiro, & Estrella Pantoja, 1017)

A continuacién, se presentan los perfiles de clientes donde se validé la informacién y

caracteristicas generales ayudandonos a entender su contexto y situacién actual.

[lustracion 14. Perfil del cliente

PERFIL 1 CLIENTE - PYMES - PIEERAG 2
CONSTRUCCIONES o

‘ Demografia ’ ‘ Tecnologia }

Utiliza Smartphones, PC, portatil, Tablet
6 - 9 horas

Ingeniero Civil

g:;;‘::'ooo Usa todas las redes sociales de manera
R v hseilinG personaly Facebook e Instagram para su
empresa

Bogota- Colombia

‘ Personal ’ ‘ Motivaciones ]

Yeimer Andrey Tautiva Union libre La construccion de estructuras
Villalobos Sin hijos Su familia
3 Profesional en ingenieria civil con Brindar soluciones efectivas y
“Todas las observaciones Maestria en estructuras sostenibles
son un proceso de me jora” Independiente duefio y gerente de Tener la libertad de tiempo
Pierag
‘ Objetivo | ‘ Escenario ) ‘ Caracteristicas | Acciones
Empresa con pocos afios de Suem S tr: el b ici
BSR.C ; presa no cuenta con e centra en uen servicio
Ha<':er HUS SLL Srmpraca logre  experiencia y con pocos clientes y personal administrativo, no al cliente y la publicidad voz a
un incremento en los ingresos  contratos. fHiohe Una estruchira do voz por medio de los clientes
Disminuir costos Ademas de manejar la empresa ; ;
Ja P marketing consolidada. que ya lo conocen.

Tener mas contratos y licitar  también se desempefia como

interventor de obra para obtener
innracnc adirinnalac

Pocos clientes

Fuente: Elaboracién propia



En el perfil 1se seleccion6 a un empresario y emprendedor llamado Yeimer Tautiva, duefio y
gerente de Pierag construcciones una empresa dedicada a la ingenieria, disefio y construccion
desde hace 3 afos, actualmente con 5 empleados de planta y mas de 30 subcontratados. Se
escogiod porque seria la persona encargada en tomar la decision de contratarnos como empresa
consultora de marketing digital. Para nosotros es un perfil muy interesante ya que esta persona
quiere incrementar sus negocios y contratos y como esta en proceso de introduccion en el
mercado requiere una estrategia de marketing que le permita mejorar la publicidad y dar a

conocer su empresa.

[lustracion 15 Perfil del cliente

PERFIL 2 CLIENTE - PYMES - @.
LOLAJEANS °
Demog&ﬁa , ‘ Tecnolgl'a J
Administradora de IPhone x - computador Dell
empresas de la 7-8 horas al dia en el computador
universidad Usa Instagram, Twitter, Facebook, Linkedin y
Javeriana 5'000.000 Spotify
30 afios Utiliza Google Adds y Facebook Adds para
Bogota- Colombia publicidad de su negocio

(;Personal j D\dotivaciones j

Soltera

1 hijo

se dedica tiempo completo al
desarrollo de su empresa

Duena y creadora de LOLAJEANS

Laura Gémez Lépez Las mujeres independientes

Crecimiento personal

Demostrar su potencial

Convertir su empresa en un negocio
familiar y reconocida

(; Objetivo | (: Escenario ) Earacten’sticag (; Acciones |

“Para una persona con ganas
de cumplir su suefnos nada es
imposible”

Aumentar sus ventas y captar Tiene un punto de ventaen la No tiene suficiente personal Des.arrollo digital ‘
mas clientes que le generen zona norte de Bogota No genera suficientes ventas  Acciones de cambio
' ganancias. Maneja su empresa por medio para equilibrar sus perdidas Cambio de estrategia
Hacer crecer su negocio de Instagram Aumento de competltmg_@g 2

Fuente: Elaboracién propia

Para el perfil 2 se selecciond s a Laura Gémez, Gerente administrativa de una empresa
familiar la cual lidera llamada LolaJeans con mas de 8 afios de experiencia en el mercado textil.

Laura esta en la biusqueda de una persona o equipo que le ayude a crear una estrategia



S

s s.ean

* e e e universidad
A8

Laboratorio Digital 60

comercial con los instrumentos digitales actuales que utiliza con el fin de incrementar sus ventas.
Actualmente utiliza para su empresa herramientas de tecnologia y canales digitales como redes
sociales, pero le gustaria implementar una pagina web o una aplicacion. En este caso es perfecto
el perfil porque nos va a ayudar a entender sus necesidades y pensamientos.

5.1.2 Mapa de la empatia

Para poder entender un poco mas el pensamiento de nuestros dos perfiles seleccionados
hemos utilizado la herramienta del mapa de empatia basado en los perfiles utilizados en la
herramienta persona, con el fin de empatizar y darnos una ayuda grafica sobre lo que quiere,

siente, ve, piensa y hace nuestro segmento de cliente potencial.

llustracion 16 mapa de la empatia 1
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llustracion 17 mapa de la empatia 2
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Encontramos en los mapas similitudes que nos permiten identificar gue ambos, aungue tienen
necesidades diferentes, requieren una estrategia de marketing digital que les permita hacer
crecer su negocio, sus ventas y sus relaciones con los clientes. Son empresas que no tienen un
conocimiento de cdmo hacerlo por si solos y requieren de un tercero. Se identifica que ambos
perfiles encuentran la necesidad de innovar para contrarrestar la fuerte competencia que hay en
el mercado, adicional a esto hay una preocupacion que es llegar a mas clientes sin invertir tantos
recursos en especial el tiempo ya que actualmente manejan canales de distribucién en marketing

gue no estan siento tan efectivos.

5.2 Tendencias del mercado.
Transformacion digital
Segun el indice de Inversion Digital EY-Parthenon 2022, las empresas a nivel global estan

realizando inversiones récord en transformacioén digital, un 65 % mas que en 2020, en donde de
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acuerdo con una encuesta realizada a un grupo de ejecutivos, sus compafiias proyectan asignar
cerca del 5.8% de sus ingresos a lo digital, esto por encima de los 3.5% del 2020. (Ernst & Young
Colombia , 2022)

llustracion 18 Incidencia de la pandemia en la transformacion digital
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Fuente: EY

Esto nos permite ver como la pandemia y el esfuerzo que tuvieron que hacer las personas y
las organizaciones para afrontar una situacion para la cual no estaba lista, hizo que la sociedad
y el tejido empresarial avanzara a una velocidad mayor a la esperada, trayendo consigo una serie
de requerimientos y cambios que hoy en dia se hacen necesarios para el desarrollo de la
competitividad empresarial.

Dentro de estos nuevos requerimientos se despertdé una gran necesidad por el
aprovechamiento de la tecnologia, que si bien ya venia dandose por medio de lo que llamamos
revolucion industrial 4.0, fue necesaria para afrontar la nueva realidad tecnologia.

Por esta razon la nueva necesidad de las empresas esta girando en torno a la implementaciéon
de nuevas tecnologias en donde se aprovechen estas innovaciones que habiliten la eficiencia en
procesos, en calidad humana, desarrollo de estrategias y habilidades y cultura, lo cual al final, se
traduce en competitividad.

Un aspecto que esta tomando relevancia en el tejido empresarial a nivel global corresponde

al Retorno de la Inversién Digital (RODI) el cual estad siendo medido cada vez mas por las



empresas, “Hoy en dia, las empresas que miden el RODI, a nivel global, esperan un retorno
promedio de la inversion digital del 7.6 % en 2022, que, de lograrse, seria significativamente mas
alto que el RODI del 4.4 % que informaron haber logrado en 2021 (Ernst & Young Colombia ,
2022) .

Lo cual, por un lado, se evidencia la relevancia que esta tomando la tecnologia en las
empresas y como su medicion demuestra una necesidad latente en los mercados.

Madurez digital de las empresas en Latinoamérica

La empresa de consultoria EY realizé un estudio en el cual participaron 670 lideres de 16
diferentes industrias en 10 paises de Latinoamérica, la cual tenia como objetivo medir cual ha
sido la reaccion de los empresarios en cuanto a la transformacion digital de sus organizaciones
en un periodo agravado por efectos de la pandemia.

llustracién 19 indice de madurez digital segin EY
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En la grafica anterior se presentan los resultados arrojados por la encuesta en donde en

promedio para Latinoamérica las empresas se encuentran encaminadas a la transformacion
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digital pero aun necesitan un apoyo para encaminarse a una estrategia que les permita
desarrollar sus capacidades competitivas.

Es importante resaltar que cuando se habla de transformacién y madurez digital, no hablamos
Unica y exclusivamente de la implementacion en tecnologia o plataformas tecnoldgicas, sino, de
un conjunto de variables que engloban los pilares de la organizacion (gente, procesos, clientes,
proveedores, cultura, etc.).

Si bien este analisis de tendencias nos indica que hay una gran oportunidad en el sector de
la consultoria tecnolégica y de transformacion digital que a su vez, gira en torno a un sector
completamente competitivo, es importante resaltar que existe una brecha en los precios y la
posibilidad de pagar servicios de consultoria en TD en donde no se ha logrado satisfacer esta
necesidad a las pequefas y medianas empresas, y es necesario darle una solucion desde el
conocimiento del cliente y la capacidad, de adquirir un servicio que se acomode a sus
necesidades.

Disefio industrial e industria 4.0

El punto de partida del proyecto es el Disefio industrial, el cual es clasificado segun el DANE
como una actividad de la industria creativa basada en el conocimiento e identificada con el codigo
ClIU 7410 “Actividades especializadas de disefio”. (DANE, 2020).

Dicho esto, se puede decir que el disefio industrial es una actividad que permite generar ideas
impulsando el proceso tecnolégico y de la innovacién convirtiéndose en un habilitador de las
tecnologias emergentes.

Por otro lado, cuando hablamos de industria 4.0 o la cuarta revolucién industrial, nos referimos
a esta nueva realidad que aparece como un resultado del surgimiento, uso y apropiacion de
nuevas tecnologias digitales que permiten automatizar procesos, mejor los servicios y productos

sin necesidad de una participacion humana.



llustracion 20. Evolucién de la era digital
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Desde la conceptualizacién de la industria 4.0 se pueden distinguir cuatro enfoques que
facilitan su entendimiento: enfoques basados en lo social, en competencias, en la produccion y
en el comportamiento. (Sukhodolov, 2019)

Desde el enfoque social se habla de que esta nueva era 4.0 tiene una afectacién tanto como
positiva como negativa en la sociedad moderna, por un lado, permite la creacion de nuevos
bienes y servicios, mejorando la calidad de vida de la poblacion. Pero, por otro lado, influye en
la reduccion de la participacion humana en los procesos productivos, lo que puede conducir a
una disminucion de oportunidades laborales en ese ambito.

Desde el enfoque basado en competencias, se dice gque la industria 4.0 necesita de nuevas
competencias de especialistas industriales y especializados. Los cambio y avances en el trabajo
manual, al trabajo intelectual van acompafados de cambios en cuanto al mantenimiento de

nuevas tecnologias de la informacion.
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En el enfoque basado en la produccion, el desarrollo de la industria 4.0 significa la
modernizacion de la industria con la automatizacién de procesos de produccién a gran escala.

Finalmente, en el enfoque desde el comportamiento, se centra en el hecho de que el desarrollo
de esta industrial 4.0 esté lista para la transicion a la interaccién de lo que conocemos objeto-
objeto, es decir la eliminacion del hombre en el sistema de interrelaciones de objetos o
dispositivos técnicos.

Teniendo en cuenta los enfoques desde los cuales se puede abordar la industria 4.0, se puede
ver el panorama que afrontan las empresas actualmente, y es esa necesidad de implementar las
nuevas tecnologias, entendiéndolas no solo desde el ambito técnico y de sistemas, si no, el todo
como la suma de sus partes.

Es aqui en donde se identifica conceptualmente la problematica y la intervencién desde el

pensamiento sistémico del disefio industrial entendiendo cada una de las partes como una sola.

5.3 Validacién de la propuesta de valor en el mercado

Para la validacion de la propuesta de valor y el modelo Canvas se hizo uso de una serie de
herramientas de caracter cualitativo y cuantitativo que permitieron el desarrollo de las
iteraciones necesarias para el modelo de negocio final del laboratorio digital, a continuacion, se
presenta el primer modelo canvas que se realizd y sobre el cual se disefiaron las herramientas

de validacion del mismo:



llustracion 21 modelo de negocio primera iteracion
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Sobre este modelo de negocios se realizé la primera validacién sobre la propuesta de valor
por medio de la ejecucion de una serie de entrevistas de investigacion de caracter cualitativo a
4 usuarios especificos que tenian una relacion directa con el disefio y desarrollo del modelo de
negocio de Laboratorio digital, ya fueran en sentido técnico como expertos en el area de la
transformacion digital, la creacion de empresas, consultoria, sostenibilidad y aliados estratégicos
y por otro lado, en sentido experiencial, es decir empresarios.

A los participantes de este estudio se les realizaron una serie de preguntas abiertas con el
objetivo de identificar elementos a resaltar mejora e implementar con respecto al modelo de
negocios y la propuesta de valor del servicio de consultoria en transformacién digital.

La evidencia de las entrevistas realizadas podra visualizarse en el siguiente link:

https://drive.google.com/drive/folders/A1GCm7 gfMOyc0 EUG6sBIfeYPqdBxQNmMN6?usp=sha



https://drive.google.com/drive/folders/1GCm7_qfMOyc0_EU6sBlfeYPqdBxQNmN6?usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/1GCm7_qfMOyc0_EU6sBlfeYPqdBxQNmN6?usp=sharing
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Para el grupo de experto técnico se entrevisto al Doctor John Crissien que, por su experiencia
en consultoria, administracion de empresa digitales, mercadeo, gerencia de proyecto, marketing
y transformacién digital, es considerado un experto técnico para nuestro negocio, a continuacion,
se presentan algunos puntos a resaltar de la entrevista realizada:

e Se percibe que el dolor o la necesidad de las empresas, es requerido y muy importante.
Por esto es necesario plantear muy bien el segmento de cliente y con esta identificacion
clara para poder dar respuesta por medio de una metodologia diferenciadora.

¢ Una actividad clave para la consultoria es el proceso de adquisicion de los clientes y
anclado a eso, el equipo y la estrategia con la cual van a adquirir potenciales clientes.

e El disefio de gobierno corporativo debe estar encaminado a la generacién de ingresos y
a la disminucion de egresos para generar rentabilidad.

e Se debe tener claro el proceso y desarrollo de la consultoria para lograr resultados,
teniendo en cuenta que deben existir indicadores y como lograrlos, dandole credibilidad
a los clientes.

o La Trazabilidad en el sistema de gestidon por medio de la adquisicion de certificaciones
gue permitan validar el conocimiento que se esta ofreciendo y que los clientes perciban
el valor de la empresa y de los consultores es de vital importancia para el liderazgo en el
mercado.

e Un factor clave de éxito en la consultoria es desarrollar un producto que sea
comercializable de manera automatica de tal forma que se pueda generar un
apalancamiento para evitar un valle de la muerte en la culminacion de un proyecto y la
adquisicién de otros.

e En términos de recursos lo mas importante es el personal y los recursos idéneos ya que

el servicio esta basado en conocimiento.



Las barreras de entrada son la credibilidad de la organizacién para obtener clientes, que
se base en ciencia es lo que da la posibilidad de conseguir nuevos clientes por ello se
reitera el desarrollo de metodologias y herramientas sustentadas.

La inversion en la generacion de la marca es otro factor clave, entendiendo que la marca
es todo lo que a empresa es, que tenga una metodologia, filosofia, herramientas que
permita que los resultados se den. Asi mismo que el nombre de marca facilite la
credibilidad por medio de la idoneidad de quienes hacen la consultoria son el factor clave
de la propuesta de valor.

Se debe tener en el marco de aliados o proveedor, la banca para su credibilidad, asi
mismo ser parte de los gremios, la camara de comercio electrénico y el gremio de los
empresarios, el gobierno nacional, el Ministerio de tecnologia y los sectores que apoyan
el emprendimiento.

Los procesos de adquisicion de clientes deberian tercerizarse con una agencia de
marketing digital que les desarrolle los tineles de ventas de los nuevos clientes.
Igualmente, tercerizar todos los procesos de contabilidad, nomina e impuestos, todo
sobre la nube y licencias siendo coherentes en que son una empresa digital casi todo
tercerizados.

Un nicho especifico en el mercado que se recomendaria podria ser el sector del calzado
y la marroquineria estos requieren en sus procesos de BackOffice la implementacion de
modelos y tecnologias para minimizar costos y maximizar productividad ya que no estan
inmersa, pero por rivalidad en el mercado deberian estar.

La transformacion digital no es presencia comercial en internet, probablemente es uno de
los caminos en términos de madurez, pero no se debe caer en ese océano rojo, no solo
vender por internet es la transformacion digital, se quedan estancados en solo esto y es

ahi en donde esté la oportunidad de implementar la consultoria.
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En conclusién, a los elementos que pudimos resaltar de la entrevista con el experto, es
necesario desarrollar una consultoria basada en metodologias y herramientas sustentadas y que
le otorguen credibilidad al negocio y a los consultores que la estan desarrollando, de igual
manera, es necesario entender que en el negocio de la consultoria el valor principal esta en el
capital humano y su conocimiento que habiliten estas metodologias que se estan implementando.

Por otro lado, siendo consecuentes con el servicio que se esta ofreciendo y entendiendo que
somos una consultora en transformacion digital, todos los procesos que se desarrollen deben ser
enfocados a la tecnologia y a la transformacién, como la tercerizacion del proceso de
contabilidad, impuestos y nomina, asi como el mas importante el proceso de adquisicion de los
clientes no solo por medio de la app sino también por los canales de ventas y marketing digital.

Finalmente, el tema de las alianzas es de vital importancia ya que no solo aportan credibilidad
a la empresa y a los servicios que se ofrecen, sino que también sirven como canales para la
adquisicion de conocimiento, aliados, consultores y clientes.

Para el grupo de aliados clave se entrevistd al doctor John Crissien, es este caso desde su
perspectiva como aliado estratégico como director de Filiales de la Camara de Comercio de
Bogota, a continuacién, se presentan algunos puntos a resaltar de la entrevista realizada:

e Los procesos clave son la adecuacion de la metodologia a los diferentes segmentos que
lo requieren, la cdmara de comercio desde su vicepresidencia de competitividad se
encarga de dar los clUsteres sobre los sectores con mayor necesidad de transformaciéon
digital existe, en este momento existen 16 clister que podrian ser ese elemento
importante para la identificacion de posibles clientes y sus necesidades.

e Los consultores se vuelven proveedores de la organizacién ya que sin ellos no habria
posibilidad de poner en marcha el negocio, desde la camara de comercio,
especificamente UniEmpresarial, los profesores que estan dedicados a la investigacion y

a la consultoria podrian ser un aliado estratégico, de igual manera



la diferente universidad con investigacién en transformacion digital y procesos estratégicos

también podrian ser proveedores de su servicio.

Otro insumo que podria servir son los profesionales independientes por medio de la base
de datos de la camara de comercio, especificamente los que han hecho parte del proyecto
del gobierno Fabricas de productividad.

La organizacion podria inscribirse a la camara de comercio como proveedores de
consultores y conocimiento en transformacion digital, para generar recursos clave y con
la posibilidad de estar con el aliado natural de los empresarios y las empresas nacientes
gue es la camara de comercio, ofreciendo su servicio directamente con las empresas
adscritas a la camara de comercio.

Un requerimiento de la camara de comercio para sus aliados es que se una organizacion
confiable y sostenible con un propésito clave que contribuya a la creacién de mas y
mejores empresario y empresas para el pais.

La consecucién de buenos y suficientes consultores que cumplan con la propuesta de
valor podria ser una barrera de entrada ya que el servicio se basa en el conocimiento y

en el capital humano.

En conclusion de los elementos que pudimos resaltar de la entrevista la Camara de comercio

es un aliado de gran importancia para la consecucion de los objetivos y la propuesta de valor de

la empresa ya que no solo con el apoyo y reconocimiento podemaos hacer posible esta validacion

y certificacion de lo que se esta ofreciendo, sino que también proporciona informacién de valor

con respecto a los clientes y consultores y asi mismo ofrece la posibilidad de trabajar de la mano

con iniciativas que el gobierno nacional esta apoyando.

Para esta categoria decidimos escoger a un grupo de empresarios que nos ayudaran a validar

nuestro modelo de negocios, son profesionales que cuentan con una carrera formativa y/o un
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cargo gerencial. A continuacion, se presentan algunos puntos a resaltar de la entrevista

realizada:

e Se encontr6 que la mayoria de los empresarios estan de acuerdo que la principal inversion
gue debemos hacer es en el capital humano, ya que debemos tener consultores capacitados,
capaces de afrontar los cambios dia a dia del mercado, se necesita experiencia y
conocimiento en temas tecnolégicos, de mercadeo, analisis, resolucion de problemas,
creatividad y proactividad. Otra de la inversion necesaria en nuestro negocio es el tema
tecnolégico, sistemas que debemos tener para el funcionamiento de los procesos.

e Todos estan de acuerdo que en la actualidad las pymes y en general cualquier negocio
necesita de lo digital para el funcionamiento, ya que se encuentran siempre beneficios como
aumento en ventas, reconocimiento del negocio, internacionalizacién de un producto o
servicio y sobre todo optimizacion de tiempo en procesos y costos. Los empresarios ven la
transformacion digital como una inversidon y no como un gasto.

¢ Uno de los riesgos que no habiamos considerado en nuestro proyecto son los productos o
servicios sustitutos, siempre nos enfocamos en los competidores y competencia que ofrecen
servicios similares a los nuestros. Una de las apreciaciones que también vamos a considerar
son los riesgos inherentes como desastres ambientales, guerras politicas, pandemias y
demas que pueden afectar nuestro negocio y en general la economia del mercado.

e El e-comerce es una de las fuentes de ingreso mas utilizadas en las star ups.

e Sobre las barreras econdémicas y financieras a las que se enfrentan los empresarios hoy en
dia, la mas comun son las altas tasas de interés que cobran los bancos en préstamos y la
inflacién. Es por esto que es necesario buscar otras fuentes de financiacién que permitan
disminuir ese gasto financiero en el que se puede llegar a incurrir.

e La necesidad de utilizar datos e informacién que obtenemos de nuestros propios clientes y

negocio como recurso o0 fuente importante para generar estrategias para incrementar



nuestros ingresos. Importante tener indicadores estratégicos que nos proporcionen
informacién clave para evitar reprocesos y nos ayude a minimizar el margen de error.

e En términos de innovacion los empresarios esperan que se superen las expectativas, que
sea un trabajo en conjunto donde ganen ambas partes. Esto nos lleva a plantearnos la idea
de capacitar también en algunos temas a nuestros mismos clientes con un area de
implementaciéon que los soporte en temas de uso de plataformas y en general en todo lo
digital.

En conclusion, para los empresarios es de vital importancia analizar no solo el mercado actual
sino también el entorno en el que se desarrollan los clientes y el negocio, para asi tener en cuenta
cémo abordar en primer lugar, la metodologia y las herramientas y también como conseguir
nuevos clientes y mantener los ingresos constantes.

Asi mismo es necesario presentar desde el primer momento el valor y la diferenciacion de la
implementacion de un servicio en transformacién digital, ya que los empresarios esperan que el
trabajo conjunto que estan adquiriendo mejore su competitividad y les dé resultados.

Para el grupo de experto en sostenibilidad se entrevist6 al Doctor Billy Crissien como gerente
general de la Universidad EAN y como experto en temas de sostenibilidad para las empresas, a
continuacion, se presentan algunos puntos a resaltar de la entrevista realizada:

Incluir la sostenibilidad hoy en dia es vital, no importa la organizacién, hoy todas las personas
les interesa la sostenibilidad porque lo que el mundo requiere es su implementacion, y esto se
logra identificando cuales son las necesidades, los objetivos de desarrollo sostenible y tener esa
conciencia sostenible.

El resultado econédmico es una consecuencia de la sostenibilidad, se debe tener en cuenta el
impacto de una transformacion y su impacto social, para que se incorpore en los procesos.

A través del ejemplo es como se logra la implementacion dentro de las otras empresas, pero

tiene que ser transparente y con propésito claro ya que el hacer por hacer y el decir por decir es
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uno de los principales riesgos en la actualidad, no es radicalismo verde, es ser consecuente con
la realidad actual y trabajar para generar un impacto tangible.

Los principales riesgos son la falta de conciencia que no creen en la necesidad de incluirlo en
la gestién actual, si la empresa no los incluye, se queda por fuera ya que la conciencia en el
mercado es mucho més grande.

Tener el entendimiento profundo de que es la sostenibilidad y pensar en como lograr que sean
mMAas empresas que incorporen procesos de sostenibilidad y economia circular.

La sostenibilidad debe incluirse desde su cultura, su gente, para que asi la implementacién
para con los clientes pueda ser implementada de manera natural y basada en el conocimiento.

El tema digital, la tecnologia genera un gran impacto en el calentamiento global y ahi es en
donde existe un gran reto ya que cada vez usamos mas energia para la utilizacion de los datos,
los retos medio ambientales son muy grandes.

Hacer carbono neutro es decir devolverle al planeta lo que se estd haciendo

O carbono positivo, es decir como compenso lo que hago y lo que otros hacer, son tendencias
gue contribuyen a la sostenibilidad desde procesos como la transformacion digital.

El mayor reto es como iniciar, por eso es importante obtener buenas bases para que una vez
se empiece el proceso sea mas eficiente y que logre los objetivos propuestos.

En conclusion, el reto de la sostenibilidad no solo abarca elementos ambientales, también es
de vital importancia el tema social en relacién a equidad de género, procesos trasparentes,
compromiso con el planeta y con el pais, entre otros, y como una empresa de consultoria
debemos primero implementar la sostenibilidad dentro de la empresa, para asi poder ayudar a
nuestros clientes a implementarla.

Para el grupo de los clientes se escogieron algunas pymes de diferentes sectores, y se realizé

un contacto con la persona que estaria a cargo de contratar nuestros servicios en algunos casos



el duefio, el gerente general o el administrador. A continuacion, se presentan algunos puntos a

resaltar de la entrevista realizada:

La mayoria de las empresas no cuentan con un apoyo digital, ni interna ni externamente.
Es decir, no tienen un departamento que haga implementacion digital y tampoco han
contratado una consultoria en transformacion digital o marketing digital, aunque nos
comentan que si hay varias necesidades activas en cada una de las empresas y les
gustaria poderlas cubrir.
Dentro de las principales necesidades que tienen nuestros posibles clientes encontramos:

1. Sistemas desactualizados

2. Procesos manuales y tediosos

3. Fidelizacién de clientes digitales

4. Internacionalizacién de su producto o servicio

5. Poca publicidad, pocas plataformas digitales (redes sociales y pagina web basica)
Se pudo evidenciar en las conversaciones y preguntan que ven la transformacion digital
como un gasto y no como una inversion, esto nos lleva a definir que uno de nuestro
principal objetivo es comenzar a educar a los clientes, que cambien su patrén de
comportamiento para que vean los beneficios y todas las ventajas que podrian obtener al
contratar una consultoria en transformacion digital.
A demas de los beneficios econdmicos que esperan los posibles clientes obtener al
contratar la consultora en trasformacion digital, también esperan que se aprovechen los
recursos de manera 6ptima, que mejoren los flujos de datos facilitando los procesos
internos, implementacion de iniciativas de innovacion.
Otra de las empresas no sabe qué beneficios puede obtener haciendo una transformacion

digital, por eso reforzamos desde nuestro proyecto la herramienta con la que contamos
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capaz de evaluar el estado de madurez de nuestros clientes en lo digital y poder de
manera personalizada mostrar los cambios sugeridos para el mejoramiento.

e La periodicidad, aunque no la tienen muy clara, seria dependiendo de los resultados
obtenidos y del trabajo planteado con cada una de las empresas.

En conclusién pudimos observar en las entrevistas realizadas a nuestros posibles clientes que
si existe una necesidad que hace falta satisfacer, pero que también existe un gran
desconocimiento de cémo implementar y porque implementar transformacion digital en las
empresas, por esta razén una estrategia por la cual es necesario fortalecer este desconocimiento
es por medio de campafias de educacion por marketing digital que les despierte a los usuarios
esa duda y ese dolor que tal vez no sabian que tenian.

Hallazgos de la investigacion

La aplicacion de las entrevistas presentadas anteriormente nos permitié el redisefio del
modelo de negocios afinando los elementos que junto con los expertos y usuarios clave se
lograron identificar como puntos de mejora.

Este nuevo modelo de negocio, el cual se presenta a continuacion, es el que se ha venido

describiendo a lo largo del documento y sobre el cual se disefié el Laboratorio Digital.



llustracion 22 modelo de negocio sostenible
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Para la validacion de la factibilidad y atractividad de la nueva propuesta de valor, se realizo
un mapa del sistema de negocio basado en el modelo canvas presentado anteriormente, con el
objetivo de identificar especificamente los intercambios que existen dentro de la propuesta.

A continuacion, se presenta el mapa del sistema de negocio correspondiente a la herramienta

para adquisicidon de clientes potenciales, la app de scanner de transformacion digital:
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llustracion 23 mapa sistema de negocio app scanner diagnéstico
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Fuente: Elaboracion propia

En el esquema anterior podemos ver el sistema correspondiente a la herramienta de
adquisicion de clientes, entendiéndola como el primer paso para acceder al servicio de la
consultoria en donde los potenciales clientes, es decir, los duefios o los gerentes de las empresas
acceden de manera gratuita a la aplicacion y desarrollan el test para identificar su madurez digital.

Dicho esto, dentro del sistema podemos visualizar en el centro la empresa de consultoria en
transformacion digital “Laboratorio digital”, el cliente que es la empresa de Jeans LolaJeans y su
duefia Ana en donde el intercambio de valor, en este caso desde la empresa para con el cliente
consiste en:

1. Andlisis del estado actual: Por medio del desarrollo del test, el usuario podra obtener un
resultado con relacién a su estado de madurez, es decir, en un primer momento el usuario
tendra el conocimiento de en qué nivel estd en relacion con su transformacion

respondiendo a las preguntas de Scanner.



2. App: La empresa de Laboratorio digital, le permite utilizar el scanner diagnéstico de
transformacion digital de manera gratuita, esta aplicacion se puede utilizar directamente
en la web o descargando la aplicacion al teléfono celular, el objetivo de brindar este test
de manera gratuita es la adquisicion de potenciales clientes que se interesen y que hayan
identificado su dolor en donde posterior al desarrollo del test, nos brindaran sus datos y
tendran la oportunidad o de suscribirse a los cursos del laboratorio, para posteriormente
acceder a la consultoria.

3. Experiencia UX-UI: el test de transformacién digital y la plataforma interactiva son un
elemento que se le esta brindando al usuario una vez accede al scanner y empieza su
experiencia hacia la transformacion digital, es decir, no solo estd desarrollando un
cuestionario, sino que esta viviendo el comienzo de su proceso al cambio por medio de
la interfaz y el contenido que se le esta presentando.

En relacion con el intercambio del cliente para con la empresa:

1. Datos: Al ingresar y desarrollar el test de madurez digital, las empresas nos brindan sus
datos, no solo al momento de su registro, sino también con respecto al estado de madurez
de la compafia, lo cual servira posteriormente para el desarrollo de la consultoria
especializada y desarrollada conforme a las necesidades del cliente.

2. Referenciacion: Una vez el usuario haya desarrollado el test y probado la plataforma, se
espera que referencie el servicio a sus colegas que también tienen empresasy a la cuales
les podria servir el desarrollo del test, teniendo en cuenta que es un servicio gratuito que
tiene como obijetivo precisamente esta adquisicion de nuevos y potenciales clientes.

Por otro lado, encontramos a los socios estratégicos de la etapa del scanner, en donde se
plantean como socios a la Camara de Comercio de Bogot4, El fondo emprender y la empresa
Innova, el valor que se otorga por parte de la empresa de laboratorio digital para con sus socios

es:
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® e ee universidad
.

Valor social: Existe un tema social y reputacional relacionado con el apoyo a las empresas
crecientes y aun mas en el sector tecnoldgico, por esta razén al recibir clientes, apoyo
economico, informacién y conocimiento por parte de estos aliados, la empresa contribuye
a esta reputacion que es necesaria en para estas empresas.

Datos: Al ser parte de nuestros aliados, la informacion que se esta construyendo acerca
del estado actual en relacién con la transformacion digital de las empresas en Colombia
es de interés para estas empresas ya que con esta informaciéon pueden tomar accién y

conocer la realidad del entorno de negocios.

En relacion del intercambio de los aliados para con la empresa:

1.

Conocimiento: Estas empresas nos brindan diferentes conocimientos que han venido
desarrollando a lo largo del tiempo, conociendo el recorriendo y la experiencia que tienen,
pueden ser de utilidad tanto para el desarrollo del test y de las metodologias utilizadas
para el andlisis y la identificacion del nivel de madurez, tanto como para las herramientas
interactivas a las cuales el usuario podra acceder antes del servicio de consultoria.
Reputacion: Al tener empresas conocidas como aliados estratégicos, genera un grado de
confianza del servicio y de quien lo esta ofreciendo, puesto que los clientes al ver que se
cuenta con entidades expertas en el apoyo de las pequefias y medianas empresas
pueden tener mayor seguridad de que lo que se esta presentando es informacién de valor
y que tiene un sustento detras.

Exposicion: Estas empresas pueden brindar apoyo por medio de la exposicién y la
referenciaciéon a sus clientes del uso de la aplicacién gratuita para su diagndéstico, lo cual
nos permitira obtener mas clientes y que estos resten interesados en la adquisicion del

servicio.

Datos: Estas empresas nos pueden otorgar datos tanto de potenciales clientes que podemos

contactar por medio de estrategias de marketing como Mailyng o marketing digital y asi



mismo datos acerca del comportamiento del mercado y hacia que segmento pudiéramos
dirigirnos en mayor medida.

En el caso de la cAmara de comercio es especifico adicionalmente encontramos la interaccién
relacionada con la creacién de la marca y su registro.

Las interacciones que hay entre los aliados clave y el cliente, estan relacionados con:

De las empresas para con el cliente:

Subsidios: Muchas de las empresas identificadas como aliados estratégicos, apoyan a la
creacion de pequefias y medianas empresas, les brindan subsidios y capital semilla tanto para
su creacion y desarrollo, asi como para su crecimiento e implementacion de mejoras que les
permita obtener una mejor competitividad en el mercado, lo cual podria contribuir a la adquisicién
del servicio de consultoria de transformacion digital por medio de esos subsidios econémicos.

En retorno de esa interaccion, el cliente les proporciona a las empresas un reconocimiento y
valor social por la labor que se desarrolla en pro del crecimiento del tejido empresarial en
Colombia.

Finalmente encontramos a un proveedor de tecnologia entendiéndolo como empresas de
desarrollo web y aplicaciones, asi como servicios de desarrollo de nubes para el almacenamiento
de datos como Microsoft Azure.

La interaccidén que ocurre de la empresa para con el proveedor corresponde a un intercambio
econdmico por el pago del desarrollo de la aplicacion y de los servicios de la nube en la que se
almacenaran los datos obtenidos por medio del test de madurez digital.

En segundo lugar, tenemos el mapa del sistema del servicio de consultoria en transformacion

digital:
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llustracion 24 mapa sistema de negocio consultoria
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Fuente: Elaboracion propia

En este esquema, de igual manera encontramos en el centro la empresa “Laboratorio digital”
y posteriormente dentro del ejercicio esta el cliente Ana duefia de LolaJeans,

Las interacciones que hay por parte del Laboratorio digital para con Ana son las siguientes:

1. Conocimiento y consultoria: Al adquirir el servicio de consultoria y una vez ya se
desarrollé el test de madurez digital, la empresa le otorga a Ana los pasos a seguir y las
metodologias que se deben utilizar para afrontar su estado actual en relacién con su nivel
de madurez digital, esto va unido al servicio de acompafiamiento continuo de la
metodologia y de una serie de indicadores de cumplimiento que validen lo que se esta
desarrollando.

2. Acciones: Asi mismo se efectlian aquellas acciones necesarias para la implementaciéon o
mejoramiento de la transformacion como parte del servicio de consultoria personalizada

a las necesidades de la empresa.



En relacién a las acciones de Ana para con la empresa a continuacion se presentan las
interacciones:

1. Referenciacion: Al utilizar el servicio de consultoria y al ver los resultados que se
obtuvieron, se espera que el cliente referencie a sus colegas y amigos el servicio y la
empresa de consultoria basada en su experiencia satisfactoria, para que asi se puedan
obtener mas clientes.

2. Pago de servicio: El usuario hace un pago por los servicios prestados.

3. Datos: Al hacer parte de la consultoria el cliente le brinda informacién a la empresa que
le permita mejorar los servicios, investigas y mejoras las metodologias y las herramientas
y asi perfeccionar la consultoria no solo para la continuidad con el cliente, sino también
para nuevos clientes.

Posteriormente encontramos a los aliados estratégicos como la cAmara de comercio y el fondo

emprender en donde las interacciones de la empresa para con ellos son:

Valor social: Como se mencion6 en el sistema de la app, al apoyar al crecimiento de las
pequefias y medianas empresas contribuye a la reputacion de empresas como la camara de
comercio y el fondo emprender por labor y valor al crecimiento del tejido empresarial.

Datos: La informacion obtenida dentro de las consultorias, sin olvidar las politicas de
tratamiento de datos e informacion pueden ser de utilidad para estas empresas y sus analisis
acerca del comportamiento y estado del mercado.

Las interacciones de los socios y aliados clave para con la empresa:

1. Conocimiento: Estas empresas nos brindan diferentes conocimientos que han venido
desarrollando a lo largo del tiempo, conociendo el recorriendo y la experiencia que tienen,
pueden ser de utilidad a la hora del desarrollo de las metodologias utilizadas para el
analisis y la identificacion del nivel de madurez.

2. Reputacién: Al tener empresas conocidas como aliados estratégicos, genera un grado de

confianza del servicio y de quien lo esté ofreciendo, puesto que los clientes al ver que se
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cuenta con entidades expertas en el apoyo de las pequefias y medianas empresas
pueden tener mayor seguridad de que lo que se esté presentando es informacién de valor
y que tiene un sustento detras.

3. Exposicion: Estas empresas pueden brindar apoyo por medio de la exposicion y la
referenciacion a sus clientes del uso de la aplicacion gratuita para su diagnostico, lo cual
nos permitird obtener mas clientes y que estos resten interesados en la adquisicion del
servicio.

La relacion del cliente con los aliados cumple el mismo principio que en la primera etapa del
servicio y es que los aliados apoyan con subsidio, capital semilla y apoyo financiero para su
competitividad, la cual pueden implementar en el servicio de consultoria y a cambio les ofrece un
reconocimiento por valor y labor social con el tejido empresarial.

Por ultimo, encontramos a los consultores los cuales al final son las personas que haran
posible el desarrollo de las metodologias, herramientas y procesos para la transformacion digital,
las interacciones de la empresa con los consultores son:

Pago por servicios: El pago por el servicio de consultoria que se esta desarrollando.

Exposicion: La exposicion en el medio por su conocimiento, experiencia y la exposicién que
se esté teniendo con la empresa y los servicios que se ofrece no solo a nivel de los clientes sino
también con aliados y socios clave.

Reputacidn: La reputacion que se adquiere por los servicios que se estan prestando, tanto por
los clientes, asi como con los aliados.

En paralelo, las interacciones del consultor para con la empresa son:

1. Conocimiento: Sus conocimiento y experiencia en la consultoria con el cliente que

permitird una satisfaccion de servicio que beneficia a la empresa y al consultor.



2. Exposicion: Al trabajar con la empresa, le ofrece exposicion en su entorno, haciendo
posible que mas consultores se interesen por hacer parte del negocio, asi como mas
clientes quieran adquirirlo.

3. Reputacion: Al trabajar con perfiles expertos en los temas de transformacion digital y en
consultoria de metodologias para el cambio la empresa se posiciona por su capacidad,
conocimiento, experiencia y habilidad lo cual hace posible adquirir mas clientes, obtener

mas aliados y volverse mas competitivo frente a la competencia.

5.4 Ficha técnica de investigacion
Como una tercera validacion e iteracion de la atractividad de nuestra propuesta de valor e
investigacion de mercados, como ya lo vimos anteriormente; nos apoyamos con herramientas
cualitativas que nos permitieron encontrar hallazgos determinantes para adaptar nuestro modelo
de negocio. A continuacion, se presentan las fichas técnicas de cada instrumento.

4.6.1 Cualitativa

La siguiente tabla corresponde a la ficha técnica que contiene la informacion general del
proceso que se llevd a cabo para el desarrollo de la investigacion cualitativa. En esta se

encontrari de manera sintética las variables, técnicas y enfoque que se realizaron para esta fase.
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Tabla 1 Ficha técnica cualitativa

FICHA TECNICA CUALITATIVA

Conocer las verdaderas necesidades de los clientes, y las

exigencias del mercado

Conocer como es el comportamiento del mercado actualmente,
gue estrategias tienen para contrarrestar los aspectos politicos y

econdmicos actuales del pais.

OBJETIVOS
Determinar como podemos obtener mayor beneficio tanto
econdmico, técnico y en las actividades clave a desarrollar para
optimizar recursos
Determinar como es el funcionamiento, manejo y procesos clave
de una empresa de consultoria de transformacion digital
TIPO DE INVESTIGACION Exploratoria
ENFOQUE DE INVESTIGACION Cualitativo

Entrevista semiestructurada presencial o por email - guia de
METODO DE RECOLECCION

entrevista
MUESTRA 10
FUENTE Primaria
CONTACTO Presencial o por correo
COBERTURA Bogota, Colombia

4 grupos de interés (expertos técnicos, aliados clave, empresarios
TARGET
y expertos en sostenibilidad en Colombia)

EVIDENCIA TRABAJO DE

CAMPO Grabaciones de audio y correos electronicos

FECHA DE RECOLECCION DE

DATOS Del 28-10-2022 al 05-11-2022

4.6.2 Encuesta
Esta tabla que presenta a continuacién muestra la ficha técnica de las encuestas realizadas

gue describe el proceso y las herramientas utilizadas para la investigacion con el fin de apoyar



el andlisis preliminar de las entrevistas. En esta se encontrara de manera sintética los objetivos,
las variables, técnicas y enfoque determinados en el proceso.

Tabla 2 Ficha técnica cuantitativa

FICHA TECNICA
Saber las preferencias del consumidor
Conocer la capacidad de compra del consumidor
OBJETIVOS
Analizar el patron de consumo de nuestros posibles clientes
Determinar que percepcion tiene el consumidor acerca de la competencia
ENFOQUE DE
INVESTIGACION Sondeo cualitativo
METODO DE
RECOLECCION Encuesta online masiva — sondeo de mercado
Muestra objetivo: 89
MUESTRA No. de respuestas: 15
FUENTE Primaria
CONTACTO Online
COBERTURA Bogota, Colombia
Gerentes 0 duefios de Pymes (pequefias y medianas empresas) en
TARGET Colombia
DISENO MUESTRAL Por conveniencia y bola de nieve
FECHA DE RECOLECCION
DE DATOS Del 03-04-2023 al 12-104-2023

Dentro de la herramienta de encuesta se les solicité a los participantes que respondieran un
total de 15 preguntas de seleccion mdltiple y de respuesta abierta, a continuacion, se presentan

los resultados obtenidos:



. .ean Laboratorio Digital 88

llustracion 25 Resultados encuesta percepcion del cliente — edad

1. Edad
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® 210omas 7

Fuente: Elaboracion propia

En la grafica anterior podemos ver que 47% de los participantes que contestaron la encuesta
se encuentra en el rango de edad de 41 a mas afos seguido por 33% de 25 a 30 afios.

Los sectores econémicos de su empresa o el lugar en donde trabajan son:

e Construccién

e Comercio

e Consultoria -ingenieria civil

e Financiero

¢ Inmobiliario

e Servicios médicos y salud

e Servicios

e Consultoria

e Energia gas y petroleo

La siguiente pregunta tenia el objetivo de identificar el tamafio de las empresas de las
personas encuestadas, en donde pudimos identificar que en su mayoria corresponden a micro y

pequefias empresas con un total de 60% que respondié hasta 10 trabajadores.



llustracion 26 Resultados encuesta percepcion del cliente — tamafio de la empresa
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Fuente: Elaboracion propia

Posteriormente se le presento a los usuarios el siguiente texto sobre el cual posteriormente
se realizaron una serie de preguntas:

Laboratorio digital, es una empresa de consultoria en transformacion digital que busca ofrecer
herramientas, conocimientos y asesoria a las pequefias y medianas empresas en Colombia, con
el objetivo de mejor su competitividad en el mercado. El laboratorio cuenta con 3 servicios
principales dentro de los cuales se encuentra el scanner de madurez digital, que permite
identificar el nivel de madurez en el que se encuentra la empresa; la plataforma de
autoaprendizaje que le permitira a las empresas desarrollar capacidades entorno a los 6
componentes de la transformacién digital y finalmente, la consultoria en transformacion digital
manejada por expertos que guiaran a la organizacion por medio de metodologias personalizadas
dependiendo de la necesidad del negocio.

Se les pregunt6 a los participantes si en su trabajo actual pagan por servicios de consultoria
regularmente, a lo cual el 60% respondid que no y el otro 40 % respondié que si.

Asi mismo se les pregunté a los usuarios, basado en el texto, cual era su opinién frente al
Laboratorio digital, a lo cual se presentaron las siguientes respuestas:

e Pueden fortalecer la economia de las empresas que anhelan llegar a mas clientes
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e Suena interesante

e Es una gran opcién para implementar en las empresas colombianas para ayudar al
crecimiento de estas

e Es una opcidn para poder tener herramientas tecnoldgicas en la empresa

¢ No entiendo cual la oferta de valor

e Me parece una idea innovadora y de éxito

e Es una gran empresa q ayuda a g las organizaciones sean mas competitivas en el
mercado actual

e Me parece que es una buena idea, pero tiene que ser accesible para las empresas en
cuento a precio

e Seria muy importante para mi empresa

e Me parece una buena idea para las empresas que no pueden pagar por grandes
consultorias

e Es una empresa novedosa que integra los 3 servicios para bienestar del cliente, piensa
también en educar al cliente y ensefiarlo a manejar el tema digital en su empresa, el
scanner digital es una herramienta poderosa que ayuda a identificar el problema raiz sin
perder tiempo

e Excelente idea

e Me parece q esta empresa es el complemento para w las pequefias y medianas empresas
puedan tener un mayor desempefio conforme a lo posicién y competencia en el mercado
g muchas empresas dejan a un lado por desconocimiento. Esta empresa lo acompafian
en cada etapa para ser mas competitivo

e Es necesario y fundamental en un mundo tan globalizado.

De los comentarios podemos identificar que es considerada una propuesta llamativa para la

era en la que nos encontramos actualmente, entendiendo la necesidad de las empresas, asi



mismo es de vital importancia reconocer que el factor econémico y de precio es decisivo a la

hora de ofrecer el servicio entendiendo la capacidad adquisitiva de nuestro segmento objetivo.

Posteriormente se les pregunto a los participantes que les habia llamado la atencion y que no

les habia llamado la atencién:

Que le llamoé la atencién:

La idea de transformacion digital de pequefias empresas

Identificar la madurez de la empresa

Me llama la atencion, la consultoria en transformacion digital, es algo muy importante en
este tiempo.

De acuerdo a la transformacién digital es importante avanzar en este sentido en la
compafiia

La verdad en el momento ninguna

Transformacion digital

Los servicios

El acompafiamiento g hacen para q las pequefias y medianas empresas podamos ser
competitivas en el mercado y tengamos una mejor oportunidad de mantener una empresa
Que me ofrece varios servicios dependiendo de mi necesidad

Que esta de acuerdo a como va evolucionando la tecnologia y que es necesario estar
actualizado

El test inicial

El scanner digital y como este servicio ayuda de forma rapida y efectiva a identificar como
estd mi empresa y que debo hacer para mejorar

Los 3Niveles de servicio que se adecuan a la necesidad especifica de la empresa

Lo g mas me llamo la atencién es g el laboratorio digital lo apoya y lo acompafia en toda

la transformacién de la competencia digital y lo guia para llegar a donde queremos estar
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e La transformacion digital de las empresas
Que no le llamo la atencién

¢ Nada

e Todo me llama la atencion.

e Estoy de acuerdo con la informacién

e La exposicion es muy somera y da para tener elementos de juicio
o Madurez digital

e Puede ser mas completa

e Todas las propuestas son buenas

e Que puede llegar a ser costoso

e Qué hay una gran competencia en el mercado

¢ Necesito mas informacion

¢ No se precios ni metodologia

e Todo me llamo la atencion

o Me gustaria saber mas detalles del servicio

Seguidamente se les pregunto a los participantes con qué frecuencia en la empresa utilizaban

servicios de consultoria en transformacion digital:

llustracion 27 Resultados encuesta percepcion del cliente — contrato servicios de consultoria

8. ;Con que frecuencia usted o la empresa en donde trabaja utiliza o contrata el servicio de consultoria en
transformacién digital?

More Details

. Nunca 13
. Una vez al afio 0
@ De2a3veces al afio 1

@ 102vecesal mes 1

Fuente: Elaboracién propia



A lo cual la mayoria de estos respondié que nunca adquirian este tipo de servicios, lo cual
reafirma en gran medida que existe una brecha en relacién con este tema que aun no se ha
abordado en una gran parte de las empresas por diferentes factores.

La siguiente pregunta correspondia a cuél de los servicios presentados estaria mas interesado
en adquirir:

llustracion 28 Resultados encuesta percepcion del cliente — Servicio que mas le interesaria
adquirir

9. ;Cudl es el servicio que mas le interesaria adquirir?

Maore Details £F Insights

@ Test de madurez digital 2
@ rlataforma interactiva de apren... 2

. Servicio de consultoria en Transf... 10

Fuente: Elaboracion propia
A lo cual la mayoria de los participantes respondié que el servicio de consultoria.
Hondando un poco en la capacidad adquisitiva, se les preguntd a los participantes cuanto
estarian dispuestos a invertir por el servicio de consultoria:

llustracion 29 Resultados encuesta percepcion del cliente — porcentaje sobre utilidad

10. ;Cudl seria el porcentaje sobre sus utilidades que estaria dispuesto a invertir en transformacion digital
para su empresa, o que considere su empresa estaria dispuesta a pagar?

More Details {F Insights

@ 5%-8% 6

® 9%12% 3

@ 13%-16% 1

® 7%-20% 4 (
@ Mas del 30% 0

Fuente: Elaboracion propia
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Frente a lo cual la mayoria de los participantes respondié que de un 5-8% segundo de un 17-
20% resaltando que ninguno estaria dispuesto a pagar mas del 30% de sus utilidades.

Posteriormente se identificaron las areas en las que, segun los participantes son necesarias
més actividades manuales:

e El area de marketing

e Contratacion

e Area de publicidad.

e La parte técnica en la elaboracion de cobros a clientes

e Los informes

e Transformacion

¢ Mantenimientos

¢ Contabilidad y la operacién

e Atencion al cliente e historiales clinicos

e Todas

e Propuestas

e Facturacion y contabilidad

e Laventa

e Yo creo g desde la gerencia general hasta la operacion

e Las areas administrativas

Adicionalmente se les preguntd a los participantes si tenian conocimiento de empresas que
prestaran servicio de consultoria en TD a lo cual la mayoria respondié no conocer ninguna a
excepcion de las Big Four (EY, Deloitte, PWC, KPMG) y la Cadmara de Comercio de Bogota.

Para terminar, se les preguntd a los participantes que factores impedian que en su empresa

adquirieran consultoria en transformacion digital:



e Ausencia de conocimiento
e Las utilidades
e Falta de asesoria
e Quiza el flujo de caja actual
o Existen otras prioridades
e Ya se cuenta con ese servicio en la empresa, no es tercerizado
e La calidad de la empresa y sus servicios
e Elcosto
e Elcosto
e Econdémico y desconocimiento
e Trabajo en una consultora
e El desconocimiento, y precios
e Precio e intensidad de trabajo
e De pronto el costo
e La burocratizacion de las compairiias
Finalmente, se les pregunt6 a los participantes cuales serian sus razones para utilizar el
servicio:
e Crecimiento Comercial
e Crecer internamente
¢ Porla forma en que ha cambiado el mercado, es indispensable que una empresa maneje el
tema digital.
¢ Auge digital
e Para mejorar procesos
e Los motivos son ( tengo g ser una empresa completa en el mercado y mantenerme

actualizada con la tecnologia digital
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e Para saber en qué nivel estd mi negocio y volverme un consultorio moderno y que las tareas
sean mas faciles

e Actualizar mi empresa

e Situviera una empresa propia, no sabria por donde empezar

e Para mejorar procesos, optimizar tiempo e inversion

e Para transformar digitalmente y ser competitivo

e Para ser mas competitivo en el mercado dando lo mejor de la empresa a los clientes y darle
en mayor nivel a la compafiia en el mercado

e Transformacion y optimizacion de tiempos y procesos

Como conclusion de este ejercicio, podemos identificar que aln hay un fuerte cuestionamiento
sobre la necesidad de adquirir un servicio de consultoria en transformacién digital por causa de
la falta de conocimiento e informacién acerca de sus beneficios, asi mismo se identifico que las
empresa no estan dispuestas a pagar una gran cantidad de sus utilidades para la inversion en
este servicio y asi mismo el precio de esta es considera un gran factor de decisién al momento
de adquirir el servicio.

Dentro del andlisis realizado, se identifica una posible hipétesis basada en las respuestas de
las encuestas y entrevistas realizadas de validacion de la propuesta de valor, es que la razén por
la cual las personas y las empresas no estan dispuestas a pagar un servicio de consultoria en
transformacion digital es porque no son conscientes de los problemas que puede solucionar la
transformacion digital, bien sea porque el tipo de industria aln esta muy nueva en temas de
tecnologia, tiene prioridad de flujo de caja para otros temas de importancia dentro de la empresa
o simplemente no tiene el conocimiento y la total informacién de que es transformacion digital y
madurez digital y como esto podria traer grandes beneficios para una empresa, incluyendo un

servicio que se acomode a las verdaderas necesidades del cliente.



5.5 Tamafio del mercado

Para nuestro segmento de mercado objetivo que son las Pymes (pequefias y medianas
empresas) nacionales que tengan un vacio en la promocién de su marca a través del marketing
digital, nuestro tamafio de mercado es bastante amplio. Para comenzar descripcion desde lo
general a lo especifico encontramos que en Colombia en 2021 se registro la existencia de 5,4
millones de micro, pequefias y medianas empresas en Colombia. El Departamento Administrativo
de Estadistica (DANE) estima que estas empresas representan 90 % del sector productivo total
del pais, aunque algunos datos estiman que asciende a 99 % del tejido econémico nacional.

Segun la camara de comercio de Bogotd, la region de Bogota y Cundinamarca conforma el
centro econémico y empresarial del pais. El 81 % de las empresas creadas en la CCB se
encuentran en Bogotd y el 19 % en los 59 municipios de la jurisdiccion de la CCB en
Cundinamarca. Para enero del 2023 se registran 16.929 empresas activas en Bogota DC. (CCB,
2023)

Un articulo web publicado por Simbolo Agencia Digital, indica que Colombia, es uno de los
mercados que mas crece para el Marketing Digital, la poblacién urbanizada es de 51.39 millones
de personas, y hay 65.75 millones de dispositivos méviles, lo que representa el 127.9% vs la
poblacion de nuestro pais, de los cuales el 69% (35.50 millones) son usuarios de internet, y el
81,3% (41.80 millones) son usuarios activos de redes sociales. Aca logramos ver que hay un
crecimiento exponencial, especialmente en cuanto a usuarios activos en redes sociales, que, con
respecto a cifras del mismo informe de enero del 2021, crecid en un 7,2% para enero del 2022.

Las cifras anteriores son impactantes y nos demuestran como el pais esta cada vez mas
conectado, y que se hace necesario estar digitalizado para conectarse con el mundo, saber que
estd pasando al otro lado y tener una comunicacion en tiempo real.

Ademas, Colombia muestra ser el primer pais en diferentes estadisticas estudiadas en este
informe, por ejemplo, es el pais que mas utiliza herramientas de reconocimiento de imagenes

(un 50% de los colombianos lo hacen) también quienes mas utilizan aplicaciones de traduccion
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(el 57% de los colombianos las utilizan). en Colombia las personas pasan en promedio 10 horas
y 3 minutos al dia, lo que nos convierte en el tercer pais que pasa mas tiempo en internet,
Unicamente superado por Filipinas y Brasil. Esta cantidad de horas se distribuyen en 5 horas 'y 9
minutos a través del celular, y 4 horas y 54 minutos a través del computador.

La principal razén por la cual los colombianos utilizan internet es para encontrar informacion,
otros para buscar como hacer algunas cosas y algunos mas para mantenerse en contacto con
los amigos y la familia.

Claramente la informacién detallada en los parrafos anteriores nos demuestra como los
colombianos actualmente se encuentran interesados en el mundo digital y como gastan la
mayoria de su tiempo en internet y en aparatos electrénicos con el fin de estar informado o de

encontrar soluciones efectivas para su vida diaria. (Simbolo interactivo, 2022)
5.6 Riesgos y oportunidades de mercado

5.6.1 Riesgos

Actualmente, el pais esta pasando por una situacion politica cambiante con la entrada del
nuevo gobierno y nuevas politicas que irregularizar el mercado, dejandolo a la expectativa con
reformas tributarias, econémicas y politicas. Esto lo podemaos considerar como un riesgo ya que
genera inestabilidad y especulacion en el mercado.

Dentro de los riegos del mercado también podemos considerar la inflacion, segun diario La
Republica; Colombia es el cuarto pais con la inflacibn mas alta entre las economias de la regién,
y reflej6 un aumento importante hasta febrero de 2023 la cual se ubic6 en 13,28%. Este factor
econdmico es un riego ya que cuando aumenta se pierde poder adquisitivo tanto como para las
personas como para las pequefas y medianas empresas, esto genera una disminucién en el
consumo, es decir una pérdida en la demanda y por lo mismo una disminucién en las ventas para
las empresas. En este caso los consumidores prefieren comprar y gastar su dinero en bienes

necesarios o de primera mano.



Por otra parte, otro de los riesgos es la competitividad en el mercado, pues existen varias
empresas que de consultoria en marketing digital que ofrecen servicios similares o sustitutos,
esta competencia puede generar una barrera de entrada en el mercado ya que esas empresas
ya tienen definido sus clientes y cuentan con mayor experiencia en el mercado.

Hablando de marketing digital, encontramos que la seguridad de la informacion es un factor
de riesgo importante a tener en cuenta ya que a medida que va evolucionando la tecnologia para
mejorar procesos y optimizarlos también se crean programas o virus que roban y destruyen
informacion.

5.6.2 Oportunidades

Segun un articulo publicado por Portafolio (Revista Portafolio, 2022), Colombia cuenta con las
mejores condiciones y entorno en América Latina para la creacion de nuevas empresas, de
acuerdo con el Global Entrepreneurship Monitor (GEM), un estudio desarrollado en 2022 por la
Pontificia Universidad Javeriana de Cali, la Universidad Icesi, la Universidad del Norte, la
Universidad EAN, la Institucion Universitaria Americana e iNNpulsa Colombia.

Segun Isabella Mufioz, directora ejecutiva de Invest in Bogota (ImpactoTIC, 2022), mas del
60 % de la industria Tl actual esta ubicada en Bogota, acompafiada igualmente por gran parte
del talento especializado, adicional estima que Bogota cuenta con mas del 70% del talento
bilingle del pais, lo cual hace a la ciudad mas competitiva y le permite enfrentarse con las
principales capitales latinoamericanas por la atraccion de proyectos de inversion.

Lo anterior, se puede ver como una oportunidad ya que para nuestra empresa es muy
importante contar con un talento humano calificado que no solo tenga conocimiento y experiencia
en trasformacion digital y tecnologia, sino ademas cuenten con conocimiento de un segundo
idioma como el inglés ya que en un mundo tan globalizado como el que estamos hoy en dia; este
idioma se ha convertido en parte esencial para relacionarse en los negocios, adicional deben
contar con un desarrollo de habilidades blandas que les permitan adaptarse a los procesos y

crear soluciones efectivas.
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Otra de las oportunidades que encontramos en el mercado es la tendencia al crecimiento de
nuestro segmento objetivo que son las Pymes en Colombia, segun un reporte del 11 de
noviembre del 2020 de Confecamaras red de camaras de comercio, Colombia es un pais de
emprendedores, y eso se evidencia en la creacion de empresas en el periodo enero — septiembre
de 2022. Segun cifras del Registro Unico Empresarial y Social (RUES), que recoge informacion
de las 57 Camaras de Comercio del pais, entre enero y septiembre de 2022 se crearon en el
pais 256.675 empresas, 2,3% mas que en el mismo periodo de 2021, cuando la cifra fue de
251.008 unidades productivas. (Confecamaras, 2023)

Ademas, también se evidencia una tendencia fuerte en las Pymes por ingresar o incorporarse
en un mundo cada vez mas digital a partir de la pandemia para contrarrestar los obstaculos del
entorno y mejorar las oportunidades de crecimiento. Como se evidencian en el numeral 4.2 de
esta investigacion, segun el indice de Inversion Digital EY-Parthenon 2022 las cifras demuestran
gue hay una gran oportunidad en el sector de la consultoria tecnoldgica y de transformacion
digital que, a su vez, gira en torno a un sector completamente competitivo. Aunque existen
empresas de consultoria en trasformacion digital en el mercado, se evidencia dentro del estudio
y andlisis hecho por nuestro equipo que existe una gran necesidad por las Pymes en tener un
acceso de conocimiento y econdmico a este servicio, por lo mismo vemos como una oportunidad
de negocio en brindar una solucién desde el conocimiento para el cliente y la capacidad y adquirir
un servicio que se acomode a sus necesidades.

Adicional, encontramos otras oportunidades relacionadas al factor politico ya que hay una
intencion de apoyo por parte del gobierno en la digitalizacion de las empresas como lo evidencia
en el numeral 3.2.1 con los planes del presidente de Gustavo Petro 2022-2026 en cuanto a la
transformacion digital de las empresas. Se evidencia una clara intencién en inclusién y el apoyo

de la digitalizaciéon y mejora de la economia y la productividad para las empresas del Pais, lo



cual nos favorece entendiendo la propuesta de valor de ayudar a las empresas a el desarrollo de

la transformacion digital para la mejora de su competitividad.

5.7 Andlisis de la Competencia

A continuacién, se presenta el analisis de los principales competidores de servicio de

consultoria en transformacion digital en donde se evaluaron basados en 4 criterios considerados

con mayor relevancia entendiendo la naturaleza del mercado.

Tabla 3 Andlisis de la competencia

Competencia

Criterio de

evaluacion

Asesoftware

Business Legal — BL

Perspectiva social

A & Bt oo
Afos 29 afios 20 afos 9 afios
experiencia
Ubicacion Colombia, chile, Costa Rica, Colombia, Panama, Colombia, Panama,
Panamda, Estados Unidos, Reino Costa Rica y USA Centroamérica vy Estados
Unido Unidos.
Productos vy 1. validacién estado de madurez 1. Asesoria en Gobierno 1. Consultoria en Marketing
servicios 2. Estrategia digital de Tl digital
3. Gestion de la transformacion 2. Estrategia y ejecucion 2. Consultoria en
digital de marketing digital transformacion digital
4. Digital tranformation as a empresarial
services 3. Big Data e integracion

6. Aplicacion

con Business
Analytics (BA)

4, Fortalecimiento del

Ecosistema Digital de
las PYME

5. Big Data Tendence

(BDT)
Governance (DG)

y Data

Comercial
Big Data (ACBD)

7. Mejora del indice de

Madurez Digital
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Metodologias
y factor
diferenciador

sio

.

Diferenciador
y ventaja

competitiva

Su ventaja competitiva se basa
en su trayectoria en el mercado, a
experiencia con la que cuentan y las
empresas a las cuales han brindado
sus servicios, esto frente a las otras
consultoras 'y frente a nuestra
propuesta significa un reto para la
preferencia de los usuarios.

Su ventaja competitiva
es que corresponde a una
empresa de consultoria que
pertenece a un grupo de
varias empresas que
ofrecen diferentes servicios
de asesoria, en este caso
Su ventaja esta relacionada
en gque al pertenecer a un
grupo reconocido de varias
empresas, en primer lugar,
nuevamente la adquisicion
y confiabilidad de los
clientes es mas facil por el
hecho de que pertenecen a
un grupo y asi mismo el
proceso de adquisicién de
clientes puede ser por
medio de las otras
empresas que pertenecen
al grupo. Su ventaja
competitiva es que
corresponde a una
empresa de consultoria que
pertenece a un grupo de
varias empresas que
ofrecen diferentes servicios
de asesoria, en este caso
Su ventaja esta relacionada
en que, al pertenecer a un
grupo reconocido de varias
empresas, en primer lugar,
nuevamente la adquisicion
y confiabilidad de los

clientes es mas facil por el

Podemos percibir que una
de las ventajas competititivas de
esta empresa son sus aliados
estrategicos, puesto que se
encuentra aliada con 2 agencias
consultoras en marketing las
cuales prestan servicios
conjuntos a los clientes dentro
de la consultoria, esto puede
significar una ventaja en relacion
con los servicios y el beneficio
que trae el tipo de consultoria

que estan realizando




hecho de que pertenecen a
un grupo y asi mismo el
proceso de adquisicion de
clientes puede ser por
medio de las otras
empresas gue pertenecen

al grupo.

Asesoftware es considera el competidor directo del negocio puesto que su portafolio de
productos ofrece una propuesta similar a la nuestra, compuesto por una evaluacion de nivel de
madurez, un servicio de acompafiamiento y una opcién para tomar cursos digitales dentro de su
plataforma. En el caso de BL y Perspectiva social, estas empresas ofrecen el servicio de
consultoria en trasformacion digital dentro de su portafolio de servicios que engloban la
consultoria en diferentes tematicas tanto tecnolégicas como el caso de BL juridicas, es decir no
se especializan en una sola tematica, sino que abordan diferentes sectores de la economia.

Es importante resaltar que un diferenciador en el contexto de la consultoria es la metodologia
utilizada o propuesta para el acompafiamiento de las empresas, es por esto que fue seleccionada
como uno de los criterios de evaluacion. Asi mismo, se tuvieron en cuenta las respuestas del
sondeo realizado a empresarios 0 gerentes de pequefias y medianas empresas, en donde
mencionaron que algunos de los factores clave que determina la seleccién de una empresa de
consultoria en transformacion digital son: su trascendencia en el mercado, su precio y su
metodologia para obtener resultados, dicho esto, se tomaron como factores de analisis clave a
la hora de revisar la competencia existente de los servicio que se propone.

Dentro del andlisis realizado a las 3 empresas de competencia se evidencia que tanto
Asesofware como BL presentan claramente su metodologia de pasos para la identificacion,
ejecucion y monitoreo de la consultoria lo cual representa un valor claramente detallado para el
cliente. En el caso de Perspectiva social, no se presenta una metodologia clara de lo que se va

a desarrollar.
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Lo que podemos evidenciar dentro del analisis relacionado a el factor de mayor importancia
en la consultoria, la metodologia, es importante resaltar que si bien cada una de las empresas
presenta una metodologia propia de pasos para la transformacion digital, uno de los diferenciales
de nuestra propuesta de valor consiste en la transferencia del conocimiento y el apoyo continuo
del modelo en donde, por un lado se hace un acompafiamiento continuo al cliente desde el primer
momento en donde utiliza la aplicacion de madurez, posteriormente si su interés esta en el
autoaprendizaje, se le realiza una asesoria basada en el nivel en el que se encuentre y se
presente un paso a paso de lo que debe hacer y finalmente, en el servicio de consultoria, se
desarrolla la metodologia de la misma basa en el estado actual de la empresa y personalizando
el paso a paso especial y Unicamente para la empresa con la que se esta trabajando, de tal
manera que sea un procesos de transformacion real que presente resultados a corto, mediano y
largo plazo.

Asi mismo se evalla la trayectoria en el mercado entendiendo que esta experiencia que se
ha adquirido a través de los afios y los servicios prestados a los clientes representa una
confiabilidad en lo que se esta entregando como conocimiento y valor, lo que se traduce en un

factor clave a la hora de tomar decisiones por parte del cliente sobre cual empresa seleccionar.

6. Marketing mix- estrategia de mercadeo

6.1 Objetivos de mercadeo
o Posicionarnos en el mercado como una empresa con conocimiento, experiencia y
herramientas disefiadas especificamente para darle solucién a las necesidades de cada
tipo de cliente, entendiendo su realidad y capacidad adquisitiva, brindado
acompafamiento, conocimiento e instrumentos para mejorar su competitividad en el
mercado por medio de la transformacion digital.
e Adquirir nuevos clientes por medio de estrategias de marketing digital que permitan captar

la atencion de las empresas que estan buscando como transformarse digitalmente,



dandoles la oportunidad de conocer su estado de madurez digital actual y contandoles
cuales son los beneficios que podrian obtener con nuestro portafolio de servicios.

e Generar una fidelizacion de nuestros clientes por medio de la oferta de productos y
servicios que soluciones sus necesidades de conocimiento, acompafiamiento y

sostenibilidad de la transformacion digital.

6.2 Producto
Servicio de consultoria que ofrece soluciones inteligentes para la transformacion digital de las
empresas basadas en conocimiento, herramientas y metodologias de calidad.

1. Scanner transformacion digital:

El scanner de transformacion digital es el lead magnet de nuestro negocio, corresponde a
una herramienta de caracter gratuito que tiene como objetivo la captacion de los clientes
ofreciendo un servicio tipo test para evaluar su nivel de madurez digital.

Una vez los usuarios hagan el test, dara pie para la conexion al segundo paso de la cadena
del servicio que corresponde a la plataforma de autoaprendizaje.

Ester scanner de transformacién corresponde a una herramienta tecnolégica que puede
realizarse tanto en visualizacion web como visualizacion en app y su disefio validacion y

prototipado ha sido desarrollado previamente.
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llustracion 31 App Laboratorio Digital
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Fuente: Elaboracion propia

2.Plataforma autoaprendizaje

La plataforma de aprendizaje considera el segundo nivel de la cadena de servicios en donde
una vez el usuario esta interesado en mejorar su transformacién digital podra acceder a una
suscripcion de tres meses 0 seis meses con la cual podra tener accesos a 6 moddulos
correspondientes a la guia metodolégica para la transformacion digital los cuales a su vez
contienen una serie de mini cursos interactivos que les permitiran el desarrollo de las habilidades
necesarias para la autogestion de la transformacion.

A continuacion, se presenta la descripcién de los 6 médulos a la transformacién:
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llustracion 32 Ruta a la transformacion digital
RUTA A LA TRANSFORMACION DIGITAL

Yadmte of prirrer paso a la ransformaddn, a continuacion L& presentarmos la ruta a la transformacdn digital, este
rmodelo exta basado en las seis etapas de la transformacion digital de Brian Solis, segan tu nivel de madunez, el
laboratorio digital te of rece un curso oline en donde podrés desarncllar las habiidades necesarias para avanzar al
sguiente nivel gue tu empresa necesita.
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Fuente: Elaboracién propia
3. Servicio de consultoria
Finalmente, el servicio de consultoria corresponde al tltimo nivel de la cadena de servicios en
donde se realiza un acompafiamiento paso a paso con la empresa, abordando cada uno de los
pilares para la transformacion digital de la empresa con la metodologia del laboratorio digital.
Dependiendo del nivel de madurez digital en el que se encuentre la empresa y el andlisis de

sus procesos se determinara el plan estratégico a seguir.



A continuacion, se presenta el modelo base de la metodologia de consultoria en transformacion
digital:

llustracion 33 metodologia en transformacion digital

Disefo estratégico

Disefio economico

Disefio de ecosistema

Cultura digital

Procesos de gestion de negocio
J J Relacion con el cliente

Proceso de negocic

conocimienta del cliente

integracian agentes del entoma
participacion del cliente

Loboraterio diglial

Infraestructura

Equipo digital
Seguridad digital quipo dig

Gestion del talento

Experienclas de trabajo

Propuesta de valor
canales

disefio de catalagos

Fuente: Elaboracion propia

Diferenciadores y beneficios del producto

e Evaluacién del estado actual de madurez digital de las empresas

e Soluciones inteligentes, adaptadas a la realidad del tejido empresarial colombiano

¢ Contenido de aprendizaje en linea dependiente del nivel de madurez de la empresa

¢ Acompafiamiento continuo de expertos en transformacion digital tanto en la etapa de
aprendizaje, durante la consultoria y en la etapa de sostenibilidad.

e Calidad en el servicio y las herramientas brindadas para el autoestudio y la consultoria

e Sostenibilidad en el tiempo

e Variedad en el catalogo de servicios dependiendo de la necesidad del cliente
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Posicionamiento

llustracién 34 Posicionamiento de marca

Brindar servicios de consultoria y aprendizaje
inteligente para la mejora competitiva de las
pymes en Colombia por medio de la
transformacion digital

Soluciones aterrizadas a la realidad,

innovadoras, eficientes, garantia, calidad y
apoyo con profesionales con experiencia y

desconocido que se adapta a sus necesidad y a b s . .
oreahind Posicionamiento connimieto et

Una oferta de consultoria y apoyo en un tema

LAB DIGITAL

Moderna, seria, innovadora, tecnologica,

Pequeftas y mediznas empresas en Colombia eficiente, experta y vanguardista .exequible.

Consultoria inteligente para la
transformacion digital

Racional: Mejor la competitividad de mi empresa por medio de la
transformacién digital para evitar las consecuencias de no
implementarla
Emocional: Posicionar a la empresa como un lugar a la vanguardia
de la realidad actual, implementando procesos, procedimientos,
cultura, método v estrategias tecnolégicas.

Soluciones basadas en la transformacién digital
para la mejora de 1a competitividad adaptadas a
las necesidad v la capacidad adquisitiva de las
empresas

Fuente: Elaboracion propia

Laboratorio digital se debe posicionar como una empresa que ofrece servicios de consultoria
en transformacion digital para las pequefias y medianas empresas, basados en soluciones
inteligentes que se adapten, tanto a las necesidades de las empresas, como a su realidad, tanto
adquisitiva como en el entorno de negocio en el que se encuentra.

Dentro de este posicionamiento es de vital importancia que lo clientes perciban al Laboratorio
Digital como una empresa con la capacidad de llevarlo al cumplimiento de sus objetivos
competitivos por medio del conocimiento, la experiencia y las herramientas y metodologias
necesarias para que sea un procesos eficiente y eficaz con resultados visibles y sostenibles a lo

largo del tiempo.



6.3 Precio

Entendiendo el contexto en el que se desenvuelve el proyecto, se determind que la
oportunidad financiera y rentable se ve relejada en la consultoria como servicio, dicho esto y
como se ha venido presentando a lo largo de este documento, el scanner de transformacién
digital en un primer momento lo que busca es captar a esos potenciales clientes conocidos como
las pequefias y medianas empresas, para que posteriormente, esto, adquieran el servicio de la
plataforma digital, en donde ya se comienza a cobrar un porcentaje para su uso, lo cual indica
un comienzo de rentabilidad para la empresas.

El acceso o membresia a la plataforma de contenido para el desarrollo de herramientas para
la transformacion consiste en la oferta al usuario de una membresia trimestral con un costo de $
150.000 COP o una membresia semestral con un costo de $ 290.000 COP, con esta, las
empresas tendran acceso al contenido de los 6 talleres para la transformacion digital. En un
tercer momento se platea lo que se considera la fuente total para la rentabilidad verdadera de la
agencia digital, esta actividad es la consultoria en transformacion digital y temas especificos de
la misma como puede ser la gestidén del cambio, la sistematizacién de procesos o el desarrollo
tecnoldgico.

Esta consultoria se basa en el siguiente nivel de la cadena de valor con la que se busca
generar la fidelizacidbn de las empresas, en este nivel lo que se ofrece es la guia y el
acompafiamiento para la implementacion de las herramientas especificas y la vigilancia y
seguimiento de su desarrollo orientado a resultados con un costo de $12°000.000 COP

Nuestra estrategia de precio se basa en entrar al mercado con un precio bajo en relacion con
nuestra competencia, la cual maneja en promedio servicios de consultoria de alrededor de
$15.0000.000 COP y asi mismo, presentar la oportunidad frente a los altos costos de las grandes
consultoras que manejas precios que no se acomodan a las necesidades y realidad de nuestros

clientes objetivos.
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6.4 Distribucion

Al ser un servicio de consultoria que inicia su ciclo de vida con lo que llamamos el “Scanner
de madurez digital” nuestra estrategia estara basada en su mayoria en la comunicacion con
nuestros clientes y prospectos de clientes por medio de la plataforma online. A continuacion, se
presentan las estrategias de distribucion del Laboratorio digital

Venta directa: Como se mencionaba anteriormente, dentro del catalogo de productos que se
ofrecen en el Laboratorio Digital, el primer servicio es el Scanner de madurez digital el cual cuenta
con un servicio gratuito y un servicio pago, adicionalmente, el segundo servicio corresponde a la
plataforma E-learning de aprendizaje la cual funciona mediante la afiliacién. Finalmente
contamos con el servicio de consultoria

Por esta razén, inicialmente, nuestros servicios seran ofrecidos por medio de publicidad y
comunicacion digital tanto en la pagina web como en la app que podra ser descargada tanto para
la ejecucion del test de madurez, como el uso de la plataforma con los cursos online.

De manera inicial no contaremos como intermediarios para la comercializacién de nuestros
productos, reiterando que en sus dos primeras etapas son productos netamente digitales.

Estrategia selectiva: Para la etapa de introduccion y posicionamiento del laboratorio Digital,
se definid la seleccion del target impactado a las pequefias y medianas empresas de las 4
ciudades principales del pais: Bogota, Cali, Medellin y Barranquilla. Esto con el objetivo de
genera un portafolio de clientes solido que permita mantener la operacion de la empresa y asi

posteriormente abordar otras ciudades del pais y en un futuro otros paises.
6.5 Comunicacién integrada de marketing
6.5.1 Estrategia de relaciones publicas
Entendiendo que el laboratorio digital busca mejorar la competitividad de las pequefas y

medianas empresas del pais, uno de nuestros principales aliados estratégicos corresponde a la

Camara de Comercio, por esta razon, dentro de la estrategia de comunicaciones y relaciones



publicas se considera la participacion en los eventos que realizan las diferentes camaras de
comercio del pais en donde asistes las empresas ya sea para realizar algin procesos de registro
0 para darse a conocer dentro del entorno empresarial.

Dentro de estos eventos, Laboratorio digital participard como promotores del mismo, 0 como
aliados estratégicos junto con los consultores de la cAmara de comercio.

Objetivo: Dar a conocer que es el Laboratorio Digital, asi como la obtenciéon de posibles
clientes por medio de la interaccién con los mismos presentandoles de manera gratuita el test de
madurez digital el cual podran realizar para posteriormente presentarles los resultados
preliminares y que estos, en un segundo momento puedan consultarlos y convertirse en clientes
prospecto.

6.5.2 Marketing digital

Como se mencionaba anteriormente, en un primer momento, todos nuestros esfuerzos
estaran centrados en el marketing digital y la adquisicion y fidelizacién de clientes por este medio.

A continuacion, se presenta la estrategia:

Inicialmente se utilizara una estrategia de optimizacién por motores de busqueda (SEO) la
cual tiene como objetivo posicionar la marca de laboratorio digital en el buscador, de tal manera
gue cuando algun usuario realice una busqueda en internet le aparezca nuestros servicios de
primeras.

Asi mismo se utilizard una estrategia de marketing en motores de busqueda (SEM) para que
aparezca publicidad de nuestros servicios en los buscadores mas usados, especificamente
Google.

Organico: El objetivo de este mercadeo es que las personas realicen blsqueda o preguntas
especificas dentro de los buscadores y que, dentro de las mismas, pueda aparecer el laboratorio
digital dentro de las primeras opciones de busqueda, por medio de palabras clave que estaran
dentro de la pagina principal con el fin de que una vez aparezca en los primeros buscadores, el

llamado a la accién sea el ingreso al landing page.
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La utilizacion de las siguientes palabras clave que por medio del motor de busqueda de
Google me permita aparecer en las primeras opciones:

e Consultoria tecnologia

e Transformacion digital

o Competitividad

e Consultoras en Colombia

Google AddsWords: para que la estrategia sea mucho mas exacta nos apoyaremos en la
plataforma como Google AdWords y Google display para aparecer de primeras en los
buscadores, asi como la aparicién en las pantallas durante la navegacion.

Meta — pauta en redes: el objetivo de este medio es la obtencion de clientes por medio de la
publicidad en Instagram de Post semanales relacionados con lanzamiento, servicios,

promociones y datos importantes.

7. Aspectos técnicos

Para el disefio y pruebas con clientes, se desarrollard un protocolo de usabilidad de la

herramienta basada en los siguientes requerimientos:

Tabla 4 Requerimientos obligatorios

LAB Digital

Requerimientos obligatorios

inseparabilidad
principales del servicio

ID REQUERIMIENTO FACTOR DETERMINANTE

1 Tener en cuenta las
caracteristicas e Producir soluciones de
intangibilidad, disefio industrial a la medida
variabilidad, de acuerdo a las

expectativas y necesidades
del cliente.

e La decision de
experimentar y adquirir
el servicio se toma antes
de que ocurra.




e  Coproducir el resultado del
servicio con el cliente.

e Gestionar el flujo de trabajo
para sostener la demanda.

e Definido a través de puntos de
contacto con el cliente y en un
periodo establecido de tiempo.
- Centrado en el usuario.

e  Proceso narrativo y dinamico.

e Ofrecer visualizaciones y
materializaciones de la
existencia y avance.

e Integracion de multiples
disciplinas.

e Participativo e integrador de los
actores.

Debe considerarse la
creacién de una interfaz
digital para el desarrollo de
la actividad.

Incluir el desarrollo de una aplicaciéon web. - Programada de
forma independiente al sistema operativo.

El lenguaje de programaciéon en HTML5, JavaScript, y
CSS3.

Requiere de conexion a internet para funcionar correctamente.
Se visualiza usando el navegador web y en diferentes
plataformas.

La adaptabilidad se hara a través del disefio responsivo "web
responsive".

No necesitara instalarse.

Se debe privilegiar el acceso al contenido informativo.

La legibilidad y facilidad de navegacion son fundamentales.
Debe conectar e integrar aplicaciones hibridas que permitan
amplificar el alcance de lainterfaz, de la comunicacién y del
servicio. - Usara un sistema de gestion de contenidos (Content
Management System "CMS").

Simplicidad visual (disefio simple).

Consistencia entre apariencia y comportamiento.

Navegacion facil de comprender e intuitiva. - Uso fluido y sin
esfuerzo.

Orientacion vertical y deslizable.

Con barra de proceso en la parte superior

Con formulario de introduccién de datos

Con accion de toque en botones.

Con accidn de deshabilitar contenido que no aplique
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Tener en cuenta que el

servicio requiere una

metodologia propia de
disefio

e  Proceso por fases.
Habilitadores de medicion

e Con herramientas y métodos de disefio
flexibles, determinados segln las preguntas
planteadas.

e Integrar herramientas y métodos del design
thinking.

e Guiar de acciones a tomar segun los resultados de los
habilitadores

e Preguntas y metodologia para la medicion

Debe conformarse un equipo
multidisciplinar

Organigrama funcional

Agrupacion multidisciplinar de creativos flexible por
duplas, ternas o cuaternas

Incluir el departamento administrativo, comercial creativo
y asesorias externas.

Describir los roles.

Debe contar con certificacion
gue garanticen la experiencia
de la empresa

Certificaciones para los capacitadores de los cursos en temas
especificos y que demuestren experiencia

Certificaciones para los consultores en metodologias y
tecnologias como: Scrum, PMO, experiencia en consultoria,
gestion del cambio en procesos tecnoldgicos etc.

Tabla 5 Requerimientos de uso

Requerimientos de uso

Tener en cuenta la mejora
continua del servicio

e  Permitir el ajuste de la aplicacion en cuanto a
las preguntas y a los contenidos propuestos
e Actualizacion constante del contenido
para una fidelizacion




8 Debe permitir la seguridad y
.conflden.clalldad de la e Almacenamiento protegido.
informacion. e Uso ley habeas Data
Permiso de uso de los datos autorizado por los
usuarios
9 Considerar la visualizacion del e Desarrollar una plataforma que
proceso permita visualizar videos de méas de 10
minutos de duracion
e Mostrar el proceso previo o los
resultados previos en comparacion.
10 | Debe brindar canales para la - Video
comunicacién con el cliente y - Llamada
- Mensaje de texto
- Mensaje de voz
- - Escrito
11 | Debe dar como resultado del - Disefio de productos
servicio una solucioén de disefio - Disefio de servicios
industrial - Disefio de experiencias
- Estudios e insights
- Disefio digital
- Disefio de negocios
- Disefio de marcas
- Estratégias de I+D+i
Tabla 6 Requerimientos estructurales
Requerimientos estructurales
12 | Debe disefiarse el servicio centrado en el "User journey"

usuario

- Entrevistas a usuarios y a expertos
- Usuario arquetipo "user persona"

-Resultados basados en las necesidades
especificas del cliente
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13 | Considerar los elementos claves del servicio - Interfaz web app
como prlnC|paI§s puntos de ) - Equipo creativo multidisciplinar
contacto e interaccion con el cliente flexible - Metodologia propia
- Herramientas de disefio a la medida
14 | El servicio debe tener un proceso de - Mapa del servicio
servicio - Proceso de la metodologia
estructurado a través de tres momentos claves: - Mapa de navegacion del sistema
antes, durante y después del servicio - Proceso de produccion creativa
Tabla 7 Requerimientos técnico-productivos
Requerimientos técnico-productivos
15 | Debe adquirirse materiales para e Portati Empresarial Thinkpad Lenovo 14" - Silla
los puestos de teletrabajo y la Giratoria Luan Negro (Tugo)
identidad corporativa e Escritorio Scuola Rovere/Blanco (Tugd) - Disco Duro
VERBATIM 1TB Store (ktronix) - Teclado HP Alamb 100
Basic Ng (ktronix)
e Mouse KLIP XTREME Inaldmbrico Optico Semi Vertical
Negro + Pad Mouse (ktronix)
e Celular SAMSUNG Galaxy A11-64 GB Negro
e Registro de marca en la SIC
e Dominio: www.labdigital.co
16 | Debe garantizar el teletrabajo e Licencias de software: Microsoft 365, Microsoft visual

del equipo de trabajo

Studio community

SQL Services

Aplicaciones: Teams y whatsapp
Conexion a internet

Energia eléctrica

Linea de teléfono movil




17

Establecer un equipo

multidisciplinar de mano de
obra directa e indirecta

e Mano de obra directa: director creativo, Ejecutivos de
cuenta, coordinador de planeacién de cuentas,
coordinador de trafico, coordinador de produccion,
creativos

e Freelances (disefiador industrial, disefiador gréfico,
disefiador de espacios, programador, ingeniero de
sistemas.)

e Mano de obra indirecta: director general, auxiliar
contable, director comercial, coordinador de
marketing.

18

Debe considerar la
produccién por proyectos
como modo de produccién

- Combinacién Unica
- Concrecién

- Disefio Industrial a la medida de las
necesidades

19

Debe considerar la
produccion creativa a través
de la metodologia de la empresa

e Metodologia test scanner de transformacion
e Metodologia nivel madurez digital
e Guia para la transformacion digital

Cursos para el desarrollo de herramientas.

Tabla 8 Requerimientos econémicos y de mercadeo

Requerimientos econémicos y de mercado

20

Tener en cuenta el canal directo
de distribucion

Campabfa digital en Facebook adds y Google adds
Contenido en aplicacion web

Email

Llamada

Whatsapp

Videoconferencia

Marketing tradicional en revistas especializados
como Portafolio, dinero

21

Considerar la relacion
clientes

Estrategia comercial

Marketing digital

Mix promocional

Relaciones publicas (PR y enlace)

Presencia comunitaria: Eventos, divulgacion, PRy
enlace territorial
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22 | Considerar la competenciay sus ofertas

e Benchmarking empresas nacionales
e Relacion con agremiaciones como Fenalco
e OPI, etc

Tabla 9 Requerimientos formales

Requerimientos formales

23 | Considerar para el estilo gréafico la simplicidad,
claridad, inconsciencia y legibilidad

- Surrealista
- Modernista
- Minimalista

Descripciéon de procesos y cadena de valor del Laboratorio digital

La cadena de servicios del Laboratorio digital comienza por el scanner de madurez digital el

cual funciona del lead magnet para la captacién de clientes y reconocimiento de la marca de las

empresas del sector de comercio y construccion, posteriormente, una vez el usuario haya

diligenciado el test de madurez digital de la empresa, obtenga un resultado y sienta la necesidad

de intervenir y cambiar su estado actual, entra el segundo escalon de la cadena de valor, la

plataforma de autoaprendizaje en donde el usuario tendra la posibilidad de suscribirse 3 0 6

meses a la plataforma en donde tendra acceso a 3 cursos cada uno con 2 modulos que a su vez

estan dividido en 10 mini clases con las que los usuarios podran capacitarse en las herramientas

y habilidades necesarias para implementar la transformacion digital en sus empresas.

Finalmente, encontramos el Ultimo escalén de la cadena de valor del laboratorio digital, la

consultoria en transformacién digital, este servicio tiene como objetivo el acompafiamiento

personalizado en la implementacién del modelo de transformacioén digital dentro de la empresa,

basado en la metodologia creada especificamente por el laboratorio Digital.

A continuacion, se presenta un esquema de la cadena de valor




llustracién 35 Proceso cadena de valor

‘ . Anundo de - Oferta del —
marketing scanner
® -
digital

Por consultores

Curso introductorio
Mitos y verdades de la
transformacion digital

Mivel 1 Seguimos igual
Disefia tu modelo de negodo
digital para el &xito

Mivel 2 presente y activo
Conceptos, entarma,
mercade y estructura.

Resulitados del
Scanner i
Nivel 3 Formalizado Consultoria =
N i transformacicn
Pagarbporja . Crea tu plan estratégico ala digital
HUEDTETEER transformacion
'
Nivel 4 Estratégico
Rutaa la caﬁ\;i:jclaofnfinr;ln d:Ien
transfermadon ! o

la trasformacidn

Mivel 5 Convergente
Estrategia y competencia en la
era digital

Mivel 6 Innovador y flexible
Como desarrollar un plan de
vigilancia estratégica

Fuente: Elaboracion propia

Ficha técnica asociada al Sanner de madurez digital

Tabla 10 Ficha técnica scanner

Ficha técnica de producto

Nombre del producto

Scanner de madurez digital

Resumen del producto

Aplicacién tipo test que le permitira a las
micro, pequefias y medianas empresas
afiliadas a la Céamara de Comercio de
Bogota del sector de la construcciéon y el
comercio, identificar su nivel de madurez
digital.

Especificaciones técnicas

e EI Scanner de madurez digital
corresponde a una aplicacién de
caracter digital al cual se puede
acceder por medio del escritorio o0 en
dispositivos moviles o tabletas.

e Esta aplicacion se desarrollara en la
plataforma de servicios Hotmart, con

el animo de que los usuarios puedan
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continuar con la cadena de valor de
los servicios e ingresen a la
plataforma interactiva una vez
conozcan su nivel de madurez
digital.

e El disefo, desarrollo y pruebas del
test de madurez digital fue
desarrollado previo al desarrollo de
este proyecto como parte de un
proyecto de Disefio Industrial.

Precio Gratuito

Ficha técnica asociada a la plataforma de autoaprendizaje

Tabla 11 Ficha técnica plataforma de autoaprendizaje

Ficha técnica de producto
Nombre del producto Plataforma de autoaprendizaje

Resumen del producto Plataforma interactiva de
autoaprendizaje, que le permitira a los
usuarios aprender y desarrollar habilidades
para la transformacién digital de sus
empresas.

Especificaciones técnicas e la plataforma interactiva

corresponde a una plataforma digital
creada sobre la plataforma hotmat,
a la cual las personas podran tener
accesos por medio de una
suscripcién de 3 o de 6 meses.

e La plataforma cuenta con 3 cursos
cada uno con 2 mddulos que a su
vez cuentan con 10 minicursos a los
cuales el wusuario podra tener
accesos durante el pago de su

suscripcion.




e El desarrollo de los cursos se prevé
como parte de los gastos de
iniciaciéon.  Estos cursos seran
realizados con la ayuda de 3
consultores, los cuales realizaran los
videos requeridos para cada uno de
los mbédulos del curso de

transformacion digital.

Precio

Suscripcion trimestral: $150.000 COP
Suscripcion semestral: $290.000 COP

Ficha técnica servicio de consultoria

Tabla 12 Ficha técnica consultoria en transformacion digital

Ficha técnica de producto

Nombre del producto

Consultoria en Transformacion digital

Resumen del producto

Servicio de consultoria en
Transformacién digital que le permitira a las
empresas desarrollar y mejorar sus
procesos y asi mejorar su competitividad.

Especificaciones técnicas

e El servicio de consultorio se rige de
la metodologia propia del
Laboratorio digital, la cual cuenta
con 7 factores a evaluar y atacar
dentro del procesos de Ila
transformacion digital.

e EI consultorio en transformacion
digital es realizada con ayuda de 1
consultor experto que ha estudiado
previamente el modelo de negocio
de la empresa en cuestion vy
entiende las necesidades y puntos
de dolor a atacar.

e El servicio de consultoria se realiza

de la mano con el proyecto del
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Gobierno Nacional y la Camara de
Comercio conocido como Fabricas
de Productividad, en donde las
empresas afiliadas a la camara de
comercio pueden participar y el
mismo gobierno paga por un gran
porcentaje del servicio de
consultoria, disminuyendo el costo

que el empresario asume.

Precio 12.000.000

8. Aspectos organizacionales y legales

En este numeral vamos a validar los aspectos organizacionales, administrativos y legales que
se deben tener en cuenta para la creacion de nuestra empresa.

Describiremos la norma que rige nuestro negocio, los procesos, costos y tiempos asociados

al cumplimiento de la misma.

8.1 Andlisis estratégico

8.1.1 Misidn

Laboratorio Digital tiene como misidn construir y entregar soluciones de negocio por medio de
la tecnologia que se ajusten a las necesidades especificas de cada cliente para impulsarlos a
ser competitivos y conseguir resultados eficientes por medio de un equipo de trabajo integral y
especializado capaz de adaptarse facilmente a los cambios y a los retos del mercado. Adicional
construimos una red de conocimiento y aprendizaje para nuestros clientes para que sean
capaces de aprovechar las herramientas tecnoldgicas e incorporarlas en sus empresas para

trasformar positivamente su negocio.



8.1.1.1 Vision de la Empresa

Convertirnos en la compafiia referente de transformacion digital que da valor agregado al
negocio de la tecnologia por medio del conocimiento que podemos brindar al talento humano de
nuestros clientes, para que sean capaces de implementar nuevos procesos que optimicen su

negocio.

8.2 Estructura organizacional

Nuestra estructura organizacional se forma con el fin de establecer un orden para determinar
roles, responsabilidades de los empleados y como se integran todas las areas de nuestro
negocio.

Es importante resaltar que nuestra empresa tiene unos procesos, funciones y capital humano
estructurados que hacen parte del capital nuclear de la empresa; es decir son esenciales y
aportan directamente al Core de negocio, asi como también contamos con otros procesos y
personal de apoyo que realizan actividades complementarias, las cuales podrian en un futuro
llegar a ser tercerizadas. Cuando hablamos de ese capital humano nuclear nos referimos al
departamento de operaciones donde encontramos los consultores especializados quienes sacan
los proyectos de nuestros futuros clientes, al departamento tecnoldgico quienes estan
capacitados para desarrollar estrategias por medio de sistemas digitales, solucionar y brindar
apoyo con los medios tecnolégicos y el departamento comercial que se encargar de promocionar
el negocio por medio de estrategias de marketing, ventas, fidelizacion del cliente e impulsar los
ingresos econdmicos de la compaiiia.

En los procesos y capital humano complementario o que realizan esas actividades de apoyo
en el negocio, encontramos el personal administrativo y financiero como RRHH; encargados de
la contratacién de personal, también el departamento financiero quienes llevan el registro de la

parte contable y financiera de la empresa. En un comienzo seran profesionales externos a la



-, oeean Laboratorio Digital 126

compafiia entendiendo que no se cuenta con el capital para mantener este personal como parte
de la plata constante de la empresa.

A continuacion, se presenta el diagrama que muestra de manera sintética la organizacion de
nuestra empresa agrupando por departamentos los grupos especializados de nuestro talento
humano, si bien hay una jerarquia el objetivo es que cada uno de los colaboradores participen
proactivamente, con sus competencias, habilidades, decisiones y conocimientos dando valor e
impulsando el negocio.

llustracion 36 Organigrama

. CEO
ADMINISTRATIVO COMERCIAL OPERACIONES
Departamento Departamento
financiero ventas Proyectos
RRHH Departamento Departar’m.anto
tecnolégico
de mercadeo
Departamento
de servicio al

cliente

Fuente: Elaboracién propia

8.3 Perfiles y funciones

De acuerdo con la estructura organizacional presentada en el numeral anterior, los cargos que

conforman dicha estructura se definen a continuacién con las caracteristicas que deben tener.



Tabla 13 perfil 1

Area Administrativa
Cargo Gerente Financiero
Supervisa a Contador - tesorero - auxiliares

Proposito del cargo

Supervisar, analizar y administrar los recursos economicos de la empresa

Educacion

Profesional en areas administrativas y econémicas o afines con especialidad
en desarrollo empresarial y maestria en administracion financiera o afines

Experiencia

Minimo 5 afios en labores similares

Habilidades y
capacidades

Gerenciar- capaz de liderar y administrar los recursos economicos de la
empresa con el fin de optimizar ganancias, disminuir gastos e invertir

Agilidad organizacional- formular estrategias para enfrentar situaciones de
lata incertidumbre

Financieras- Administrar los recursos del negocio eficientemente

Gestionar los riesgos

Dominio de sofware contable

Funciones y
responsabilidades

Asignar recursos y gestionar los flujos de caja

Supervisar al equipo contable

Analizar los presupuestos, gastos y tda la informacion financiera

Encontrar las mejores opciones de financiacion

Reducir costos

Horario de trabajo

lunes - viernes
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Tabla 14 Perfil 2

Area Comercial
Cargo Gerente Mercadeo - Marketing
Supervisa a Personal estratégico de mercadeo

Proposito del cargo

Posicionamiento en el mercado, innovacién, aumentar productibilidad y
rentabilidad

Educacion

Profesional en marketing, marketing y negocios, marketing y publicidad,
marketing digital o afines con especialidad en marketing o afines

Experiencia

Minimo 5 afios en labores similares

Habilidades y capacidades

Gerenciar y administrar las estrategias de marketing de la empresa -
disefiar estrategias de marketing -- analizar datos y estadisticas del sector -
proyectar y evaluar el funcionamiento de campafias

Creatividad y agilidad de disefio promocional

Aprendizaje y capacitacion continua de su entrono

Capacidad de competitividad - Trabajo en equipo

Répida adaptacion y crecimiento del entorno laboral

Funciones y responsabilidades

Planificar e implementar estrategias de marketing

Disefar y dirigir camparfias promocionales

Desarrollo de reconocimiento de producto

Posicionamiento en redes

Manejo de herramientas digitales

Horario de trabajo

lunes - viernes




Tabla 15 Perfil 3

Area Operaciones
Cargo Director de proyectos
Supervisa a Consultores

Proposito del cargo

Responsable de disefio de estrategia a seguir para el cambio tecnologico y
digital

Educacion

Profesional en administracion de empresas, marketing, marketing y
negocios, economia marketing digital o afines con especialidad en
direccion o gerencia de poryectos, Big Data.

Experiencia

Minimo 5 afios en labores similares

Habilidades y
capacidades

Dirigir y administrar las estrategias de marketing de la empresa - disefiar
estrategias de marketing -- analizar datos y estadisticas del sector -
proyectar y evaluar el funcionamiento de campafias

Conocimiento de herramientas y pataformas digitales

Capacidad de analisis de datos y creacion de estrategias

Capacidad de competitividad - Trabajo en equipo

Rapida adaptacion y crecimiento del entorno laboral

Funciones y
responsabilidades

Planificar e implementar estrategias de marketing

Disefar y dirigir campafias promocionales

Desarrollo de reconocimiento de producto

Posicionamiento en redes

Manejo de herramientas digitales

Horario de trabajo

lunes - viernes
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Tabla 16 Perfil 4

Area Operaciones
Cargo Director tecnoldgico
Supervisa a Equipo técnico

Proposito del cargo

supervision de desarrollo y difusion tecnologica de clientes, empleados y proveedores

Profesional en ingenieria de sistemas y/o telecomunicaciones con especialidad en

Educacion . - ; - -
administracion de tecnologias de la informacion
Experiencia Minimo 5 afios en labores similares
Dirigir y administrar plataformas tecnologicas y sistematicas
Habilidades y

capacidades

Capacidad y dominio técnico, buen manejo de productos de la industria

Capacidad de comunicacion, liderazgo y organizacion

Capacidad de pensamiento estratégico

Répida adaptacion y crecimiento del entorno laboral

Funciones y
responsabilidades

Asistir y ayudar a todos los departamentos de la empresa en uso de la tecnologia

Garantizar la funcionalidad y la eficiencia del sistema

Crear procesos de registro y control de datos

Control constante del impacto del cambio en el personal

Manejo de herramientas digitales

Horario de trabajo

lunes - viernes




Tabla 17 Perfil 5

Area Administrativa
Cargo Gerente Talento humano
Supervisa a Reclutador- psicélogo- riesgo y seguridad en el trabajo

Proposito del cargo  |Coordinar los procesos y relaciones concerniente a los empleados

profesional en gestién del talento humano y/o recursos humanos y relaciones

Educacion e . o
laborales con especializacion en gerencia de gestion humana

Experiencia minimo 5 afios en labores similares

Capacidad de analisis y de organizacion
Conocimientos en legislacion laboral
Capacidad de comunicacion asertiva
Excelente trabajo organizacional y en equipo
Conocimiento de nuevas tecnologias

Habilidades y
capacidades

Supervisar a su equipo de trabajo

Desarrollar estrategias e iniciativas que alinean a los empleados con el
propodsito de la empresa

Gestionar el proceso de reclutamiento y seleccion

Apoyar las necesidades de la empresa por medio del desarrollo, compromiso
y motivacion del talento humano

Garantizar el cumplimiento legal de la normativa laboral

Funciones y
responsabilidades

Horario de trabajo lunes - viernes

Es importante resaltar que, en un primer momento, la empresa contara con un minimo de
personal entendiendo que se requiere generar reconocimiento en la marca y lanzamiento de las
labores de la empresa para poder garantizar el mantenimiento de la misma.

8.4 Normatividad empresarial
8.4.1 Interna

Se entiende como el conjunto de normas que hay dentro de una empresa, cuya funcién es la
de regular los comportamientos y las conductas existentes; en ella se plasman todos los
principios e instrucciones a tomar en cuenta para garantizar una buena relacion entre todas sus
areas.

A continuacion, se enuncia la normatividad que se va a regir en nuestra empresa con el fin de

tener un control interno sobre las actividades que realizamos.
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e Desarrollan los principios reflejados en el Modelo de Gobierno Corporativo de la Sociedad
y contienen las pautas que rigen la actuacion de la Sociedad y las sociedades de su
Grupo, de sus administradores, directivos y empleados, en el marco del plan estratégico
y de la visiéon y valores de la Sociedad.

¢ Manual de funciones y responsabilidades. Ficha técnica representada en el numeral
anterior donde se definen las especificaciones de cada cargo.

¢ Manual de procedimientos. Se contara con un manual disefiado a especificar a detalle las
actividades que se ejecutan en la organizacién con el fin de unificar procesos y
conocimientos al interior de la empresa; garantizando la calidad y eficiencia.

¢ Manual de normas administrativas. Contiene lo relacionado con némina, incentivos para
los empleados, vacaciones, permisos, etc.; asi como las normas relacionadas con las

acciones disciplinarias

¢ Reglamento laboral. Esta normatividad incluye las prohibiciones en el comportamiento de

los empleados dentro de la empresa, comportamiento fuera de la empresa que afecten

los intereses de la empresa. Adicional a esto también incluira el nivel de gravedad de las

faltas y las posibles acciones disciplinarias que debe tomar la organizacién en cada caso.

Estas normas que controlaran nuestro sistema empresarial se definirAn una vez se

seleccionen los jefes de area y en compafia con un experto abogado se implementaran cada
una de ellas ajustandolas a las necesidades de nuestra compaiiia. (Deloitte, 2011)

8.4.2 Externa- normatividad general que rige a las PYMES
Sabemos que las PYMES cuentan con un marco general normativo que las regula, a
continuacion, relacionaremos cada una de las leyes especificadas por el ministerio de comercio,

industria y turismo del gobierno de Colombia.



Tabla 18 Normativa de las pymes

LEY

DESCRIPCION

Ley 2069 del 31

de diciembre de

2020

"Por medio del cual se impulsa el emprendimiento en
Colombia".

Ley 1955 del 25

de mayo de 2019

"Por el cual se expide el Plan Nacional de Desarrollo 2018-
2022. “Pacto por Colombia, Pacto por la Equidad”.

Ley 1819 de 29 de

diciembre 2016

"Por medio de la cual se adopta una Reforma Tributaria
estructural, se fortalecen los mecanismos para la lucha contra la
evasion y la elusién fiscal, y se dictan otras disposiciones"

Ley 1793 del 7 de

julio de 2016

"Por medio de la cual se dictan normas en materia de costos
de los servicios financieros y se dictan otras disposiciones."

Ley 1780 del 2 de

mayo de 2016

"Por medio de la cual se promueve el empleo y el
emprendimiento juvenil, se generan medidas para superar
barreras de acceso al mercado de trabajo y se dictan otras
disposiciones."

Ley 1753 del 9 d

junio de 2015

"Por la cual se expide el Plan Nacional de Desarrollo 2014-

2018 “Todos por un nuevo pais”.

Ley 1735 del 21

de octubre de 2014

"Por la cual se dictan medidas tendientes a promover el
acceso a los servicios financieros transaccionales y se dictan
otras disposiciones."

Ley 1676 del 20

de agosto de 2013

"Por la cual se promueve el acceso al crédito y se dictan
normas sobre garantias mobiliarias."

Ley 1429 de 29 de

diciembre de 2010

"Por la cual se expide la ley de formalizacién y generacion de
empleo”

Leyl314 del 13

de julio de 2009

"Por la cual se regulan los principios y hormas de contabilidad
e informacion financiera y de aseguramiento de informacion
aceptados en Colombia, se seflalan las autoridades
competentes, el procedimiento para su expedicion y se
determinan las entidades responsables de Vvigilar su
cumplimiento”.

Ley 905 del 2 de

agosto de 2004

"Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre
promocion del desarrollo de la micro, pequefia y mediana
empresa colombiana y se dictan otras disposiciones."

Ley 590 del 10 de

julio de 2000

"Por la cual se dictan disposiciones para promover el
desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresa".

Ley 67 del 26 de

Diciembre de 1979

"Por el cual se dictan las hormas generales a las que debera
sujetarse el presidente de la Republica para fomentar las
exportaciones a travées de las sociedades de
comercializacion internacional y se dictan otras disposiciones
para el fomento del comercio exterior."

(Ministerio de Comercio industria y turismo , 2023)



https://www.mipymes.gov.co/normatividad/leyes/ley-2069-del-31-de-diciembre-de-2020.aspx
https://www.mipymes.gov.co/normatividad/leyes/ley-2069-del-31-de-diciembre-de-2020.aspx
https://www.mipymes.gov.co/normatividad/leyes/ley-2069-del-31-de-diciembre-de-2020.aspx
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1955_2019.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1955_2019.html
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=68189
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=68189
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1793-del-7-de-julio-de-2016.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1793-del-7-de-julio-de-2016.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1780-del-2-de-mayo-de-2016.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1780-del-2-de-mayo-de-2016.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1753-del-9-d-junio-de-2015.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1753-del-9-d-junio-de-2015.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1735-del-21-de-octubre-de-2014.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1735-del-21-de-octubre-de-2014.pdf
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1676_2013.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1676_2013.html
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1429-de-29-de-diciembre-de-2010.pdf
https://www.mipymes.gov.co/mipymes/media/mipymes/Documentos/Ley-1429-de-29-de-diciembre-de-2010.pdf
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1314_2009.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1314_2009.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0905_2004.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0905_2004.html
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=12672
https://www.alcaldiabogota.gov.co/sisjur/normas/Norma1.jsp?i=12672
http://www.suin-juriscol.gov.co/viewDocument.asp?id=1618487
http://www.suin-juriscol.gov.co/viewDocument.asp?id=1618487
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8.5 Constitucion de empresa
Nuestra empresa sera creada bajo el régimen de sociedad por acciones simplificada SAS bajo
la ley 1258 de 2008 ya que por nuestra naturaleza de negocio nos facilita la creacion de empresa
en el pais, ya que no depende de tantos tramites y procesos. La sociedad por acciones
simplificada es una sociedad de capital, de naturaleza comercial, conformada por una o varias
personas naturales o juridicas
8.5.1 Pasos creacién de SAS
Para construir la empresa se debe redactar un documento privado de constitucion donde
contenga los estatutos.
e Formulario RUES - registro Unico empresarial y social
e Formulario RUT — registro unico tributario
¢ Documentos de identidad de los accionistas
e Registro en la cAmara de comercio
o Pagos de inscripcién
o Pagos de impuestos
8.5.2 Normatividad tributaria
Laboratorio Digital por ser una sociedad por acciones simplificada tiene las mismas
obligaciones tributarias que cualquier otra sociedad comercial, sin tener tratamientos especiales
o diferenciados por simplemente ser una S.A.S y no ser una sociedad limitada u otra sociedad
(Gerencie.com, 2020).
A continuacién, enunciaremos los deberes tributarios que tiene al constituirse como SAS:
e Son agentes de retencion en la fuente a titulo de Renta (por la totalidad de los ingresos
netos que recibié durante el afio y que pueden producir un aumento en su patrimonio) —

Tasa 32% con reduccion gradual en 2021 y 2022.



o No le aplica el impuesto al consumo que es para todo negocio que venda comidas o

bebidas, sector vehiculos y telecomunicaciones — Tasa 4%, 8% y 16%.

Son responsables del IVA en caso de realizar una actividad gravada con este impuesto
(sobre el consumo de bienes y servicios) — Tasa, tres tarifas segun el bien o servicio:
0%, 5% y 19%.

e [Estan obligados a expedir facturas.

e Deben reportar informacion exégena (sobre las operaciones realizadas con sus clientes,
usuarios u otros que intervienen en el desarrollo del objeto social de la empresa,
periddicamente a la DIAN).

e Son responsables del impuesto de industria y comercio (actividad industrial, comercial o
de servicios) — Tasa entre 0,2% y 1,4% de los ingresos de la empresa.

e Deben pagar el impuesto predial (derecho de propiedad, usufructo o posesién de un bien
inmueble localizado en Colombia) — Tasa entre 0,3% a 3,3%.

e Impuesto a las transacciones financieras — Tasa 0,4% por operacion

e Estan obligados a llevar contabilidad.

Estan obligados a tener revisor fiscal segun el monto de sus ingresos o activos.

9. Aspectos financieros

9.1 (Cual es el periodo de arranque del proyecto?

El periodo de arranque se estima para una duraciéon de 8 meses los cuales corresponde al
acompafiamiento y presentacion ante el Fondo Emprender en el marco de las convocatorias
anuales, que tradicionalmente son en febrero y agosto.

Durante este periodo se dara inicio a la ruta de emprendimiento, detallando aquellos aspectos
gue requieran de profundizacién y desarrollo tanto del modelo de negocio como de la
metodologia, aplicaciones, plataforma y contenidos.

Este tiempo podria variar entendiendo el avance del plan de negocio
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9.2 (Cudl es el periodo improductivo que exige el primer ciclo de produccion?
Entendiendo que el modelo de negocio se basa principalmente en la venta de membresias y

consultoria basados en el capital humano, se proyecta dar inicio a las actividades y

funcionamiento de la empresa desde el mes 1 de salida a produccion con la aplicacion y la

plataforma de autoaprendizaje.

9.3 Proyeccion de ingresos

La proyeccién de ingresos se basa en 3 productos a los cuales se asigné su precio con base
al andlisis del mercado realizado, entendiendo que comenzamos con un panorama conservador,
en el segundo y tercer afio basandonos en el conocimiento y experiencia ya adquirida nos
arriesgamos a aumentar en un 100% las ventas y en el 4 y 5 afio un poco mas estables seguimos
creciendo.

Los precios de los productos son los siguientes: La membresia trimestral 1$150.000 COP, la
membresia semestral con un precio de $290.000 COP y la consultoria en transformacion digital
con un precio de $12.0000.0000 COP, con base en el siguiente presupuesto:

[lustracion 37 Ventas anuales

Afio 2023 2024 2025 2026 2027

VENTAS AMUALES 3 142.200.0000 % 312.271.2000 % 1.032.368.5872 % 1.726.636.4621 % 2.905.929.1657
Fuente: Elaboracién propia

En donde, para el primer afio se proyecta un total de ingresos de $142.200.000 COP, el cual
es un monto conservador para el tamafio del mercado pero que se evidencia, que es realista con
base en el benchmarking realizado con los proyectos financiados con el fondo emprender en
donde el presupuesto para el primer afio esta entre 80 y 200 millones de pesos. Lo anterior se
corroboro con informacién de convocatorias previas y a manera de ejemplo a continuacién se
presentan algunos de los proyectos aprobados por el fondo emprender dentro de la convocatoria

cerrada No.248 de la CCB (Fondo emprender , 2023)



llustracion 38 Proyectos aprobados por el Fondo Emprender 2023
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Vale la pena indicar que en términos de servicios que generan la mayor parte de los ingresos
corresponde a la consultoria en transformacion digital en el marco del programa de Colombia
productiva el cual es un programa gubernamental que busca la transferencia de conocimiento
(consultoria) en diferentes areas, de las cuales una de ellas es transformacion digital. Dicho
programa es operado por la Camara de comercio de Bogota quien identifica califica y certifica
personas juridicas para que hagan dichas consultorias y de la cual se busca convertirse en socios
clave, proveedores.

Es importante mencionar que el presupuesto de membresias para en autoaprendizaje es de
172 “unidades” vendidas, entendiendo que los empresarios registrados solo en Bogota son
aproximadamente 500.000 y que, de ellos afiliados, es decir ya empresas formales, son 13.000
aproximadamente las cuales tiene la problematica que ayudamos a solucionar como empresa.

Por ende, este modelo de negocio tiene un alto potencial de escalamiento entendiendo que
este primer afio sera de aprendizaje, pivoteo y traccion principalmente para lograr el

cumplimiento de las metas que se presentaran ante el fondo emprender.
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9.4  Proyeccioén de costos

Como se presentd anteriormente en el modelo canvas, este modelo de negocio tiene dos
factores diferenciadores y que son clave de éxito, el primero es que es una empresa digital con
potencial de comercializacién a nivel internacional para el mercado latinoamericano y, en
segundo lugar, que es una empresa basada en el conocimiento, es decir no cuenta con
produccion.

Se basa en el conocimiento que se traduce en consultoria y la comercializacion de
herramienta digitales, siendo coherentes con lo que hacemos, que es la transformacion digital.

Por ente la estructura de costos se base principalmente en personas:

llustracién 39 Costos anuales

ANO 2023 2024 2025 2026 2027

COSTOS ANUALES $ 43.200.000,0 $ 86.400.000,0 $ 259.200.000,0 $ 388.800.000,0 $ 583.200.000,0
Fuente: Elaboracion propia

Para el presupuesto de egresos se tiene en cuenta principalmente y como se ha venido
mencionado dentro de este apartado, el capital humano entendiendo que el principal gasto
corresponde a las personas que manejaran la aplicacién y la plataforma, desarrollaran todos los
cursos y realizardn las consultorias, asi mismo se resalta que en el despliegue y asignacién
salarial contamos con 2 profesionales que recibirAn un salario superior entendiendo que sus
asignaciones estaran centradas en el mantenimiento y soporte de la plataforma continuo.

Adicionalmente, como se puede ver en la tabla, se cuenta con una bonificaciéon sobre el 10%
de los ingresos generados sementalmente con el objetivo de motivar al equipo de ventas
marketing y desarrollo a una mejora continua de los servicios, el conocimiento y a tecnologia
para convertir a laboratorio digital en un negocio rentable a través del tiempo.

En relaciéon con los costos y gastos fijos se realiz6 el supuesto entendiendo que se arrendara

un espacio de coworking al cual podran asistir ssmanalmente los empleados optando por una



modalidad de trabajo Hibrida, lo cual implica un costo constante por el pago del arriendo de este,
de igual manera se incluye bimestralmente el apoyo y contratacion de asesoria contable.
8.5 Proyeccion de gastos
A continuacion, se presenta el analisis de gastos

llustracion 40 Gastos fijos

GASTOS FIJOS:

ARRIENDO co-working eI ERN VIV
PAPELERIA: $ 1.560.000,00
Outsourcing $ 2.000.000,00

g -

TOTAL GASTOS FIJOS § 17.960.000,00

Fuente: Elaboracion propia
Dentro del presupuesto de costos y gastos fijos podemos ver que, al ser un negocio digital,
no es necesario la inversion en servicios fijos, contaremos con un alquiler de oficina en un
coworking de la mano con la iniciativa de teletrabajo de nuestros empleados, asi mismo el
servicio outsourcing de asesoria contable trimestralmente y una inversién de papeleria y Utiles

de oficina para lo que sea requerido.

9.5 Inversiones

Como inversion inicial se debe tener en cuenta que en el primer afio, el laboratorio digital
busca invertir principalmente en el desarrollo de su propuesta de valor entendiéndolo como el
conocimiento y la capacidad de brindale herramientas Utiles a los clientes futuros, dicho esto se
priorizara la inversion de activos intangibles como el desarrollo de cursos, la adquisicién y
desarrollo de la plataforma apoyado de servicios como hotmart y Microsoft, asi como la
adquisicion de equipos de trabajo para nuestros empleados y licencias y permisos para el uso

de los mismos.
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Como se puede visualizar en la tabla, dentro de los gastos de iniciacion, un gran porcentaje
de los mismos se basa en la adquisicion y desarrollo de la plataforma digital en hotmart como
software as a service (SAS) una vez se adquiera el servicio sera disefiado y ejecutado por los
perfiles previamente mencionados como desarrollador de todo el sistema que albergara la
plataforma de cursos y el scanner de madurez digital.

Adicionalmente se cuenta previsto el gasto legal de creacion de la empresa y registro de
marca debidamente realizado en la superintendencia de industria y comercio y otros.

[lustracion 41 Inversion inicial

INVERSION INICIAL

DESARROLLO SCANMER -
DESARROLLO PLATAFORMA AUTOAPRENDER] 20.250.000,00

EQUIPD DE OFICIMA - TELETRABAJO 14.000.000,00
GASTOS LEGALES 3.500.000,00
LICENCIAS Y PEEMISOS 1.728.000,00

CAJA 10.000.000,00

TOTAL INVERSIONES S  49.478.000.00

Fuente: Elaboracion propia

Proyeccion de gastos de mercadeo

Como se mencionaba en el apartado de la estrategia de marketing, todos los esfuerzos se
centraran en el marketing digital para la obtencién de clientes y el reconocimiento de la marca en
el mercado, entendiendo esto dentro de los gastos de iniciaciébn encontramos el presupuesto de
marketing que sera contante a lo largo del primer mes y el cual sera dividido respectivamente en
pauta digital, pauta en medios tradicional de revistas especializadas como Dinero y Portafolio y
relaciones publicas con aliados.

Para los siguientes afios se aumenté el valor del gasto en marketing temiendo la cuenta el

porcentaje de crecimiento en las ventas. Es decir, para el afio 2 donde se espera que las ventas



crezcan en un 100% el presupuesto de marketing se duplica, igual que para el afio 3 se triplica y
en los afios 4 y 5 se aumenta en un 50% esto mismo con relacion a los ingresos.

llustracion 42 Presupuesto de Marketing

PRESUPUESTO DEL MARKETING MIX afio de
INICIO. $ 10.000.000,00

GASTO PUBLICITARIO ANOS SIGUIENTES
2024 20.000.000,00
2025 30.000.000,00
2026 45.000.000,00
2027 67.500.000,00

Fuente: Elaboracion propia

9.6 Capital de trabajo

Como se ha mencionado anteriormente el capital humano es uno de nuestros principales
factores de diferenciacion y valor, asi mismo, teniendo en cuenta que una de las principales
fuentes de financiacion planteadas corresponden al apoyo del Fondo Emprender, entre los items
gue se resaltan en esta iniciativa se encuentra el apoyo financiero en némina para empresas que
cuenten con 6 empleados formales con una financiacion de hasta 88 salarios minimos legales

vigentes, los cuales seran parte de la financiacién de laboratorio digital.
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[lustracidon 43 Talento Humano

Talento humano Porcentajes

Salarios z 8.501.818

I Horas extras Z -
comigiones - 10% sobre ventas trimestrales 3 -
SALARID BASE es |3 +de todas |as anteriores 3 2.901.818
SALUD z 756.655 8,50%
PEMSIGN g 1.068.218 12%
P&RAFISCALES (caja de compensacion-ICBF-SENA) | & &01.164 8%
ARL - 45289 0,52%
AL TRANS z 543 440
TOTAL Z 12217 584

Fuente: Elaboracion propia

Como se menciona anteriormente, en una etapa inicial se contara con 6 empleados incluyendo
la gerencia de la empresa en donde basicamente se dara prioridad a un profesional que realice
la actualizacibn y mantenimiento del conocimiento de la plataforma y los cursos de
autoaprendizaje y asi mismo un profesional encargado de la plataforma, mantenimiento y soporte
de tecnologia, es por esto que estos dos perfiles contaran con un salario mayor al de los demas
miembros del equipo. Asi mismo entendiendo que en una fase inicial los salarios base seran
basicos dandole prioridad a la rentabilidad del negocio y su crecimiento.

Estados financieros

Los estados financieros son informes que muestran el estado de una empresa en un momento
determinado y son de vital importancia para conocer la rentabilidad y solvencia de la compafia.

En el analisis evaluado se presentan 3 estados financieros, el estado de resultados, el balance
general y el flujo de caja correspondientes a 5 afios.

Estado de resultados

Nuestro estado de resultados nos muestra los datos basicos financieros, donde se pueden
ver de forma sintética la utilidad o perdida en cada periodo correspondiente a un afio, en este se

observan los ingresos y egresos de la empresa.



[lustracion 44 Estado de resultados

ESTADO DE RESULTADOS

2023 2024 2025 2026 2027

VENTAS 5 142.2000000 $ 3122712000 S 1032.3685872 § 17266364621 § 29059291657
COSTO VENTAS 5 432000000 S 864000000 $ 2592000000 S 3838000000 §  583.200.000,0
UTILIDAD BRUTA 5 99.000000,0 S 2258712000 5 773.168587,2 $ 1337.8364621 § 23227291657
GASTOS ADTIVOS ¥ VTAS ) 156527.8032 S 1718675279 & 1893980157 5 2111787875 & 2369425396
GASTOS FIIOS DEL PERIDDO § 17.9600000 S 197200800 5 217315282 $ 242306539 $ 27.186.793.7
OTROS GASTOS 5 10.000.0000 3 2D.DDD.DDD.D|5 30.000.000.015 45.000.000,0 § £7.500.000,0
DEPRECIACION 3 7.870.6000 $ 7.870.6000 $ 7.870.6000 $ 7.370.6000 § 7.870.600,0
UTILIDAD OPERATIVA 3 (93.358.403,2) § 64129921 § 524.168.443,3 $ 10495564207 § 1983.229.172.4
GASTOS FINACIEROS 5 -5 5 5 5

UTILIDAD ANTES DE IMPTOS S (93.358.403,2) $ 64129921 § 5241684433 $ 10495564207 5 19832291724
IMPUESTOS i - s 19238976 & 1572505330 S 3148669262 § 5949537517
UTILIDAD NETA 3 (93.358.403,2) $ 4.489.0945 S 366.917.910,3 S 734.689.494,5 S 1.388.260.420,7

Fuente: Elaboracion propia

En la imagen anterior podemos ver como en el primer afio tenemos una pérdida de 93.358.403
sin embargo en la proyeccién de los siguientes ya se tiene una utilidad, esto debido a que en el
primer afio los ingresos son bajos porgue la proyeccion en ventas es conservadora, para los
siguientes afios se mejoran las ventas en un gran porcentaje y los gastos permanecen un poco
mas estables.

Balance general

Este estado financiero representa la situacion de nuestra empresa de manera anual; es decir
nuestro patrimonio, ya que se realiz6 una proyeccién desde el momento de iniciacion a los
préximos 4 afios donde se pueden observar los recursos o activos que tiene nuestra empresa y

los pasivos que se deben pagar.



< reanr . L.
Laboratorio Digital 144
llustracion 45 Balance
BALANCE
ARNO 0 2023 2024 2025 2026 2027

ACTIVO
CAIA/BANCOS 3 {100.000.000,00) 5 (84.965.803,16) § 2267619213 S 548302.243,32 & 108156082067 S 2.023.104172,43
FIJO NO DEPRECIABLE 5 - 5 - 5 - $ - 5 - $ -
FIJO DEPRECIABLE 3 49.478.000,00 § 4047800000 $§ 4947800000 S 4947300000 $ 4947800000 &  49.478.000,00
DEPRECIACION ACUMULADA  $ -8 787060000 $ 1574120000 % 2361180000 & 3148240000 %  39.353.000,00
ACTIVO F1IO NETO 3 49.478.000,00 § 4160740000 § 3373680000 S 2586620000 $ 1799560000 &  10.125.000,00
TOTAL ACTIVO 5 (50.522.000,00) $ (43.358.403,16) $ 56.412.992,13 $ 574.168.443,32 $ 1.099.556.420,67 $ 2.033.229.172,43

PASIVO

Impuestos X Pagar 05 5 19238976 $ 1572505330 $ 3148669262 $ 5949687517
TOTAL PASIVO CORRIENTE 3 -8 5 19238976 & 1572505330 § 3148669262 S$ 5049687517
Capital semilla fondo emprer & (100.522.000,00) 5 5 5 - 5 - 5 -
PASIVO 5 (100.522.000,00) $ - $  1.923.897,64 $ 157.250.533,00 $ 314.866.926,20 S 594.968.751,73

PATRIMONIO
Capital Social 5 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 $ 50.000.000,00 5 5000000000 $ 50.000000,00 5  50.000.000,00
Utilidades del Ejercicio 0 s (93.358.403,2) § 44800945 $ 3660179103 § 7346804945 S 13882604207
TOTAL PATRIMONIO 3 50.000.000,00 % (43.358.403,16) § 54.480.094,49 $ 416.917.910,33 § 784.680.40447 % 1.438.260.420,70
TOTAL PAS + PAT 5 (50.522.000,00) $ (43.358.403,16) $ 56.412.992,13 $ 574.168.443,32 $ 1.099.556.420,67 $ 2.033.229.172,43
CUADRE (ACT = PAS+PAT) 5 -5 5 5 5 5

Fuente: Elaboracion propia

Igualmente, dentro del balance general podemos observar que se encuentra mapeado como

caja/banco 100.000.000 correspondientes al capital semilla del Fondo emprender el cual, si

entramos a detalle para el primer afio sera distribuido a lo largo de este segun las necesidades

de las empresas, entendiendo que el fondo emprender unifica sus esfuerzos en variables como

la nébmina, la inversidn en software y el capital humano.

Haciendo un andlisis horizontal identificamos como después del 2023 el patrimonio de la

empresa comienza a crecer dando resultados positivos, en el afio de inicio y ler afio se tiene un

patrimonio negativo con valor de 43.358.403

Flujo de caja

Por ultimo nuestro flujo de caja representado en la imagen a continuacion nos muestra a

capacidad que tiene la empresa para pagar, esta erramienta nos permite identificar el nivel de

liquidez con el que se cuenta en cada periodo de manera anual.



llustracion 46 Flujo de caja

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:
CAPITAL INVERTIDO

ARO 0 2023 2024 2025 2026 2027
Activos Corrientes 5 -100.000.000 5 -B4.965.803 § 22676192 & 548.302.243 § 1081560821 § 2.023.104.172
Pasivos Corrientes $ - S - $ 1923838 § 157.250533 314866926 § 594 968.752
KTNO $ -100.000.000 $ -84.965.803 $ 20.752.294 $ 391.051.710 % 766.693.804 $ 1.428.135421
Activo Fijo Neto 5 49.478.000 S 41.607.400 5 33736800 3 25.866.200 S 17.995.600 3 10.125.000
Depreciacién Acumulada 5 - 5 7.870.600 5 15741.200 5 23.611.800 5 31.482.400 5 39.353.000
Activo Fijo Bruto $ 40.478.000 % 40.478.000 % 40.478.000 % 49.478.000 % 40.478.000 % 49.478.000

Total Capital Operativo Neto _§ -50.522.000 % 43.358.403 § 54.489.094 § A16.917.910 % 784.6890.494 § 1.438.260.421

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE

EBIT s -93.358.403,2 § 64129921 § 5241684433 & 1049556420,7 S 19832291724}
Impuestos 5 -28.007.520,9 5 1.923.897,6 § 157.250.5330 3 314.866.926.2 5 594.968.751,7
NOPLAT 5 -65.350.882,2 § 44830945 5 3669179103 S 7346804945 § 13882504207
Inversign Meta 5 -7.163.5968 $ -97.8474977 § -362.4288158 5 -367.7715841 § -653.570.9262
Flujo de Caja Libre del periédo $ -72.514.479 § -93.358.403 § 4.489.094 § 366.917.910 % 734.689.494

Fuente: Elaboracion propia
En el afio 2023 y 2024, se identifica un flujo de caja negativo esto indica que los activos
corrientes de la empresa son menores esto porque el simulador financiero utilizado toma el valor
gue aporta la capital semilla como pasivo o préstamo en el balance general. Sin embargo desde

el afio 2025 se observa que el flujo de caja es positivo lo cual nos indica mayor liquidez.

9.7 Indicadores financieros

9.7.1 Punto de equilibrio
Para el primer afio el punto de equilibrio sera de $ 306,294,500 que surge de la interseccion entre

los ingresos y el costo total el cual se anexa en la siguiente gréfica.
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llustracion 47 Punto de equilibrio

$ 700.000.000,00
$ 600.000.000,00
$ 500.000.000,00
$ 400.000.000,00
$ 300.000.000,00

$ 200.000.000,00

$ 100.000.000,00

$ _
0 66,82
COSTOS FLIO @ C(STO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia
9.7.2 Periodo de recuperacion de capital

El periodo de recuperacion de la inversion se define como el tiempo en el cual el modelo de
negocio genera la recuperacion del dinero efectivo y se calcula teniendo en cuenta el capital
invertido y el flujo de caja que genera el negocio, en el caso de esta empresa, la inversion inicial
son 150.000.000 para el afio de creacion.

Vale la pena anotar que tradicionalmente este célculo se realiza en proyectos en donde el
periodo de presupuesto es de 3 a 5 afios.

En este caso el periodo de recuperacion corresponde a 1,14 afos, quiere decir que es
aproximadamente en un afio y 2 meses, indicador que no es lejano a lo que tradicionalmente se
maneja hoy en dia en la creacién de empresas que esta entre 1.5y 3 afios.

9.7.3 TIR

La tasa interna de retorno en el marco del andlisis financiero tiene en cuenta la inversion de
capital econémico que se va a poner al servicio del negocio.

En comparacién a la tasa actual de un CDT esta entre 11.5y 15% en periodos de 120 dias a
un afo y el margen de rentabilidad de una empresa de consultoria que se encuentra en minimo

un 30%.



La TIR calculada con una proyeccion de 5 afios corresponde al 58,60% lo cual refleja una
atractividad de inversion comparada con la tasa de inversion mencionada anteriormente. Asi
mismo hay que tener en cuenta que la TIR tiene en cuenta para su célculo el valor presente neto

gue se calcula a continuacion.

9.7.4 VPN

El valor presente neto tiene en cuenta el valor del dinero en el tiempo y el periodo de
planeacion del proyecto que en este caso son 3 afios, sometidos a una tasa de interés. Lo que
busca el valor presente neto es traer dichos flujos al valor presente, de tal forma que se pueda
concluir que ese dinero futuro a hoy recupere la inversion inicial, lo cual significa que el valor
presente neto es 0.

El calculo del Valor presente neto para este proyecto es de $ 167.884.657,58 lo cual quiere
decir que el proyecto es viable.
9.8 Fuentes de financiacion

La inversion total del proyecto es de 150.000.000 de los cuales se va a conseguir la

financiacién de la siguiente forma:

Fondo emprender
Recursos propios
TOTAL

100.000.000,00
50.000.000,00
150.000.000,00

& BB

Cabe resaltar que la mayor fuente de inversion es el Fondo Emprender, el cual como resumen
vale la pena recordar que el fondo de capital semilla mas grande de Latinoamérica el cual como
se menciond anteriormente puede brindar un apoyo de hasta 88 salarios minimos el cual es
equivalente a $ 114.453.328, en el caso de laboratorio digital se platea presentarse al fondo con
la solicitud de 100.000.000 los cuales son suministrados a lo largo del primer afio en cuotas

segun la necesidad de la empresa.
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9.9 Evaluacién financiera
A continuacion, se presenta la proyeccion en ventas y costos:

llustracion 48 Proyeccion en ventas y costos

Proyeccion en ventas y costos
$ 3.500.000.000,0
$ 3.000.000.000,0
$ 2.500.000.000,0
$2.000.000.000,0
$ 1.500.000.000,0
$ 1.000.000.000,0

$ 500.000.000,0 ————
S-
2023 2024 2025 2026 2027
o \[ENTAS ANUALES s COSTOS ANUALES MARGEN OPERATIVO

Fuente: Elaboracion propia

A nivel de presupuesto en el primer afio, se espera generar 142.200.000 millones, pero como
es extensivo en talento humano y conocimiento, la ndmina es uno de los principales egresos que
es considerado una inversion.

Por ende, los egresos son de 250.845.823 millones, eso quiere decir que se va a invertir en
fortalecer al equipo de conocimiento, marketing y tecnologia en el primer afio.

Finalmente, para el primer afio los ingresos seran de -108.642.823 millones cifra que es la
gue se solicitara en el capital semilla que facilitaria la viabilidad del negocio y un escalamiento y

rentabilizacion en el segundo afo.

El flujo de caja es la herramienta de gestion clave para garantizar la supervivencia del inicio
del negocio. la mayoria de las empresas nacientes no lo logra por falta de flujo de caja.
Aunque los estados de situacién financiera suenen organizados, en la realidad si no se tiene

flujo para pagar la némina o el arriendo, el negocio no es viable. Por lo anterior el flujo de caja



del laboratorio digital, ha sido disefiado especificamente con base en los tiempos del fondo
emprender para garantizar la traccion, supervivencia y gestion de los primeros afios en términos
financieros, reiterando que la némina es lo esencial desarrollando el conocimiento y la

metodologia que resalte la propuesta de valor.

9.9.1 ¢Encasode quelaideano sea exitosa, cual es mi plan de salida de lainversion?

En términos de evaluar si la idea es exitosa o0 no exitosa uno de los parametros a tener en
cuenta es el apetito de riesgo.

Dicho esto, el primer paramento es que no se logren los objetivos en términos de ingresos
aun con el apoyo del fondo emprender.

Si en el primer semestre de operacion no se ha cumplido con por lo menos el 50% de la meta
de ingresos, se solicitar4 un cupo en términos de créditos bancario para garantizar el segundo
semestre.

Si al finalizar el primer afio no se han cumplido los indicadores financieros, se debe evaluar la
liquidacion de la sociedad previo al cierre del contrato con el fondo emprender y se reiniciara un
nuevo modelo de negocio con base a los aprendizajes.

9.9.2 ¢En caso de que la idea sea exitosa, cual es mi plan de salida de lainversion?

En el caso de que la idea sea éxitos, en donde se visualiza una amplia posibilidad, la idea es
gue el segundo afio corresponda al crecimiento y escalamiento del negocio.

Iniciando con un crecimiento de dos X, es decir duplicar los ingresos del primer afio, nuestra
meta seran 300.000.000 millones fortaleciendo la inversion y el equipo de marketing de tal forma
gue se incremente las membresias digitales a nivel nacional y empezar a explorar el mercado
latinoamericano, para lo cual estaremos saliendo a la serie B de inversibn con angeles
inversionistas de tamafio pequefio en donde se busca aproximadamente una inversion de

300.0000.0000 por el 10% de la empresa.
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10. Enfoque sostenible

10.1 Dimension Social

Desde nuestro plan de negocio, queremos abordar la dimensién social de una manera
responsable desarrollando una estrategia planificada que nos permita promover una cultura
abierta y colaborativa hacia nuestros clientes, donde puedan participar activamente adquiriendo
conocimientos y habilidades digitales; creando comunidades y redes de colaboracion que
fomenten la innovacion y creatividad.

Nosotros como empresa somos conscientes del desafio social y cultural al que se enfrentan
las pymes cuando se habla de una transformacion digital ya que sabemos que tiene un impacto
en los procesos eliminando la manualidad, cambiando roles dentro de las empresas, e incluso
cambiando ecosistemas

de produccion. Es por ello que desarrollaremos una integracion entre las necesidades
independientes de cada empresa, asegurandoles una evolucién digital con conocimiento con la
seguridad y el uso responsable de sus datos y la transparencia en las practicas de la compafia.

Contaremos adicional con una colaboraciéon con agentes sostenibles, es decir establecer
alianzas con proveedores y socios comerciales que compartan los mismos valores y que tengan
buenas practicas empresariales responsables.

En relacién con lo anterior nuestra estrategia en la dimensién social incluye la implementacion
de algunos de los numerales de los ODS (objetivos de desarrollo sostenible) que validaremos a
continuacion.

Objetivo 4: Garantizar una educacién inclusiva, equitativa y de calidad y promover
oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos

En este objetivo le apuntamos a capacitacion de calidad a nuestros consultores, desarrollando

habilidades y creando conocimientos especializados para que trasmitan a los clientes un servicio



de calidad y el mismo conocimiento por medio de nuestra pagina con los cursos y talleres
disponibles para ellos.

Objetivo 8: Promover el crecimiento econdémico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo
decente para todos.

o 8.8 Proteger los derechos laborales y promover un entorno de trabajo seguro y sin riesgos
para todos los trabajadores, incluidos los trabajadores migrantes, en particular las
mujeres migrantes y las personas con empleos precarios.

e 8.3 Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen las actividades productivas,
la creacion de puestos de trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la
innovacion, y fomentar la formalizacion y el crecimiento de las microempresas y las
pequefias y medianas empresas, incluso mediante el acceso a servicios financieros.

e 8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo decente para todas
las mujeres y los hombres, incluidos los jévenes y las personas con discapacidad, asi

como la igualdad de remuneracién por trabajo de igual valor.

10.2 Dimensién Ambiental

En esta dimension incluimos una estrategia integral que junta los siguientes aspectos; como
primera medida incluimos una evaluacion de impacto ambiental que nos permita identificar los
riesgos ambientales y tomar medidas preventivas para evitarlos. Después del desarrollo de esa
evaluacion debemos implementar y adoptar nuevas tecnologias mas sostenibles no solo
internamente sino promocionar y educar al cliente para que también las implemente, como el uso
de energias renovables, dispositivos eficientes de consumo de energia y sistemas inteligentes
de gestidn de recursos, esto no solo con los sistemas tecnoldgicos sino adoptando costumbres
como reciclar, ahorro de recursos como agua y energia y crear conciencia ambiental.

En nuestra estrategia también contemplamos hacer algunas alianzas con organizaciones no

gubernamentales para ejecutar actividades que promuevan la sostenibilidad ambiental.
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Con este enfoque queremos aportar a los siguientes ODS y metas en cada uno de ellos:

Objetivo 7: Garantizar el acceso a una energia asequible, segura, sostenible y moderna

7.b De aqui a 2030, ampliar la infraestructura y mejorar la tecnologia para prestar servicios
energéticos modernos y sostenibles

Objetivo 13: Adoptar medidas urgentes para combatir el cambio climatico y sus efectos

13.2 Incorporar medidas relativas al cambio climéatico en las politicas, estrategias y planes
nacionales

13.3 Mejorar la educacion, la sensibilizacion y la capacidad humana e institucional respecto
de la mitigacién del cambio climatico, la adaptacion a él, la reduccion de sus efectos y la alerta

temprana

10.3 Dimensiéon econémica

Nuestra estrategia en la parte econdmica va dirigida a una sostenibilidad financiera teniendo
en cuenta una trasparencia en los datos, cumpliendo con las normativas y pagos reglamentarios
como impuestos.

Nuestra estrategia va dirigida en adoptar medidas que maximicen el valor econbmico de
nuestros servicios para nosotros como compafia y para nuestros clientes, mientras que
promovemos el bienestar social y minimizamos el impacto ambiental. Esto se quiere lograr a
través de la optimizacién de recursos y procesos que nos lleven a la eficiencia operacional por
medio de la automatizacion utilizando tecnologias sostenibles, mejorando procesos y reduciendo
tiempos y costos.

Como método de evaluacion, vamos a utilizar unos indicadores de medicion KPI, que nos
permitan identificar nuestra posicién sostenible como empresa. Le apuntamos a los siguientes
objetivos que cumplen con nuestra estrategia

Objetivo 8: Promover el crecimiento econémico inclusivo y sostenible, el empleo y el trabajo

decente para todos
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Una de las metas a las que aportamos desde la dimensién econdmica es a la 8.2 “Lograr
niveles mas elevados de productividad econdmica mediante la diversificacion, la modernizacion
tecnolégica y la innovacion, entre otras cosas centrandose en los sectores con gran valor afiadido
y un uso intensivo de la mano de obra”

Otra meta es 8.4 Mejorar progresivamente, de aqui a 2030, la produccion y el consumo
eficientes de los recursos mundiales y procurar desvincular el crecimiento econémico de la
degradacion del medio ambiente, conforme al Marco Decenal de Programas sobre modalidades
de Consumo y Produccion Sostenibles, empezando por los paises desarrollados. (Naciones

Unidas, 2023)

Conclusiones

Para concluir nuestro estudio, después de analizar cada punto necesario para la creacion de
nuestra empresa de servicio de consultoria en transformacion digital identificamos los siguientes
puntos que justifican la ejecucion del proyecto y la inversién del mismo.

e En el desarrollo de la investigacion de mercado y el analisis interno y externo, pudimos
concluir gue efectivamente en el mercado hay una gran oportunidad de negocio, debido a que la
mayoria de consultoras existentes en transformacién digital van dirigidas en ofrecer sus servicio
a las multinacionales, que actualmente contratan el servicio y pagan una gran suma para
adquirirlo, en este punto identificamos que las pymes aunque tienen la necesidad de implementar
y desarrollar una transformacion digital no estan bien informadas con los beneficios y costos que
puede generar un servicio como el gue nosotros tenemos.

Se evidencia que una de las razones mas importantes de que las pymes salgan del mercado
o0 pierdan participacion del mismo, es por no ser competitivos en una economia actual donde hay
mucha competencia y productos o servicios sustitutos que pueden reemplazar facilmente su

negocio.
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e De acuerdo al estudio financiero, la proyeccion de costos, gastos y rentabilidad de la
empresa, se considera que es un proyecto atractivo desde la vision como inversionista, ya que
el capital que se requiere como inversion inicial haciendo un calculo de 5 afios se recupera en 1
afio y 4 meses que es un tiempo bueno y menor con respecto a otra clase de negocios; adicional
a esto la Tasa interna de retorno de este negocio es de 35% que es un porcentaje atractivo ya
en el mercado el porcentaje promedio que dejan los emprendimientos o0 negocios de este tipo es
de 30%.

Es un negocio rentable que da para pagar las obligaciones y compromisos tanto operacionales
como administrativos y deja un porcentaje de rentabilidad atractivo a largo plazo.

e Con respecto al estudio técnico, se identificé que la empresa requiere un recurso humano
altamente capacitado que brinde seguridad y confianza al cliente a la hora de implementar y
desarrollar los proyectos de transformacion digital, ademas con una alta vocacién de servicio y
capacitacion al cliente.

El scanner digital es una de las herramientas mas poderosas y Utiles que genera un valor
agregado a los clientes, es el diferencial que proporciona una soluciéon en poco tiempo y de
manera personalizada. Por este motivo se requiere un seguimiento técnico especializado por
parte nuestra para que la herramienta siempre este actualizada, en funcionamiento y contenga
la informacion y los aspectos importantes para nuestros clientes.

e En la parte legal, encontramos que también tiene viabilidad el proyecto ya que el estudio
realizado indica que las normas que rigen a nuestra empresa se pueden aplicar, no tenemos
ninguna restriccion legal que nos impida el funcionamiento del mismo, sin embargo es importante
tener en cuenta que para nosotros como empresa si es trascendental tener un control efectivo
en la proteccién de datos de nuestros clientes para cumplir con la normatividad y brindarle a los

clientes la mayor seguridad y confianza.



Laboratorio digital es un proyecto empresarial con enfoque sostenible que tiene como objetivo
un equilibrio entre la parte econdémica donde busca maximizar su rentabilidad cumpliendo con
las normas por medio de sus valores corporativos sin dejar a un lado el aporte social y ambiental.
La estrategia es promover un ecosistema colaborativo entre cliente, proveedores y cadena de
suministro donde haya un gane y gane y se aporte no solo conocimiento sino bienestar en
conjunto para optimizar recursos, solucionando problemas, automatizando procesos, incluyendo
nuevas tecnologias y desarrollando proyectos.

Lo anterior permite contribuir y darle cumplimiento a algunos de los objetivos de desarrollo
sostenible que estan propuestos para la agenda 2030 a nivel nacional, que fueron mencionados

anteriormente en el numeral 9.
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