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1. Resumen Ejecutivo

El presente informe documenta el proceso de ideacion, validacién y desarrollo
de InsightWeekly, una herramienta de estrategia asistida por inteligencia artificial
diseflada para reducir la carga operativa del equipo de marketing de Instaleap y
permitirle migrar de la gestién tactica hacia la toma de decisiones estratégicas. El
trabajo se enmarca en las metodologias Lean Startup, Design Thinking y el enfoque
Jobs-to-be-Done, con el propésito de construir una solucién centrada en el usuarioy
validada empiricamente antes de su desarrollo definitivo.

El alcance del proyecto abarca desde el diagndstico del ecosistema de
innovacién interno en Instaleap hasta la construccién y validacién de un prototipo
funcional de alta fidelidad, pasando por la identificacion del problema central, la
formulacién de hipdtesis, el trabajo de campo y el analisis de hallazgos. Se realizaron
nueve entrevistas semiestructuradas en profundidad con perfiles clave de marketing,
incluyendo especialistas de inbound marketing, community managers, analistas de
marketing B2B y el especialista de pauta digital de Instaleap. Se utilizé como
instrumento principal de recoleccidn el prototipo interactivo de InsightWeekly.

Los resultados mas relevantes confirman que la carga operativa de reportes
manuales consume en promedio 2,5 horas semanales por persona de acuerdo con
las entrevistas realizadas, invadiendo tiempo personaly desplazando la funcion
estratégica. Adicionalmente, se identificé una brecha critica entre los leads
generados por marketing y su seguimiento efectivo por parte del equipo comercial. A
partir de estos hallazgos, se tomo la decision de desarrollar el producto:
InsightWeekly, el cual evoluciond de ser un generador de mensajes a convertirse en
un hub de estrategia asistida bajo un modelo de negocio Lean Canvas.
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2. Objetivos
2.1. Objetivo General

Desarrollar un centro de estrategia asistido por Inteligencia Artificial para el
equipo de marketing de Instaleap, con el fin de reducir la carga operativa de reportes y
optimizar la toma de decisiones estratégicas mediante un proceso de innovacion
centrado en el usuario que asegure la viabilidad del modelo de negocio.

2.2. Objetivos especificos

2.2.1 Analizar los procesos actuales de reporte y gestion de datos en Instaleap
para identificar los puntos de friccidén y la carga operativa real que afecta la
productividad del equipo.

2.2.3. ldentificar los Jobs-to-be-Done (funcionales, emocionales y sociales) de
los usuarios para orientar el disefio de la herramienta hacia la satisfaccion de
necesidades estratégicas y de bienestar personal.

2.2.4. Definir los requerimientos técnicos y funcionales de integracion de
datos necesarios para mitigar la fragmentacién informativa detectada en el
ecosistema actual de la organizacion.

2.2.5. Construir un prototipo de alta fidelidad que materialice las funciones de
alertas de urgencia y curaduria de IA propuestas como solucién al problema central.

2.2.6. Validar la propuesta de valor y la usabilidad del prototipo mediante
pruebas con usuarios reales, evaluando el impacto percibido en la eficiencia y la
toma de decisiones.

2.2.7. Ajustar la arquitectura del producto a partir de los hallazgos de
validacion, asegurando un equilibrio entre la automatizacién por IAy la supervisién
humana necesaria para la operacion.

2.2.8. Estructurar un modelo de negocio escalable y financieramente viable
bajo la metodologia Lean Canvas para garantizar la sostenibilidad de la solucién a
largo plazo.
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3. Contexto de la organizacion: Instaleap

Instaleap es una empresa de tecnologia logistica con presencia en multiples
mercados de América Latina, cuya propuesta de valor se centra en la digitalizaciény
optimizacion de la distribucidn de ultima milla. En este entorno de crecimiento
acelerado, el equipo de marketing es el motor de la demanda B2B, gestionando
estrategias multicanal en plataformas como LinkedIn Ads, Google Ads, HubSpot,
Zoom, WhatsApp Business, entre otras. La organizacidon cuenta con un equipo
técnicamente competente y abierto a la adopcidon de inteligencia artificial, lo que
crea condiciones favorables para la innovacién interna.

Sin embargo, a nivel operativo, el area enfrenta una alta fragmentacion
tecnoldgica, operando con mas de nueve herramientas desconectadas que obligan a
una extraccioény armonizacién manual de datos.

4. Planteamiento del problema

El escenario actual de la organizacidn refleja un conflicto entre la aceleracion
del mercadoy la capacidad operativa interna. Mientras la alta direccion espera el
cumplimiento de ambiciosas metas de crecimiento, el equipo pierde tiempoy
capacidad de analisis al tener que saltar de una plataforma a otra para ver los datos.

Segun la filosofia Lean, cualquier actividad que absorbe recursos pero no crea
valor se considera un desperdicio (Maurya, 2014). Al analizar la dinamica del equipo
de marketing de Instaleap, se identifican cuatro dimensiones del problema:

4.1. Carga operativa cuantificable

Cada integrante del equipo dedica un promedio de 2.5 horas semanales a la
consolidaciony reporte manual de datos, sumando mas de 130 horas anuales de
trabajo de bajo valor por persona (la paradoja de invertir mas tiempo en procesar
datos que en actuar estratégicamente). Si tenemos en cuenta que Instaleap es un
equipo con un promedio de 5 miembros, estariamos hablando de mas de 650 horas
anuales de trabajo.

4.2. Invasion del bienestar

Esta carga operativa se traslada frecuentemente a los fines de semana o al
tiempo libre, generando agotamiento (burnout) y afectando la vida personal de los
equipos de marketing.

4.3. Culturade reporteria pasiva
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La dindmica actual esta orientada a producir informes de visibilidad (vanity
metrics) que cumplen un rol de control, pero carecen de indicadores accionables o
recomendaciones estratégicas que definan los pasos a seguir.

4.4. Impacto comercialybrecha B2B

Por dltimo, existe una desconexién informativa critica entre marketing y ventas.
Leads de alto valor permanecen dias sin contacto, reduciendo drasticamente la
probabilidad de conversién. Asimismo, el mercado actual carece de soluciones
integradas para equipos medianos en la region que combinen consolidacién
automatizaday alertas de urgencia.

5. Justificacion
La justificacion del proyecto se articula en tres dimensiones complementarias:
5.1. Impacto cuantificable en la productividad

El proceso de elaboracion semanal de reportes consume aproximadamente
2,5 horas por integrante del equipo, equivalente a mas de 130 horas perdidas al afio
por empleado en actividades de bajo valor agregado para los resultados que la
empresa necesita.

5.2. Impacto cualitativo en el bienestar del equipo

La carga operativa se traslada frecuentemente a los fines de semana, con
consecuencias directas sobre la vida personaly el nivel de agotamiento, tal como lo
expreso una de las especialistas entrevistadas: "Mi semana inicia muy
operativamente... el tiempo que tomo de los informes son los fines de semana”
(Comunicacion personal, 2026).

5.3. Impacto comercial directo

La brecha entre la generacién de leads y su seguimiento efectivo por parte del
equipo de ventas representa pérdidas reales de oportunidades de negocio. Leads de
alto valor ingresan al pipeline y permanecen sin contacto durante varios dias,
reduciendo proporcionalmente su probabilidad de cierre. "Dejar de armar reportes,
empezar a dar estrategia... eso mejoraria los tiempos y dejaria tanta manualidad de
mi proceso." (Comunicacioén personal, 2026)

6. Diseio metodologico
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El proyecto adopta un enfoque metodoldgico mixto con predominancia

cualitativa, coherente con la naturaleza exploratoria del problema. Bajo este enfoque,

el paradigma interpretativo orienta la comprension de los significados, motivaciones

y experiencias subjetivas de los usuarios. Por otro lado, en el lado cuantitativo, que

integra elementos como puntuaciones de benchmarking competitivo, tiempos

registrados, indicadores de rendimiento del prototipo, permiten anclar los hallazgos

en evidencia objetiva y comparable.

Dicho enfoque se operativiza en la practica mediante la integracion de tres

marcos de trabajo complementarios. En primer lugar, la metodologia Lean Startup

orientada a la decision de pivotar, perseverar o ajustar en funcién de la evidencia
empirica (Ries, 2011). En segundo lugar, el Design Thinking garantiza la centralidad

del usuario en cada decisiéon de disefo, a través de sus cinco fases: empatizar, definir,

idear, prototipary testear (Laoyan, 2026). Finalmente, el enfoque Jobs-to-be-Done

(JTBD) desplaza el analisis desde las caracteristicas del producto hacia las tareas

funcionales, emocionalesy sociales que el usuario busca resolver al adoptar la

solucion, permitiendo una comprension mas profunda (Torreblanca, 2025).

6.1.

Instrumentos de recoleccion de informacion

La estrategia de recoleccion integra cuatro instrumentos complementarios,

seleccionados por su pertinencia respecto a los objetivos de cada fase:

Instrumento

Entrevista
semiestructurada

Prototype Testing
(V1)

Observacion
directa

Benchmarking
competitivo

Objetivo

Diagndstico del
problemay
validacion de
hipotesis

Evaluacion de
usabilidad y
percepcioén de valor

Captura de
comportamientos no
declarados
Diagndstico del
ecosistema sectorial

Tabla 1: Triangulacidn de fuentes e instrumentos

Participantes

5 integrantes del
equipo de marketing

5 usuarios (misma
muestra)

5 sesiones
individuales

4 herramientas
competidoras

Analisis

Analisis
tematico
inductivo -
Codificacion
abierta
Think-aloud
protocol -
Registro de
fricciones
Notas de
campo
estructuradas
Matriz
comparativa
8Ps - Analisis
radar
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6.1.1. Entrevista semiestructurada en profundidad

Es elinstrumento principal del proyecto. La guia de entrevista se organizé en
cuatro bloques tematicos: (a) caracterizaciéon del rol y rutinas de trabajo semanales;
(b) exploracién del proceso actual de elaboracion de reportes y sus fricciones; (c)
relacion con las herramientas digitales y nivel de adopcién tecnoldgica; y (d) reacciodn
ante el prototipo y valoracién de funcionalidades especificas. Las entrevistas tuvieron
una duracién promedio de cuarenta y cinco minutos, fueron realizadas de forma
individual y registradas para su posterior transcripcidon y analisis.

Los perfiles entrevistados fueron seleccionados por criterio de
representatividad funcional: la lider del area de marketing, una especialista en
inbound, un especialista B2B, un community manager, un especialista en contenidos
y un director de growth. Esta diversidad garantizé la captura de perspectivas desde
distintos puntos de contacto con el proceso de generacidon y uso de datos.

6.1.2. Prototipo como instrumento de validacion (Prototype Testing)

El prototipo funcional V1 fue utilizado simultdaneamente como artefacto de
disefio y como instrumento de recoleccion, siguiendo el enfoque de investigacion
orientada a prototipos (prototype-driven research). Para el desarrollo de esta primera
version se definieron cuales eran los Jobs-to-be-done que queriamos cubrir con esta
primera propuesta.

Los participantes interactuaron libremente con el prototipo mientras el
investigador observaba y registraba: puntos de confusion, preguntas espontaneas,
reacciones emocionales y funcionalidades que generaron mayor interés o rechazo.
Esta técnica permite obtener retroalimentacion sobre comportamientos reales de
uso, no solo sobre intenciones declaradas, superando la limitacién de los
instrumentos puramente declarativos.

6.1.3. Observacion directa con notas de campo

Durante las sesiones de prueba se realizd observacion directa no participante,
complementada con notas de campo estructuradas alrededor de tres dimensiones:
comportamiento de navegacion, expresiones verbales espontaneasy lenguaje no
verbal observable. Este instrumento permitié capturar reacciones que los
participantes no habrian articulado explicitamente en respuesta a preguntas directas,
enriqueciendo la calidad interpretativa del analisis.

6.1.4. Analisis documental y benchmarking competitivo
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Para el diagndstico del ecosistema de innovacion sectorial se realizé un
andlisis de fuentes secundarias: reportes de industria, documentacion técnica de
herramientas competidoras, estudios de adopcién de IA en marketing B2B
complementado con un benchmarking competitivo que evalud cuatro competidores
directos e indirectos en ocho dimensiones del modelo de las 8Ps: calidad del
producto, precio, distribucidon, promocion, posicionamiento, reputacion, equipoy
alianzas estratégicas.

6.2. Fasesdel proceso metodolagico
El disefio metodologico se organiza en cinco fases secuenciales e iterativas:
6.2.1. Fasel— Exploracion y empatia (semanas 1-2).

Revision de literatura sobre herramientas de marketing analytics, procesos de
reporte en equipos B2B y tendencias de automatizacion con IA en América Latina.
Observacion contextual del entorno de trabajo del equipo de Instaleap. Construccion
del mapa de actores y definicidén de los perfiles de usuario a entrevistar.

6.2.2. Fase ll— Diagnéstico y definicion del problema (semanas 3-4).

Realizacién de las cinco entrevistas semiestructuradas en profundidad.
Analisis tematico inductivo de los datos cualitativos, identificaciéon de patrones
recurrentes y formulacion del problema central. Construccion del User Persona
consolidado y mapa de Jobs-to-be-Done.

6.2.3. Fase lll — Ideacion y prototipado V1 (semanas 5-6).

Sesiones de ideacion para definir las funcionalidades centrales de
InsightWeekly. Construccién del prototipo V1 de alta fidelidad en HTML y JavaScript
se utilizé el modelo de inteligencia artificial Claude (Anthropic, 2024), con datos
simulados, representativo del flujo completo de la herramienta. Definicion del
protocolo de prueba de usuario.

6.2.4. Fase IV — Validacion de campo con prototipo V1 (semanas 7-8).

Pruebas de usuario individuales con los cinco participantes utilizando el
prototipo versiéon 1 como instrumento de validacién. Observacion directa, registro de
fricciones y recoleccion de retroalimentacion cualitativa. Analisis integrado de
hallazgos y toma de decisién metodolégica.

6.2.5. Fase V— Iteraciony construccion del prototipo V2 (semana 9).
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En esta etapa, se materializd la decision metodoldgica de ajustar el producto a
partir del aprendizaje validado en el trabajo de campo. Se ejecutdé la implementacion
de las cinco mejoras prioritarias detectadas, transformando el prototipo de un
visualizador de datos convencional hacia un Hub de Estrategia Asistida por IA . Este
nuevo posicionamiento se centrd en la generacion de recomendaciones tacticasy el
sistema de semaforizacion de leads, resolviendo la brecha de seguimiento
identificada.

Paralelamente, se estructuro la viabilidad comercial del proyecto mediante el
disefio del Lean Business Model Canvas y un analisis competitivo profundo bajo el
modelo de las 8Ps, asegurando una diferenciacion clara frente a soluciones actuales
del mercado.

6.2.6. Fase V— Iteraciony construccion del prototipo V3 (semana 10).

La fase culmind con la construccion de la version final de InsightWeekly
(V3), orientada a maximizar la confiabilidad del usuario. El enfoque principal fue
eliminar la percepcion de "caja negra" en el flujo de informacion mediante la
integracion simulada de APIs y la conexién directa con las plataformas del stack
tecnoldgico de Instaleap (HubSpot, LinkedIn Ads y Google Ads).

Este refinamiento técnico permitié validar la Propuesta Unica de Valor: reducir
la carga operativa de 2.5 horas a solo 18 minutos, garantizando la transparencia de
los datos y la capacidad de curaduria humana (double check) antes de cualquier
accion automatizada.
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7. Analisis de hallazgos y evolucidn del prototipado

La construccién de Insight Weekly atravesé cuatro iteraciones de prototipo,
cada una delimitada por hipétesis especificas sobre cual era la mejor solucién a los
problemasy necesidades de los profesionales de marketing B2B. A continuacion, se
describe cada version en términos de sus hipotesis, decisiones de construcciény
aprendizajes.

7.1. Prototipo V1: el sesgo hacia la reporteria

La hipétesis inicial fue: “Si integramos en una sola interfaz los datos de
multiples plataformas, los equipos de marketing podran tomar decisiones mas
rapidas sin tener que saltar de una herramienta a otra.

Esta primera version respondi6 al problema mas visible identificado durante las
entrevistas: la dispersion de datos en multiples plataformas lo obliga a consolidar
manualmente informacion de diversas fuentes.

Tras realizar las cinco entrevistas iniciales, se identificaron tres fricciones
principales:

7.1.1. Faltade direccion estratégica

El prototipo V1 no arrojaba estrategias tacticas claras ni contaba con el
"copiloto de IA" propuesto originalmente, lo que impedia el salto de la gestion
operativa a la estratégica.

7.1.2. Ausencia de seguimiento

La herramienta carecia de funciones de semaforizacion de leads y alertas, lo
que perpetuaba la brecha de comunicacién entre marketing y ventas.

7.1.3. Brecha de confiabilidad

Los usuarios describieron la integracion de datos como una "caja negra",
manifestando desconfianza sobre la procedenciay el flujo de la informacidon.

Los anteriores sintomas nos llevaron a considerar que, si bien la consolidacién de
datos en una sola interfaz reduce la carga cognitiva, esto es insuficiente para activar
el pensamiento estratégico.

7.2. Prototipo V2: Hub de estrategia asistida

Los hallazgos de la primera fase impulsaron una decision metodologica
explicita: ajustar. Como sefala Ries (2011), esto implica realizar un cambio
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estructural para buscar un mayor aprendizaje validado sin abandonar la visién
general.

En la segunda versién del prototipo (V2), se incorporaron las funciones de
semaforizacion de leads y automatizacion asistida por IA. Cuatro entrevistas
adicionales confirmaron una percepcion de valor muy positiva, lo que validd que el
problema no era la falta de datos, sino la falta de indicadores accionables.

Durante esta etapa, la hipdtesis que se busco validar fue la recepcién del
publico objetivo del prototipo a funcionalidades orientadas a interpretary entregar
ideas estratégicas priorizadas por orden de impacto, en lugar de estar realizando este
ejercicio operativo cada semana. En la validacion del prototipo se encontré que este
resumen de accionables con trazabilidad tenia potencial de activar el pensamiento
estratégico y reducir significativamente el tiempo de reporte.

7.3. Prototipo V3: Sistema integrado con automatizaciones

Para la versién V3, se elimino la opacidad informativa vinculando el prototipo
directamente a las APIs de una base de datos semejante a las que maneja Instaleap.
Esto transformo la "caja negra" en un flujo transparente que permite pasar de un
proceso manual de 2.5 horas a una toma de decisiones estratégica en solo 18
minutos.

Este prototipo fue desarrollado bajo la premisa de desplegar una arquitectura
que permitiera realizar integraciones con el set de herramientas de los equipos de
marketing. Para ello, las dos incorporaciones fueron el Automation Hub, que
presentaba un catalogo de las automatizaciones activas en el sistema de mercadeo y
el Doble Check Veloz, un mdédulo de validacion de KPls criticos que da visibilidad de
las fuentes de cada dato.

7.4. Prototipo V4: Refinamiento estratégico

El prototipo final que fue desarrollado, incorporé mejoras estéticas y de la
simulacioén de diversos casos de uso, con el objetivo de aumentar la credibilidad
percibida del producto.

De este modo, la cuarta iteracion consolido los aprendizajes generados
durante los ciclos previos de validacion. Con las simulaciones de negocio agregadas,
fue posible evaluar el valor que podria generar Insight Weekly en la operacidn
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semanal de los equipos de marketing B2B alineado con las necesidades de toma de
decisiones de la organizacion.

7.5. Patrones tematicos identificados

El analisis integrado permitié consolidar cinco patrones que guiaron la
arquitectura final de InsightWeekly:

1. Demanda de recomendaciones sobre reportes: El equipo no
necesitaba ver datos, sino saber qué hacer con ellos.
2. Miedo a la robotizacidn: Se identificé una resistencia a los mensajes

automaticos, lo que llevd a implementar la funcién de "curaduria
humana" (double check).

3. Saturacion de herramientas: La necesidad de consolidar mas de
nueve plataformas desconectadas en un solo punto de acceso.
4. Transparencia informativa: La exigencia de visibilidad total sobre el

flujo de integracién de datos (uso de APls).

5. Validacion humana obligatoria: La necesidad de que el especialista
mantenga el control sobre la comunicacién automatizada con los
leads.

7.6. Conclusion del hallazgo

Como lo expreso Juan Linares (especialista B2B): "Si un proceso que tardaba
dos horas y media puede pasar a 18 minutos, es algo que realmente me puede servir".
Esta evidencia empirica confirma que la reduccidén del despilfarro (waste) de tiempo
operativo es el mayor motor de valor de la solucidn, recuperando mas de 130 horas

anuales por persona para el equipo de Instaleap.
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8. Prototipo final: Caracteristicas técnicas y funcionales

La versién final de InsightWeekly se consolida como un Hub de Estrategia
Asistida por IA (Claude), disefiado para transformar el ecosistema de marketing de
Instaleap. Sus caracteristicas principales, validadas tras tres iteraciones de
prototipado, son:

8.1. Consolidacion unificada del stack tecnoldgico

El hub integra en una sola interfaz las fuentes de datos de mas de nueve
herramientas criticas (HubSpot, LinkedIn Ads, Google Ads, entre otras). Esta
caracteristica elimina la fragmentacion informativa y automatiza la armonizacion de
datos, permitiendo una sincronizacidon continua que se actualiza en intervalos de 5
minutos.

8.2. Inteligencia Artificial con curaduria humana (Human-in-the-loop)

Respondiendo a la necesidad de mantener el tono de marcay evitar la
robotizacion, el prototipo incluye una funcién de "Double Check". La IA genera
recomendaciones inteligentes que el especialista debe validar y personalizar antes
de cualquier accion tactica.

8.3. Sistemade alertas de urgenciay semaforo de leads

Para cerrar la brecha entre marketing y ventas, se implementd un sistema de
detecciony priorizacién de prospectos de alto valor. Los leads se clasifican
automaticamente mediante un semaforo de criticidad (Critico, Alto, Medio y Bajo),
asegurando que ninguna oportunidad de negocio quede sin seguimiento inmediato.

8.4. Asistente de mensajeria personalizada

El prototipo cuenta con un motor de IA que redacta borradores de mensajes
sugeridos para contactar a los leads. Estos mensajes estan disefiados para aumentar
la tasa de conversion al ser altamente especificos y adaptables por el usuario final.

8.5. Dashboard de control y transparencia total

Se elimind la percepcidn de "caja negra" en la integraciéon de datos mediante la
visualizacion clara del flujo informativo y el estado de las conexiones. El usuario
mantiene el control absoluto sobre la seguridad empresarialy la veracidad de la
informacién procesada.

8.6. Optimizacion de tiempos de respuesta estratégica
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Gracias a la automatizacion de la arquitectura técnica, el prototipo permite
reducir el ciclo de reporteria de 2.5 horas manuales a solo 18 minutos de analisis
estratégico, logrando una eficiencia operativa del +87%.

8.7. Componentes de visualizacion (Interfaz de Usuario)

El prototipo de alta fidelidad, desarrollado en un entorno funcional, presenta
un panel principal dividido en:

1. Resumen Ejecutivo: Métricas de leads generados, tasa de conversiony
tiempo ahorrado.

2. Grafica de Rendimiento: Visualizacion de tendencias temporales de
leads.

3. Moédulo de Recomendacion IA: Espacio dedicado a sugerencias
tacticas accionables (ej. "Aumentar presupuesto en audiencias
similares").

4. Centro de Conectividad: Listado de fuentes activas y estado de la

sincronizacion de APIs.

8.8. Enlace del prototipo final

https://claude.ai/public/artifacts/b71d96d2-67f1-42a6-8242-34e868cac9cf

Insight Ml Dashboard Semanal

Senr 20 1 delmey i de mwy, 4 Tu semana resuelta en segundos

Performance por canal

llustracion 1: Previsualizacion Prototipo final Insight Weekly


https://claude.ai/public/artifacts/b71d96d2-67f1-42a6-8242-34e868cac9cf
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Insight Hl Dashboard Semanal

@ Histérico — Giimos 12 meses

Sem 20- T de may — 17 de may

Nov 2025

llustracion 2: Previsualizacion #2 Prototipo final Insight Weekly

8.9. Diseiio pendén prototipo final
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al afio por persona menos tiempo operativo sin seguimiento critico enfocados en lo que importa

DO LO QUE NECESITAS PARA ! s
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Rendimiento de Leads Estasemona Semiforo de Leads

Critico
Recomendaciones inteligentes

validadas por ti antes de actuar. 6 At

® Double Check © 34 Medo

2 Bajo
Detecta y prioriza leads de alto valor
que necesitan accion inmediata.
Critico @ Ao @ Medio 3 . .
Recomendacién |A Mensaje sugerido
Aumenta el presupuesto en Linkedin Ads Hola {(nombre}), vimos que tu empresa
+22% para audiencias similares. 4 creciendo rapido. Te compartimos

cémo ayudamos 3 {(industria)) a..
Redacta correos con IA que conectan

mejor y convierten mas. Ver detalle :
Revisar y personalizar

EMPR IENES ONTF
Fuentes de datos conectadas Sincronizacién

Transparencia total del flujo de datos
o
y seguridad empresarial 1

. 72
g +oms v Actualizado hace § min
in A & més v i

Potenciamos la estrategia de marketing en Instaleap
transformando datos en d i im ; i

ESCANEA Y PRUEBA
INSIGHT

Tu resumen ejecutivo con IA
en’ i

Decisiones Equipos mas Resultados
més répidas enfocados medibles

@ insightweekly.io —

llustracion 3: Disefio penddn prototipo final
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9. Modelo financiero

El modelo financiero de InsightWeekly se fundamenta en la creacidon de un
negocio escalable y financieramente viable que ataca un problema critico de
eficiencia en equipos B2B. La estrategia se aleja de los modelos de consultoria
tradicional para centrarse en un esquema de Software as a Service (SaaS),
permitiendo la generacién de ingresos recurrentes con una estructura de costos
optimizada.

9.1. Estrategia de Monetizacion y Niveles de Suscripcion

La captura de valor se realiza mediante un modelo de suscripciéon mensual
escalable, disenado para adaptarse al tamafno y necesidades de procesamiento de
datos de equipos de marketing que oscilan entre 5y 30 integrantes:

l. Starter ($120 USD/mes): Dirigido a startups que buscan eliminar la
manualidad basica en sus reportes semanales.

1. Growth ($240 USD/mes): Disefiado para equipos en expansion que
requieren mayor profundidad en las recomendaciones tacticasde lalAy
seguimiento de leads.

1. Pro ($500 USD/mes): Nivel corporativo con capacidades integrales de
integracion, alertas de urgencia avanzadas y mayor volumen de datos
procesados.

9.2. Fuentes de ingresos complementarias

Para fortalecer la viabilidad financiera desde la etapa de lanzamiento, se han
definido servicios adicionales que aprovechan el know-how técnico y estratégico del
equipo:

l. Servicios de Implementacién (Setup): Un cargo Unico de $300 USD por la
configuracidn inicial, armonizacién de datos y conexion con las APls del
stack tecnolégico del cliente (HubSpot, LinkedIn Ads, Google Ads).

1. Consultoria Estratégica: Sesiones opcionales de asesoria por hora ($150
USD/hora) para equipos que deseen profundizar en la interpretacién de los
insights generados por el hub.

9.3. Estructurade costos y eficiencia operativa

Siguiendo la filosofia Lean para reducir el despilfarro (waste), la estructura de
costos se divide en tres pilares:
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l. Costos Tecnoldgicos: Gastos asociados al mantenimiento del entorno
cloud, procesamiento de IAy consumo de APls de terceros.

1l. Costo de Adquisicion de Clientes (CPA): Inversién dirigida a marketing
digital B2B y demostraciones del prototipo funcional, buscando que el
ingreso marginal por cliente sea siempre superior al costo de
captacion.

1. Costos Operativos: Recursos destinados a la curaduria humana (double
check) y soporte técnico para garantizar la confiabilidad del sistema.

9.4. Métricas clave de sostenibilidad

El progreso financiero no se medira unicamente por ingresos brutos
(indicadores vanidosos), sino a través de indicadores accionables que validen el
motor de crecimiento:

l. Valor del Tiempo de Vida del Consumidor (LTV): Se proyecta que el LTV
supere ampliamente al CPA, asegurando la rentabilidad por cada nuevo
usuario registrado.

1 Tasa de Desercion (Churn Rate): Dado que se utiliza un motor de
crecimiento pegajoso, el monitoreo de la retencion sera vital; si la
adquisicion de nuevos clientes supera la tasa de desercion, el crecimiento
sera sostenible.

1. Métrica Unica de Traccion: Definida para los primeros 4 meses de
operacién con el fin de validar empiricamente la disposicién a pagar
identificada durante las sesiones de prueba con el equipo de Instaleap.

10. Nota sobre el modelo financiero

El detalle completo del modelo financiero, incluyendo los diversos escenariosy
proyecciones, se presentan en la siguiente hoja de calculo:

https://universidadeaneduco-
my.sharepoint.com/:x:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQDA7gC
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SssTTRoolO51 WGuUCB6AXkH35H3dgRtUnynQgwtecg?e=M8pftc

F
INSIGHT WEEKLY - MODELO FINANCIERO PROYECTADO 3 ANOS

Mercade: Cofommbia | Segmenio: Refail | Etapa- MVP | Moneda: COP pesos colombianos

PLANES Y PRICING : _
Freemium o = = 1 1 basgica Solo dashboard No  Comunidad
Basic 149.000 1.788.000 10% 3 3 + Sefiales semana Email Email =24h
Professional 3080.000 4.620.000 10% 10 10 +350L + Mensajes IA Si Chat 24h
Enterprise 990.000 11.850.000 10% llim. llim_ Completo + API 31 + customrente dedicado
SUPUESTOS DE MERCADO
| Valor | Uridad | Fuenis/Nota |
Universo retail Colombia (TAM) 45.000 EMpresas DAl imara oe Comercio 2023
% SAM (pymes con presupuesto digita 3.0% % ra = 1.350
Meta participacion mercado afio 3 8,0% % SOM abjetive = 108 clientes pagos
CAC inicial (Afio 1) 850.000 COP/cliente
GAGC Afio 2 (oplimizacion) 680.000 COP/cliente
CAC Afio 3 550.000 COP/cliente
Churn mensual Freemium 8,0% %eimes
Churn mensual Basic 4,5% %eimes
Churn mensual Professicnal 3,0% %imes 4
Churn mensual Enferprise 1,5% %&imes Contratos s LE
Conversion Freemium — Basic (anual) 12% % Benchmark frea: 28 H
R R - anar o e Er i

= 1.Supuestos 2. Clientes 3.P&G Anual 4. Forecast Afio 1 5. KPIs Ejecutivos  +
llustracion 4: Previsualizacion Modelo Financiero Insight Weekly
11. Elementos complementarios del modelo financiero

11.1.1.Matriz de riesgos

La siguiente tabla resume los riesgos principales del proyecto, su probabilidad
e impactos estimados.

Riesgo Probabilidad Impacto Mitigacion

Baja Alta (3) Alto (3) Crear un
adopcion por plan de gestion del
resistencia al cambio con
cambio champions

internos.

Rechazo de Media (2) Alto (3) Mantener
integraciones carga manual CSV
oficiales como la alternativa

funcional.

Alta tasa de Media (2) Alto (3) Seguimiento
churnen los de NPS semanaly
primeros 3 meses seguimientos

periédicos con
clientes.

Costos de Baja (1) Medio (2) Implementar
IA Tokens limites por

suscripcion.



https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:x:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQDA7qCSssTTRooIO5LWGuC6AXkH35H3dqRtUnynQgwtecg?e=M8pftc

11.1.2.Analisis de gestion del cambio

La adopcién de Insight Weekly implica un cambio en la rutina de los

especialistas de marketing y este es el principal reto identificado en las entrevistas
que debemos abordar. Esta resistencia derivada del miedo a perder control sobre los

datos y la gestion de esta resistencia es el reto central (Kotter, 2004).

Para mitigar esta resistencia al cambio, se propone una estrategia de tres

pilares: (a) identificacién de un champion interno que respalde la implementacion del
proyecto; (b) un onboarding de dos semanas guiado con el equipo y (¢) un médulo en

el mismo equipo para hacer seguimiento proactivo a los nuevos usuarios.

11.1.3.KPIs y OKRs de traccion

OKR/KPI Meta Q1 Meta Q2
Clientes activos 5 clientes 15 clientes
Tasa de retencion =285 =292
mensual
NPS post-onboarding =240 =55

T ean

universidad




ee oo

o e o0 ®

° °

e e e e e universidad
[ N ]

12. Referencias

Anthropic. (2024). Claude (Versién 3.5 Sonnet) [Modelo de lenguaje grandel].
https://claude.ai/

Boston Consulting Group. (s.f.). What is the Growth Share Matrix? BCG.
https://www.bcg.com/about/overview/our-history/growth-share-matrix

Brown, T. (2009). Change by Design: How Design Thinking Transforms Organizations
and Inspires Innovation. Harper Business. https://www.ideo.com/post/change-by-design

Christensen, C. M., Hall, T., Dillon, K., & Duncan, D. S. (2016). Competing against
luck: The story of innovation and customer choice. HarperBusiness.

https://www.hbs.edu/faculty/Pages/item.aspx?num=51642

Davenport, T. H. (2018). The Al Advantage: How to Put the Artificial Intelligence
Revolution to Work. MIT Press. https://mitpress.mit.edu/9780262039178/the-ai-
advantage/

Genially. (2024). 5 fases del design thinking: como aplicar esta metodologia para
triunfar con tus proyectos. Genially Blog. https://blog.genially.com/fases-design-thinking/.

Instaleap. (s.f.). Logistica de ultima milla para e-commerce y supermercados.
https://Instaleap.io/es/.

Kotter, J. P. (2004). El lider del cambio (P. Diaz Cortés, Trad.). McGraw-Hill.
https://garzco.com/wp-content/uploads/2025/01/kotter-john-el-lider-del-cambio-
libro-completo-1.pdf

Kotler, P., & Keller, K. L. (2012). Direccion de marketing (14.2 ed.). Pearson
Educacion. https://www.montartuempresa.com/wp-
content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf

Laoyan, S. (2026). Metodologia Design Thinking: de la teoria a la practica.
Asana. https://asana.com/es/resources/design-thinking-process

Maurya, A. (2014). Running Lean. Running Lean.cleaned.pdf

Sales Xceleration. (2023). Healthcare consulting: Driving growth through
effective strategy, execution, and training. Sales Xceleration. Recuperado de
https://salesxceleration.com/case-study/healthcare-consulting-driving-growth-

through-effective-strategy-execution-and-training



https://claude.ai/
https://www.bcg.com/about/overview/our-history/growth-share-matrix?utm_source=chatgpt.com
https://www.google.com/url?sa=E&q=https%3A%2F%2Fwww.ideo.com%2Fpost%2Fchange-by-design
https://www.google.com/url?sa=E&q=https%3A%2F%2Fwww.hbs.edu%2Ffaculty%2FPages%2Fitem.aspx%3Fnum%3D51642
https://mitpress.mit.edu/9780262039178/the-ai-advantage/
https://mitpress.mit.edu/9780262039178/the-ai-advantage/
https://blog.genially.com/fases-design-thinking/
https://instaleap.io/es/
https://garzco.com/wp-content/uploads/2025/01/kotter-john-el-lider-del-cambio-libro-completo-1.pdf
https://garzco.com/wp-content/uploads/2025/01/kotter-john-el-lider-del-cambio-libro-completo-1.pdf
https://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
https://www.montartuempresa.com/wp-content/uploads/2016/01/direccion-de-marketing-14edi-kotler1.pdf
https://asana.com/es/resources/design-thinking-process
file:///C:/Users/LVPULIDO/Downloads/Running%20Lean.cleaned.pdf
https://salesxceleration.com/case-study/healthcare-consulting-driving-growth-through-effective-strategy-execution-and-training?utm_source=chatgpt.com
https://salesxceleration.com/case-study/healthcare-consulting-driving-growth-through-effective-strategy-execution-and-training?utm_source=chatgpt.com

ee oo

o e o0 ®

° °

e e e e e universidad
[ N ]

Sharabati, A.-A. A., Alj, A. A. A., Allahham, M. I., Hussein, A. A., Alheet, A. F., &
Mohammad, A. S. (2024). The impact of digital marketing on the performance of SMEs:
An analytical study in light of modern digital transformations. Sustainability, 16(19),
8667. https://doi.org/10.3390/su16198667

STARRT. (s.f.)._Tacticas digitales. https://starrt.digital/diccionario-marketing-
digital/tacticas-
digitales#:~:text=Las%20t%C3%A1cticas%20digitales%20son%20acciones,fortalece
r%20la%20presencia%20de%20marca.

Ries, E. (2011). El Método Lean Startup. Libro. libros-461-el-metodo-lean-
startup.cleaned.pdf

Torreblanca, F. (2025). Jobs to be done metodologia JTBD: Piensa en
soluciones, no en problemas. Editorial.

13. Anexos
A. Transcripcion de las entrevistas realizadas:
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B. Lean Business Model Canvas
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« HubSpot Solutions
Partners en LATAM (canal
de distribucién B2B)

» Consultoras RevOps con
portafolio de clientes en
scaleups

s InstalLeap como caso de
estudio pablico (social
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storage$20

ACTIVIDADES CLAVE

¢Qué hards para cumplir
[a Propuesta de valor?

RECURSOS CLAVE
¢(ué recursos necesitas parala
propuesta de valor?

Tecnologia
» Mator de consolidacién de datos [APIs:
HubSpot, Linkedin, Google Ads}
= Madela de lenguaje para
recomendaciones y generacin de
mensajes (Claude / GPT-4a)
« Infragstructura cloud {backend, BD,
scheduler semanal)
Humanos

» 1 full-stack developer {integracionas +

invertido)$0 cliente Pro

llustracion 5: Business Model Canvas

PROPUESTR DE VALOR

¢ Qué haces diferente dela
competencia?

Gancho central
De 2.5h de carpinteria de datos a
18 minutos de estrategia
aplicada, cada semana
Diferenciadores
= Noes un dashboard —es un
copiloto que dice qué hacer
hoy, no solo qué pass ayer
= Cierra la brecha Ventas-
Marketing con semaforo de
leads en tiempo real

* Mensajes personalizados en 3

tonos: la IA asiste, el humano
aprueba

« Transparencia total:
visualizador de integraciones
elimina la "caja negra”

* Doble check veloz: nada sale

sin aprobacion explicita del

RELACION CON CLIENTES
¢boma interactaas con clientes?

Adauiri

+ Demo

vivo de 20 min con al reporta real
datos ficticios
ado: primera semana

&l sistama avisa antes de que el usuario
note
Cracer
* Expansidn por departamentos: el éxito en
Mkt sbre la puerta a Ventos y Pre
« Upsella plan Pro cuan

Susup conects +4 fu

GANALES
¢C0mo 11egas 4 los clientes?

Canales (primeros 90 dias)

* Go-to-market directo

» Venta directa interna en
Instaleap: adopcidn equipo a
equipo coma caso piloto
validado
Demostraciones en vivo tipo
"semana resuelta en 18 min" —
eldemo es el pitch
Referidos internos: cada

usuario satisfecho invita a otro
equipo dentro de la empresa

SEGUIMIENTO DE CLIENTES
¢Aquign ayudaras?

Primario
= Equipos de marketing B2B
en startups y scaleups de
logistica / e-commerce con
5-30 personas en el area
Lideres de marketing que
manejan campanas en 3+
canales simultaneos
(LinkedIn, Google, Email)
Especialistas que dedican
+2h/semana a consolidar
reportes manualmente
Secundario
+ Equipos de ventas B2B con
cartera de leads activa (+50
contactos) que necesitan
seguimiento estructurado
« Agencias de marketing que
gestionan multiples cuentas

FUENTE DE INGRESOS
¢buantos ingresos tendras?

frontend) equipe
proof) = 1 product / growth manager {iteracién « .
cliente)
« Acceso continuo al equipo de
InstaLeap coma usuario beta
¢Gudnto te costara?
09a 09b 09c 09d Fuentes de ingresos
+ Infraestructura  « IAy APIs - Equipo « Herramientas y otros + Modalo SaaS por equipos
+ Cloud hosting + Anthropic / Openal » Developer + Dominio +email

= Plan Starter (1 equipo, 3 usuarios, 3 fuentes)$199 USD/mes
= Plan Growth (hasta 10 usuarios, 6 fuentes, mensajes |A)$449 USD/mes

* Plan Pro (usuarios ilimitados, integraciones custom, soporte dedicado)$898 USD/mes

« Setup e integracion inicial (one-time}$500 USD
* Consultoria de estrategia mensual (opcional)$300 USD/mes

(AWS/Vercel)$8 (tokens)$120 (part-time, corporativo$30
0 + Linkedin Marketing 80h)$1,600 « Analytics
« Base de datos APISO = Product (Mixpanal/Posthog)$0 Ingresos adicionales
(PostgreSQL + HubSpot API plan manager « Legal basico + contrato$200
managed)$40 existente)$0 (interno)$0 + $2,090 USDCosto total mes 1
* CON+ = Disefio UX (ya + $899 USDIngreso con 1

* Modelo de traccidn: Instaleap coma cliente ancla en plan Pro durante primeros 90 dias
(validacién interna antes de venta externa)

C. Analisis de las 8Ps: InsightWeekly

Producto (Product)

Analisis de las 8Ps: Insi

tWeekly

e Sedefine como un hub de
estrategia asistida por IA disefiado
para equipos de marketing B2B.

e Ofrece consolidacion de datos de
multiples plataformas (HubSpot,
LinkedIn Ads, Google Ads),
generacion de recomendaciones
estratégicas y un sistema de alertas
de urgencia para leads.

e Incluye una funcionalidad de
"double check" para validacién
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humana antes de cualquier
comunicacion automatizada.

Precio (Price) e Modelo de suscripcion SaaS con
tres niveles: Starter ($120
USD/mes), Growth ($240
USD/mes) y Pro ($500 USD/mes).

e Ofrece servicios adicionales como
setup e integracion inicial ($300
USD) y consultoria de estrategia
mensual ($150 USD/hora).

Plaza / Distribucion (Place) e Distribucidn digital directa a través
del sitio web (Go-to-market
directo).

e Uso de canales como ventas
internas (Inside Sales),
demostraciones en vivo y alianzas
con consultoras de RevOps o
agencias de marketing.

Promocion (Promotion) e Estrategia basadaen
demostraciones interactivas del
prototipo (Free trial o pruebas de
usuario).

e Enfoque en contenido de valor que
resalte la reduccién del tiempo
operativo de 2.5 horasa 18
minutos.

Procesos (Process) e Ciclo automatizado de extracciony
armonizacion de datos desde APIs
externas para eliminar la
manualidad.

e Flujo de trabajo centrado en la
validacion humana (Human-in-the-
loop) para la generacion de
mensajes personalizados.
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Personas (People) e Usuarios principales: Equipos de
marketing B2B (5-30 personas) en
startups y scaleups de logistica o e-
commerce.

e Roles clave: Lideres de marketing,
especialistas inbound,
especialistas B2B y community
managers.

e Equipo desarrollador: Expertos en
estrategia digital, innovaciény
tecnologia.

Evidencia Fisica (Physical Evidence) e Prototipo interactivo de alta
fidelidad desarrollado en HTML y
JavaScript que simula la
experiencia de usuario final.

e Dashboard consolidado que
transforma datos dispersos en
visualizaciones claras y
recomendaciones accionables.

Alianzas (Partnerships) e Integraciones criticas con el stack
tecnologico existente: HubSpot
CRM, LinkedIn Marketing APl y
Google Ads API.

e Colaboracioén con consultoras
especializadas en RevOps para
escalar la solucion en carteras de
clientes B2B.

Tabla 2: Analisis de las 8Ps: InsightWeekly

D. Estructura entrevista:

https://universidadeaneduco-
my.sharepoint.com/:w:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQB5_sY8LIPiQ
4Y9pFugFYFMARWhE3AwW-WMwJQy2agKTUFQ?e=yN7cle

E. Enlace presentacion final


https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQB5_sY8LlPiQ4Y9pFugFYFMARwhE3Aw-WMwJQy2agKTUFQ?e=yN7cJe
https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQB5_sY8LlPiQ4Y9pFugFYFMARwhE3Aw-WMwJQy2agKTUFQ?e=yN7cJe
https://universidadeaneduco-my.sharepoint.com/:w:/g/personal/ymonroy38812_universidadean_edu_co/IQB5_sY8LlPiQ4Y9pFugFYFMARwhE3Aw-WMwJQy2agKTUFQ?e=yN7cJe
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https://docs.google.com/presentation/d/145xftUzcKLtI3aCuP60C7sb4HFORIG
A6N_mBt3wlJkad/edit?usp=sharing

F. Prototipo 1

https://claude.ai/public/artifacts/827cc448-0366-4ae4-ad86-326310425372

G. Prototipo 2

https://claude.ai/public/artifacts/85ad273a-7cdd-48c1-9519-24d4b053fdd4

H. Prototipo 3

https://adorable-raindrop-323e3b.netlify.app/

I.  Prototipo 4

https://claude.ai/public/artifacts/b71d96d2-67f1-42a6-8242-34e868cac9cf



https://docs.google.com/presentation/d/145xftUzcKLtI3aCuP60C7sb4HF0RfGA6N_mBt3wJka4/edit?usp=sharing
https://docs.google.com/presentation/d/145xftUzcKLtI3aCuP60C7sb4HF0RfGA6N_mBt3wJka4/edit?usp=sharing
https://claude.ai/public/artifacts/827cc448-0366-4ae4-ad86-326310425372
https://claude.ai/public/artifacts/85ad273a-7cdd-48c1-9519-24d4b053fdd4
https://adorable-raindrop-323e3b.netlify.app/
https://claude.ai/public/artifacts/b71d96d2-67f1-42a6-8242-34e868cac9cf
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