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Capitulo 1

Introduccién

El trabajo que a continuacidén se presenta versa sobre la definicidén de
un modelo negocio ocupando el CANVAS! para la creacidén de una consultoria
de tecnologias de la informaciédn.

Un modelo de negocio puede ser una buena guia para disefiar el negocio
que se quiere crear.

Este reporte se realizdé debido a gque cuando se me solicitd apoyo para
llevar a cabo el modelo de negocio, para lo cual fue necesario echar mano
de muchos de los conocimientos y habilidades adgquiridos durante el estudio
de mi carrera.

A continuacidén, se muestran los capitulos con una breve descripciédn:

En el capitulo 1 “Introduccidn” se describen los antecedentes y el
problema.

En el capitulo 2 “Objetivo del trabajo” podemos encontrar el mévil
para elaborar del trabajo.

En el capitulo 3 “Disefio de la solucidén” se describe el disefio de la
solucién

En el capitulo 4 “Matriz FODA” se detallan las fuerzas, debilidades,
amenazas, oportunidades y la relacidén que estas variables tienen
entre si.

En el capitulo 5 "“Llenado del modelo CANVAS” wutilizaremos la
informacidén generada para elaborar el CANVAS.

En el capitulo 6 “Conclusiones del trabajo” se recapitula la
experiencia de la elaboracién del trabajo.

Antecedentes

Las MIPYMES toman relevancia para este trabajo debido a que la compafiia
Sputnik es una empresa que cae en la categoria de microempresas.

Los fundadores de la compafila Sputnik anteriormente ocuparon puestos
directivos en una empresa de gran tamafio. En la divisién en donde se
encontraban, necesitaban estar en constante cambio y crecimiento en cuanto
a servicio y productos, por lo que era bastante comin realizar proyectos
para sustentar el desarrollo de la empresa. La totalidad de los proyectos
que los fundadores realizaron juntos se caracterizaban por ser exitosos.

1 CANVAS en inglés significa lienzo, por lo que un nombre més afortunado en espafiol seria “lienzo de
modelo de negocio”.



Los tres fundadores, gracias a su destacada gestidén, fueron de gran
importancia para llevar a cabo muchas de las mejoras y desarrollos del
drea, sobresalieron por sus habilidades de direcciédn.

El &rea en la que se desempefiaron en los uUltimos afios fue en la de

tecnologias de la informacidén (TI), en donde gracias a sus habilidades para
comprender el entorno que les rodeaba, una gran capacidad de negociacién
y pensamiento estratégico alineado con la empresa, pudieron destacarse del
resto de los demés directivos.
Una de las actividades que desempefiaron con gran habilidad y que fomentd
su buena reputacidén, fue la de llevar a cabo proyectos, los cuales tenian
como fin el desarrollo o mejora de servicios, asi como implementar algunos
otros servicios nuevos como: portales, sistemas de gestidn,
certificaciones, manuales de gestién de informacidén de diversa indole.

Los proyectos tienen un gran impacto en el desarrollo laboral de los
fundadores, asi como en su carrera de emprendedores. Los proyectos que los
fundadores realizaron usualmente enfrentaban diversas dificultades tales
como el tiempo, la cantidad de recursos monetarios, etc.

Las caracteristicas de 1los proyectos que realizaron 1llevaron a los
fundadores a la seleccidén del personal y proveedores capacitados para poder
cumplir con los requerimientos necesarios, ademéds de la administracidén del
presupuesto y asignacién de recursos de diferentes tipos. Todo esto con la
finalidad de salir avante de los mismos.

A pesar de que algunos proyectos fueron complejos, en la institucidén en
la que laboraron, estos fueron necesarios para desembocar en el desarrollo
de servicios o productos nuevos, asi como la mejora de los Ultimos, ademéas
de las certificaciones, mismas que se pueden traducir en ventajas
competitivas, asi como el cumplimiento de metas de la organizacidn.

A continuacidén, hablaremos acerca de algunos de los proyectos que
llevaron a cabo los fundadores de la compafila. Ellos estuvieron a cargo de
una gran cantidad de proyectos de TI, en donde algunos poseian una alta
cantidad de rezago cuando les fueron asignados, lo cual aumentd el grado
de adversidad debido al poco presupuesto disponible, el personal gque no
cumplia con el perfil necesario para trabajar en el proyecto y el poco
tiempo restante para cumplir con el mismo. Sin embargo, los fundadores,
gracias a sus excelentes capacidades directivas, fueron capaces de cumplir
gratamente con todos los proyectos que les fueron asignados. Debido a la
buena respuesta, los directivos comenzaron a hacerse de una muy reconocida
y positiva fama, misma que los colocd en la mira de una organizacién
dedicada al desarrollo, disefio, implementacidén y control de proyectos para
diferentes instituciones. Esta organizacidén propuso a los directivos que
se sumaran a su equipo de trabajo, por medio de la creacidn conjunta de
una consultoria proveedora de servicios, naciendo de ahi la idea de formar
una empresa con ellos como fundadores.

Tiempo después, los fundadores cesaron sus actividades en la institucidn
en donde laboraban de una manera imprevista, lo que provocd que aquella
idea de emprender tuviera que llevarse a cabo a la brevedad.



Planteamiento del problema

Una de las cualidades deseables para los emprendedores es un alto grado
de tolerancia al riesgo debido a que al emprender se pone en juego parte
de su patrimonio, ya sea por el financiamiento directo a la empresa o por
la adquisicidén de obligaciones con uno o varios inversionistas, entidades
financieras, amigos, familiares, sin ninguna garantia de que el negocio
funcione o subsista.

Como se menciond en los “Antecedentes” los fundadores fueron directores
en una organizacidén grande. Es importante comentar gque las habilidades
necesarias para dirigir una organizacidn ya establecida y para emprender,
tienen tanto similitudes como diferencias. Citamos dos como ejemplo: la
creatividad y la capacidad para improvisar, de manera respectiva. Para
ilustrar lo anterior, se hace énfasis en los esfuerzos de identificacidn
de oportunidades o de nuevas formas de hacer negocio, como aspectos
dependientes de la creatividad; mientras que la ausencia de infraestructura
tanto herramientas como de estructuras organizacionales, v. gr.: personal,
documentacidén, medios de comunicacidén definidos, etc., como aspectos
dependientes de la capacidad para improvisar.

Los fundadores de la empresa Sputnik por su formacidén directiva y la
premura de llevar a cabo el emprendimiento, mé&s temprano que tarde se
enfrentaron al problema de realizar una definicidén del modelo de negocio
que querian construir.

Tuve la fortuna de conocer a los socios fundadores antes de que cesaran
sus actividades en la empresa en que laboraban; durante el periodo en que
trabajamos juntos, hubo habilidades y conocimientos adquiridos en la
carrera que fueron de gran utilidad, entre los que se destacan: planeacién
estratégica, técnicas de heuristicas, matemdticas financieras y el analisis
riguroso gque la propia carrera de actuaria exige y desarrolla en sus
estudiantes. Gracias a la experiencia laboral gque tuvimos con anterioridad
y mis intereses en los temas antes mencionados, fue que se me invitd a
participar en el proyecto para moderar las reuniones, estructurar y definir
un modelo de negocio que les permitiera identificar y visualizar su idea
de una manera mas aterrizada.



Capitulo 2

Objetivo del trabajo

El objetivo de este trabajo es mostrar el método utilizado en la
elaboracidén de un lienzo de modelo de negocio (CANVAS) y presentar de
manera ordenada el esfuerzo realizado en la empresa Sputnik.

Para este trabajo se ocuparon conocimientos de diferentes indoles tales

como:

e Matemdticas financieras.
e Planeacidn estratégica.
e Técnicas heuristicas.

e Algebra.

e Programacidén en R.



Capitulo 3

Disefio de la solucidén

Antes de iniciar con el proyecto se procedidé a dar una estructura a la
solucidén del problema a tratar, derivado de lo anterior, se optd primero
por generar una matriz FODA para poder evaluar el entorno y la idea de la
consultoria, posteriormente se procedidé al llenado del Lienzo de modelo
de negocio CANVAS, se utilizaron diferentes métodos y herramientas, entre
ellas: Matemdticas financieras, planeacidén estratégica, métodos de
planeacién participativa, Algebra, por mencionar algunos.

BMM

Planeacion
. . TKIM
estratégica

CANVAS

Matematicas

sz Financieras

FODA

Figura 3.1 Herramientas utilizadas.
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Capitulo 4

Matriz FODA

Antes de elaborar el CANVAS, se realizdé un andlisis FODA para definir
las variables o elementos de nuestro sistema.

Para hacer el FODA, se llevaron a cabo dos reuniones, en las cuales se
procedié a definir las variables de cada cuadrante como se muestra a

continuacién:

Fortalezas

Las fortalezas identificadas fueron las siguientes:

1. Se contaba con experiencia en gestidén de servicios de TI.

2. Se tenia experiencia en contrataciones de gobierno.

3. Se contaba con consultores certificados en BPM?.

4. Habia experiencia en implementacidén exitosa de
metodologias obligatorias para gobierno Federal.

5. Contébamos con al menos un administrador de proyectos
certificado.

6. Se tenia contacto y habia asociaciones estratégicas con
otras consultorias y consultores independientes que
prestaban diferentes servicios (Por ejemplo: fabricas de
software, expertos para la automatizaciédn de procesos,
expertos en ITIL e IS0-20000).3

7. Se habian conceptualizado procesos de negocio de la
empresa.

Debilidades

Las debilidades que se identificaron fueron las siguientes:

2 BPM = Business Process Management.

3ITIL= Information Technology Infrastructure Library.

[SO-20000= International Organization for Standardization. ISO/IEC 20000 -
Service Management

11
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La empresa no tenia renombre.

Se contaba con un presupuesto limitado para abordar proyectos.
Faltaba la estructura empresarial.

Habia wuna insuficiencia de recursos econdémicos para contratar
trabajadores administrativos en la empresa.

5. Faltaba un &rea de ventas.
Oportunidades

Las oportunidades identificadas fueron las siguientes:

1. Los consultores certificados en BPM, que si teniamos, eran escasos y
muy demandados en el mercado.

2. Se sabia que la competencia experimentaba dificultades para ejecutar
de forma exitosa los proyectos en que se especializaria la firma.

3. E1 ecosistema de proveedores demostraba un bajo porcentaje de éxito
en la implementacién de metodologias en las empresas y gobierno.

4. Existia la posibilidad de realizar alianzas con empresas de
consultoria para aumentar las probabilidades de contratacién.

5. Habia requerimientos obligatorios para las entidades de gobierno
federal (que las obligaba a contratar servicios para satisfacerlos).

Amenazas

Las amenazas que se identificaron durante las reuniones fueron las

siguientes:

1. Algunos de los contratos requerian fianzas de montos elevados.

2. Existian consultorias de mayor tamafio con precios més competitivos.

3. Habia la posibilidad de que algunos requerimientos dejaran de ser
obligatorios para las entidades de gobierno federal.

4. Habia una alta competitividad entre las empresas de consultoria.

12



Una
acomodaron de la siguiente manera:

FODA de la empresa Sputnik

vez concluida la identificacidn

de las variables, estas

1. Se cuenta con experiencia en gestidn de
servicios de TI.

2. Se tiene experiencia en contrataciones de
gobierno.

3. Se cuenta con consultores certificados en
BPM.

4. Experiencia en implementacidén exitosa de
metodologias obligatorias para gobierno
Federal.

5. Contamos con al menos un administrador de
proyectos certificado.

6. Se tiene contacto y hay asociaciones
estratégicas con otras consultorias y
consultores independientes que prestan
diferentes servicios (Por ejemplo: fébricas de
software, expertos para la automatizacidn de
procesos, expertos en ITIL e IS0O-20000).

7. Procesos de negocio de la empresa
conceptualizados.

Debilidades

1. No tener un renombre como
empresa.

2. Presupuesto limitado para
abordar proyectos.

3. Falta de estructura
empresarial.

4. Insuficiencia de recursos
econdémicos para contratar
trabajadores administrativos en
la empresa.

5. Falta de un area de ventas.

Oportunidades

1. Los consultores certificados en BPM, que si
tenemos, son escasos y muy demandados en el
mercado.

2. Se sabe que la competencia experimenta
dificultades para ejecutar de forma exitosa
los proyectos en que se especializard la
firma.

3. El ecosistema de proveedores demuestra un
bajo porcentaje de éxito en la implementaciédn
de metodologias en las empresas y gobierno.
4. Posibles alianzas con empresas de
consultoria para aumentar las probabilidades
de contratacién.

5. Requerimientos obligatorios para las
entidades de gobierno federal.

Amenazas

1. Algunos de los contratos
requieren fianzas de montos
elevados.

2. Consultorias de mayor tamafio
con precios mas competitivos.
3. La posibilidad de que algunos
requerimientos dejen de ser
obligatorios para las entidades
de gobierno federal.

4. Hay una alta competitividad
entre las empresas de
consultoria.

sSe

Figura 4.1 FODA de la empresa Sputnik.

Elaboracidén de la Matriz de incidencia

Una vez obtenida la matriz FODA se procedid a ocupar las variables para
realizar la Matriz de incidencia.

13



V1|V2|V3|V4(V5| - [ - | = | Vn

V1| 0

V2 0

V3 0

V4 0

V5 0

Vn 0

Figura 4.2 Representacidén general de la Matriz de incidencia.

La Matriz de incidencia se obtuvo al acomodar las variables de nuestra
matriz FODA como se ilustra en la figura 4.2.

Sustituyendo las variables cémo se indicd en la figura 4.2, resultd la
matriz de incidencia especifica segun se muestra en la figura 4.3%.

4 Para mayor detalle ver la seccién 5.16 de anexos.
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Figura 4.3 Representacién especifica de la Matriz de incidencia con
variables definidas en el FODA.

Llenado de la Matriz de incidencia
Obtenida la estructura de la matriz, se procedidé a su llenado, mediante

reunién con los fundadores.

El llenado de la matriz se realiza evaluando el impacto o injerencia de
cada variable que se encuentra en los renglones sobre las variables
contenidas en las columnas. Si una variable tiene algln tipo de impacto
en otra, se colocard el numero 1, en caso contrario se colocard un O.

En la figura 4.4 se muestra el caso en donde una variable tiene un
impacto sobre otra.
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\2

Si la variable V1 tiene un impacto V 1
sobre la variable V4 entonces se 1

pondra un 1.

Figura 4.4 Impacto de una variable sobre otra.

En la figura 4.5 se muestra el caso en donde una variable no tiene un
impacto sobre otra.

Vs

Si la variable V1 no tiene un V O
impacto sobre la variable V4 1

entonces se pondra un 0.

Figura 4.5 Impacto nulo de una variable sobre otra.

Vi

Si la variable V1 evalia el impacto V O
que tiene sobre V1, es decir sobre 1

si misma, siempre se colocara un
0.
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Figura 4.6 Evaluacidén de impacto sobre la misma variable.

En la figura 4.6 se muestra el caso en donde una variable es evaluada
para definir el impacto que tiene sobre si misma, entonces, el resultado
serd 0, pues no arroja informacidén relevante para nuestro andlisis.

La matriz de impactos sirve para identificar las influencias directas
entre las variables.

La matriz quedd como se muestra en la Figura 4.7°.
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Figura 4.7 Matriz de incidencia llena de la empresa Sputnik.

Con la Matriz de incidencia llena, se procedidé a elevarla a la sexta
potencia; en cada iteracién se deduce una nueva jerarquia de las variables,
clasificadas en funcidén del numero de las 1influencias (acciones
indirectas) que ejercen sobre las deméds variables. Se comprueba que, a
partir de una cierta potencia (usualmente la 3era o 5ta), la jerarquia
permanece estable. Para garantizar esta estabilidad, se empled la sexta
potencia, con la finalidad de poder encontrar las relaciones indirectas
entre las variables [3].°

5 Para mayor detalle ver la seccion 5.16 de anexos.
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Figura 4.8 Encontrando las relaciones indirectas.

Como se puede apreciar en la Figura 4.8 la variable “W uno” (V1) tiene
una relacién directa con la variable “W dos” (V2), sin embargo, tiene un
impacto indirecto sobre las variables “W tres” (V3) y “W cuatro” (V4).
Son estos tipos de relaciones entre las variables los que la matriz hace
evidentes al ser elevada a un exponente’.

A continuacidén, mostramos la matriz al ser elevada a la sexta potencia
en la figura 4.9.

Una vez que tenemos la matriz elevada a la sexta potencia las relaciones
de las variables se hacen muy evidentes, lo gque nos permite catalogar su
dependencia y su impacto en el sistema.

7 Las matrices se multiplican de la siguiente manera: Sea A una matriz que cuenta

con un numero de columnas coincidentes con el nimero de renglones de la matriz
A := (aij)mxn Yy B := (bij) nxp

De la multiplicacion de las matrices A y B, obtenemos la matriz C.
C = AB := (Cij)mxp

En donde cada elemento cij de la matriz C esta definido por:

Ci i = Z az-,.bv.j

r=1
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Para poder catalogar las variables es necesario sumar las

los renglones de la matriz.
la dependencia, las sumas de los renglones, la motricidad de las variables;
como se muestra en la figura 4.10.

Los valores de Y nos
ayudan a identificar las
variables que cuentan
con un alto grado de
dependencia de otras
variables

Las sumas de las columnas permiten

potencia.

I Y Y Y VY Y

Suma de cada columna

Y

vi v |va [va |v5 - |vn
Vi >
V2 >
v3 >
va >
V5 ;é
o
o
I
Y
o
o
=
» 0
=
Q
o
5
-
&>
vn

Valores de Y

X 8p salojep

Los valores de X no
ayudan a identifice
las variables qu
cuentan con un alt
grado de impacto e
otras variables.

Figura 4.10 Suma de renglones y columnas de la Matriz de incidencias.
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La grafica de estas sumas es de gran ayuda al momento de identificar

las variables de interés,

para evitar saturar el gréfico, se optd por

simplificar los nombres por un identificador de variable, quedando de la
siguiente manera:

D Variable Motrices | Dependientes

V1 |Se cuenta con experiencia en gestion de sendcios de T 22 500 2320

V2 |Se fiene experiencia en contrataciones de gobiemo. 20,015 0

V3 | Se cuenta con consultores certificados en BPM . 33 498 1,671
Experiencia en implementacion exitosa de metodologias

va obligatorias para gobierno Federal. 28,584 3.138
Contamos con al menos un administrador de proyectos

V5 cerificado. 32,010 0
Se tiene contacto y hay asociaciones estratégicas con
otras consultorias y consultores independientes que

V6 |prestan diferentes sendcios (Por ejemplo: fabricas de 25374 36,027
software, expertos para la automatizacion de procesos,
expertos en ITIL e I50-20000).

VT | Procesos de negocio de la empresa conceptualizados. 6,889 004
Los consultores certificados en BRM, que si tenemos,

va S0n escasos ¥ muy demandados en el mercado. 41,200 7,906
Se sabe que la competencia experimenta dificultades

V9 |para ejecutar de forma exitosa los proyectos en que se 19,872 19,234
especializard la firma.
El ecosistema de proveedores demuestra un bajo

V10 |porcentaje de &xito en la implementacion de metodologias| 16,530 14,749
en las empresas y gobiemo.
Posibles alianzas con empresas de consultoria para

Vi aumentar las probabilidades de contratacion. 12,935 N4
Requerimientos obligatorios para las entidades de

12 gobiemo federal. 11,728 10,936

V13 |No tener un renombre como empresa. 5,303 28,835

V14 | Presupuesto limitado para abordar proyectos. 3428 16,465

V15 |Falta de estructura empresarial. 0 18,840
Insuficiencia de recursos econdmicos para contratar

V16 trabajadores administrativos en la empresa. 1,680 1,243

V17 |Falta de un drea de ventas. 3,060 15,323
Algunos de los contratos requieren fianzas de montos

V18 clevadas. 0 23,783
Consultorias de mayor tamafio con precios mas

V19 competitivos. 2,555 26,279
La posibilidad de que algunos requerimientos dejen de ser

vao obligatorios para las entidades de gobiemo federal. 8,452 3.105
Hay una alta competitividad entre las empresas de

W21 consultora, 12,253 40,622

Figura 4.11 Tabulacién de la Matriz de incidencia.

Una vez obtenido el cuadro de la figura 4.11, se

la métrica (que es “mucho” o que es “poco”)
motricidad y dependencia.
valores, se propuso ocupar la mediana,

ya que ésta,

procedid a estipular

para los valores obtenidos de
Para establecer una métrica aplicable a estos

a diferencia de la

media, es menos sensible a los valores atipicos de los datos. Las medianas
obtenidas se muestran a continuacién.

20



Med. Motrices|Med. Dependientes

12253 14749

Figura 4.12 Medianas de las variables.

Una vez tabulados los datos y obtenidas las medianas, se construye la
grafica. Para lograrlo, se empled el software estadistico R[8] y el
siguiente cdédigo:

a<-read. table("C:/Users/jonat/OneDrive/Documents/tablas/

summicl. txt" ,header=T) attach(a)

aa<-cbind (Motrices,Dependientes) nn<-
c("Vl "/ "V2 "/ "V3 "/ "V4 "/ "V5 "/ "V6"/ "V7 "/ "V8 "/ "Vg "/ "Vlo", "Vll "/
"V12 ", "V13", "V14", "V15", "V16", "V17", "V18", "V19", "V20 ", "V21 ")

rownames (aa) <-nn medy<-median (Motrices) medx<-median (Dependientes) ppr<-
plot (subset (aa), axes=F)

abline (h=medx) abline (v=medy)
text (Motrices,Dependientes, nn, cex = 0.7, pos = 1)

Los datos de interés son aquellos que tienen una motricidad y una
dependencia igual o mayor a la mediana. El cédigo R arroja la grafica con
las variables que cuentan con una alta motricidad y dependencia, es decir:
las variables que se deben monitorear.

V11

vig
vis

V1S ve

Dependientes

o
V16 vi2]

Motrices

Figura 4.13 Variables del FODA que se deben monitorear.
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Al representar a la grafica como tabla, se genera una lista de las
“variables de interés”, como se muestra a continuaciédn.

ID Variable

Se tiene contacto y hay asociaciones estratégicas con otras
consultorias y consultores independientes que prestan diferentes
servicios (Por ejemplo: fabricas de software, expertos para la
automatizacién de procesos, expertos en ITIL e 1S0-20000).

Se sabe que la competencia experimenta dificultades para
VO |ejecutar de forma exitosa los proyectos en que se especializara la
firma.

El ecosistema de proveedores demuestra un bajo porcentaje de
V10 | éxito en la implementacion de metodologias en las empresas y
gobierno.

VB

Posibles alianzas con empresas de consultoria para aumentar las

Vi probabilidades de contratacion.

V21 |Hay una alta competitividad entre las empresas de consultoria.

Figura 4.14 Variables que se deben de monitorear constantemente o
“variables de interés”.

Las variables de interés se deben de tener en cuenta a lo largo de la

elaboracién del CANVAS. En este caso, tuvieron gran influencia en 1los
apartados de servicios, propuesta de valor y en las asociaciones clave.
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Capitulo 5

Llenado del modelo de negocio (CANVAS)

Al iniciar el 1llenado de 1la plantilla del CANVAS, se enfrentaron
diferentes retos, entre los cuales destacd la inexperiencia en muchas de
las actividades necesarias para definir y levantar una empresa.

Para facilitar el ejercicio, se convino en adoptar la técnica del lienzo
como fue disefiada. Esto determindé el orden que convenia seguir en el
llenado. El resultado quedd como se aprecia a continuacidn:

. Propuesta de valor.

. Relacidén con clientes.

. Canales.

. Recursos claves.

. Actividades clave.

. Asociaciones clave.

. Estructura de costos.

. Fuentes de ingresos.

Segmento del mercado

En este bloque se definid el segmento de mercado al que la empresa se
enfocaria, lo cual es de vital importancia ya que los esfuerzos y servicios
giran en torno al cliente. Esto permite especificar un conjunto de
caracteristicas para el producto o los servicios, que satisfacen de 1la
mejor manera las necesidades del cliente.
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Figura 5.1 Orden de llenado del CANVAS.

Para la definicién de los clientes de la empresa Sputnik, como
consumidores de servicios y productos de TI, se generd una reunidén donde
se evaluaron las posibilidades. Por simplicidad, se divididé al mercado en
dos sectores: publico y privado. Al publico se desglosdé por los niveles
de gobierno, i.e.: nivel federal, estatal y municipal; mientras que al
sector privado se descompuso por su envergadura en empresas grandes, por
un lado, y empresas medianas y pequefias por el otro. Adicionalmente, se
diferencidé al rubro de la consultoria, como un grupo de clientes que podria
generar muchos contratos.

Cada uno de los cinco asistentes propuso un cliente potencial, quedando
asi la lista de clientes prospectivos:

. Gobierno
. Gobierno
. MIPYMES.
. Empresas
. Gobierno

federal.
estatal.

grandes.
municipal.

. Otras empresas de consultoria.®

Posteriormente, se realizdé una dindmica en donde cada integrante podia
repartir cuatro puntos entre las caracteristicas que deberian cumplir los
clientes de la empresa Sputnik. Esto permitid identificar a los clientes

8 Por la importancia de este cliente prospectivo se decidié declararlo explicitamente, ya que bien
podria incluirse en “Empresas grandes” o “MIPYMES”.
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potenciales mediante la suma del puntaje obtenido. Las caracteristicas que
se evaluaron por cada posible cliente son las siguientes:

. Cantidad de recursos dedicados a las TI.

. Si se contaba con una operacidén compleja.

Nuestra tabla quedé como se muestra en la siguiente tabla:

. .| Cantidad de recursos Cuenta con una
Cliente potencial . - . Total
dedicados a las TI. operacién compleja

Gobierno federal. 2 2 4

Gobierno estatal. 2 2 4

MIPYMES. 0 1 1

Empresas grandes. 2 2 4

Gobierno municipal. 1 2 3

Otras consultorias. 2 2 4
20

Figura 5.2 Evaluacién de posibles clientes.

Como se puede apreciar en la figura 5.2 una vez obtenidas las evaluaciones
de las caracteristicas de los posibles clientes de la empresa Sputnik, se
sumaron horizontalmente las mismas. En donde el numero resultante seria
la calificacidén total del posible cliente.

Posteriormente se decididé retirar como cliente potencial a las MIPYMES,
quedando los clientes definidos como:

1. Gobierno federal.
2. Gobierno estatal.
3. Empresas grandes.
4. Gobierno municipal.
5. Otras consultorias.

Una vez obtenidos los clientes, se ordenaron por importancia, tras una
discusidén acerca de los resultados en el puntaje:

1. Gobierno federal.
Otras consultorias.
Empresas grandes.
Gobierno estatal.
Gobierno municipal.

aobd w N

Propuesta de valor

La propuesta de valor es el centro de la ventaja competitiva, que se
puede traducir en un producto o servicio, que promueve la eleccidén por
parte de posibles clientes.
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a)
b)
c)

d)

1.

Para poder definir la propuesta de valor se realizd un TKJIM.

Obtencién de la propuesta de valor

De acuerdo con la definicién de propuesta de valor, se formularon 2
preguntas para llevar a cabo el TKJM:

= ;Qué problema de nuestros clientes resolvemos?

Se realiz6 la siguiente pregunta: ¢Qué problema de nuestros clientes
podriamos resolver?

. Derivado de la pregunta anterior se registraron 10 ideas, de las cuales

se mencionan algunas (1 por cada participante):

Mitigar y corregir las desviaciones de proyectos.
Consultoria para proyectos en estado critico.

Brindar servicios proporcionados por personal certificado dificil de
conseguir.

Productos finales con altos estdndares de calidad.

Disefiar modelos de procesos apegados a estandares internacionales.

. A continuacidén, se procedid a clasificar todas las ideas y escribir un

enunciado que describiera a cada familia de ideas. Una vez clasificadas
las ideas dieron como resultado 3 grupos.
Cumplimiento en los tiempos establecidos.

El equipo de consultores encargado tiene las competencias para llevar a
cabo sus actividades.

Generar un portal para que el cliente sepa el estado del proyecto en todo
momento y sirva como punto de contacto a lo largo del proyecto.

. Posteriormente, se formuld la propuesta de valor, quedando de la siguiente

manera: La tranquilidad de nuestro cliente es muy importante
para nosotros.

Una vez que se contd con la propuesta de valor y quedaron definidos los
clientes, se determinaron los servicios y productos que se ofrecerian.

Con el fin de definir el catdlogo de servicios se realizd una reunidn
con tres de los cinco integrantes del equipo. La dindmica adoptada para
determinar los servicios en primera instancia fue la de proponer los
servicios que se podrian proveer de acuerdo con las capacidades del equipo.
Los servicios propuestos fueron:

Cursos de modelado de procesos y BPM.
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. Cursos del Manual Administrativo de Aplicacidén General en Materia de
Tecnologias de la Informacidén (MAAGTICSI).

. Levantamiento de requerimientos o historias de usuarios para la
implementacién o construccidén de sistemas.

. Reingenieria, identificacidén y mejora de procesos.
. Proporcionar personal experto en sitio.

. Implementacién del MAAGTICSI.

Relacidén con el cliente

La relacidén con el cliente se debe definir en este apartado, la cual
quedd descrita inicialmente como:

" Directa. Mantiene el trato personal con el cliente, de manera
telefdénica o presencial.

" Automatizada. Emula la relacidédn directa con el cliente,
mediante medios informéaticos.

Comunidades. Se ofrece atencién a una comunidad de
consumidores mediante: talleres, charlas, seminarios, etc.

Co-creacidén. Los clientes participan de manera activa en la
generacidén de la propuesta de valor.

Para la oferta del tipo de servicios y productos se optd por mantener
una atencién personalizada y automatizada para ampliar las oportunidades
en las ventas.

Se realizaron llamadas y enviaron promociones de cursos de manera
mensual a las firmas de consultoria que contaban con el servicio de
procesos de negocio, ademéds se organizaron eventos de ventas y realizaron
alianzas estratégicas con otras empresas que comercializaban plataformas
tecnoldgicas prefabricadas. También se monitored cada tercer dia el portal
de CompraNet y se enviaron propuestas a los proyectos publicados.

Canales

En este bloque se describid el cbédmo la empresa llevaria su servicio
o producto al cliente.

Los canales de comunicacién establecidos para los clientes fueron los
siguientes:
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e Envio de promociones y del catdlogo de servicios por
correo electroédnico.

e Eventos de venta.

e Pigina web como punto de contacto.

e Pigina de LinkedIn de la empresa.

e Publicaciones de articulos en LinkedIn.

Recursos clave

Se definen los recursos clave como aquellos que permiten a la empresa
ofrecer y crear la propuesta de valor hacia sus clientes. Dependiendo del
giro de la empresa los recursos clave irdn variando en su tipo. Es crucial
evitar la falta de estos en la empresa debido al papel tan importante que
juegan en la organizacién.

Los recursos clave necesarios para poder llevar a cabo las actividades
sustantivas son los siguientes:

®* Administrador de medios.

= Responsable de finanzas.

= Director general.

= Consultor de Procesos de Negocio/ Analista de Negocios.

» Administrador de proyectos.

Cabe mencionar que los fundadores ocuparon en un inicio la totalidad de
los roles.

Actividades clave

En este segmento del CANVAS se identificaron las actividades claves.
Las actividades claves son aquellas que son necesarias para que la
organizacién pueda ofrecer el producto o servicio. Es decir, son aquellas
actividades que tienen una alta ponderacidén en la cadena de valor.

Para la elaboracién de las actividades clave:

. Busqueda de empresas para realizar asociaciones estratégicas.
. Busqueda de proyectos para implementar el MAAGTICSI.

. Promover las certificaciones dentro de la fuerza laboral.

. Administrar los proyectos de una manera correcta.

. Administrar el presupuesto de la empresa.
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2.

Asociados clave

Los asociados clave o sociedades claves son aquellas alianzas necesarias
para que la organizacidén pueda funcionar de una manera fluida, obtenga
alguna ventaja estratégica o financiera o que conlleve a un crecimiento
de esta.

Como se menciond en los resultados de la Matriz de incidencia (Capitulo
3) una de las variables que contd con una mayor motricidad (o alto impacto
en otras variables) en nuestro sistema fue la de:

V6.- Contacto y asociaciones estratégicas con otras consultorias vy
consultores independientes que prestan diferentes servicios.

Gracias a lo antes mencionado se procedidé a definir posibles asociados
de los cuales se obtuvo la siguiente lista:

Empresas de desarrollo que necesiten analistas de negocio.

Empresas que implementan plataformas prefabricadas que necesiten analistas
de procesos y de negocio.

Consultores que trabajen por cuenta propia en diferentes disciplinas: ISO
9000° y otras normas de calidad.

Scrum Master o Administrador de proyectos.
Expertos en BPMN!?, BPM!! y andlisis de negocio.

Una vez definidas las asociaciones claves, se procedidé a contactar a los
posibles asociados, esto fue relativamente sencillo debido a la
experiencia y la red profesional con la gque contaban los fundadores.

Estructura de costos

Definiremos la estructura de costos como la manera de organizar los
costos de una empresa tomando en cuenta un objetivo.
En este blogque se desarrolld la estructura de costos necesaria para que
la operacién del modelo fuera viable. Los costos se pueden catalogar como:

Fijos. Son todos aquellos que no cambian en un periodo de tiempo y no
dependen de las ventas o de la cantidad de servicios entregados.

Variables: Son todos aquellos costos que dependen de la cantidad de las
ventas o produccién generada por la organizacidn.

9 International Organization for Standardization.
10 Business Model and Notation.
11 Business Process Management.
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Para poder realizar la estructura de costos, basicamente contamos con 2
enfoques [7]:

Solo enfocado en los costos. En este enfoque se pone especial atencién en
la reduccién de los costos, ofreciendo propuestas de valor de bajo costo.

Solo enfocado en el valor. En este enfoque los costos no son una prioridad,
se enfocan en la creacidén de valor.

Los enfoques listados anteriormente son los dos extremos, sin embargo,
nosotros optamos por un enfoque “intermedio” entre los limites antes
establecidos. Esto obedece a que el presupuesto era relativamente bajo
para poder enfocarse completamente en el valor.

La manera en la que se optd por establecer y operar la estructura de
costes fue la siguiente:

1. Los fundadores, al contar con experiencia y <certificaciones,
realizarian la mayoria de las actividades en un inicio para reducir
los gastos que un consultor o administrador certificado representa
para la empresa.

2. Se contrataria un servicio de 3 membresias para un espacio de
coworkingl?, Esto permitié, en un inicio, que la inversidén en un lugar
de trabajo se redujera; de esta manera, se pudo ahorrar en el
mobiliario, la renta del inmueble y la contratacidén de servicios.

3. Servicios de TI (tales como dominio, correo electrdénico y pagina de
internet) .

4. Se procedié a la asignacidén de un sueldo “conservador” para los
fundadores durante el primer afio de operaciones.

5. Se considerd la contratacién de un consultor por 4 meses para el final
del afio.

6. Como pagos unicos se considerd el de la constitucidn de la empresa:
capital minimo y pago de servicios notariales.

Los costos fijos identificados fueron los siguientes:

1. Pago del servicio de coworking.
2. Servicios de TI.

3. Sueldos de personal de base.

4. Papeleria.

5. Gastos Unicos.

El monto anual de los costos fijos!? esperados quedd de la siguiente manera:

12 E] coworking es una empresa que se dedica al arrendamiento de lugares dentro de una oficina,
pueden trabajar varias empresas o profesionales que trabajan por cuenta propia.

13 En los costos fijos solo se tomaron aquellos costos en los que se incurre para mantener en la
operacion de la empresa, por lo que a estos se le restaron los pagos unicos.
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Costos Fijos $1,236,000.00

Figura 5.3 Costos fijos anuales.
Los costos variables fueron los siguientes:

1. Contratacién de servicios profesionales.
2. Arrendamiento de equipos de cémputo.

La cantidad estimada anual para hacer frente a los costos variables fue
la siguiente:

Costos variables $240,950.00

Figura 5.4 Costos variables anuales.

En el siguiente capitulo veremos a mayor detalle esta informacidédn en
una tabla de flujo de efectivo.

Fuentes de ingresos

En este segmento se presentan las ganancias proyectadas que la empresa
tenia previstas a partir del segmento del mercado elegido; por lo tanto,
fue necesario calcular los gastos periddicos y no periddicos, asi como la
calendarizacidén de adquisiciones, sin mencionar el flujo de caja necesario
para mantener a la empresa con vida.

El tipo de fuente de ingreso seria por cuota de uso, esta fuente de
ingreso se caracteriza porque entre mas se utilice el servicio mayor sera
el costo asociado a este. En nuestro caso se estimé un alcance definido
contractualmente del uso del servicio, el costo se incrementa si el cliente
solicita servicios que no se encuentren contemplados en el alcance. El
costo extra se puede facturar al cliente en un periodo de tiempo limitado,
siempre y cuando el contrato lo permita. En caso de que el contrato sea
fijo, se posponen las solicitudes para una segunda iteracidén (otro
proyecto) .

Otra de las modalidades en las que se planed obtener ingresos en la
empresa Sputnik es la del “préstamo” o “arrendamiento” de recursos en
sitio. En este caso la empresa proporcionaria consultores o expertos a
otras empresas a cambio de una cuota.
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Los servicios prestados por la empresa Sputnik fueron los siguientes:

Servicio

Tipo de fuente de

ingreso

Cursos de modelado de procesos y BPM.

Cuota por uso

Cursos del MAAGTICSI.

Cuota por uso

Levantamiento de requerimientos o historias de usuarios
para la implementacion o construccion de sistemas.

Cuota por uso

Reingenieria, identificacion y mejora de procesos.

Cuota por uso

Proporcionar personal experto en sitio.

Arrendamiento

Implementacion del MAAGTICSI.

Cuota por uso

de servicios de la empresa Sputnik.

Servicios prestados por tipo de cliente

Para mostrar los servicios que iban encaminados a los
clientes de la firma Sputnik.
- Gobierno | Gobierno | Empresas | Gobierno Otras
Servicio - .
Federal. Estatal. | grandes. | municipal. |consultorias.
Cursos de modelado de
procesos y BPM. X X X X X
Cursos del MAAGTICSI. X X
Levantamiento de
requerimientos o historias de
usuarios para la X X X X X
implementacion o
construccion de sistemas.
Reingenieria, identificacion y
mejora de procesos. X X X X X
Proporcionar persona
experto en sitio. X X
Implementacidn del X
MAAGTICSI.

Figura 5.6 Servicios proporcionados por tipo de cliente.

Ingresos esperados

Para determinar 1los
servicios en 5 bloques,

ingresos

esperados

solo como se muestra en la siguiente figura:
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se procedidé a agrupar
en donde juntamos los servicios de cursos en uno

Figura 5.5 Categorizacién por tipo de fuentes de ingresos del catdlogo

diferentes

los



ID Servicio

1 Cursos

Levantamiento de requerimientos para construccion o
implementacion de sistemas

3 |Arrendamiento de expertos.

4  |Implementacion del MAAGTICSI

5 |Proyectos de procesos

Figura 5.7 Tabla de servicios con los cursos agrupados.

Posteriormente, se realizd una votacidén en donde se estimdé la incidencia
de contratacién de los servicios.

Para determinar la incidencia esperada de cada servicio se sometid a
una votacién entre los 3 fundadores, en donde se ponderd cada voto de
acuerdo con la experiencia con la que contaba cada fundador, quedando los
pesos expresados de la siguiente manera:

Ponderacion Persona

0.4 Fi
0.35 F2
0.25 F3

Figura 5.8 Ponderacién de voto por participante.

Una vez definidas las ponderaciones de la figura 5.8, se procedid a
llevar a cabo la votacién preguntando:
sCudntas veces estima que el servicio sea contratado a lo largo del afio?

33



Obteniendo asi la siguiente tabla:

Levantamiento de

Persona Cursos requerimientos para Arrendamiento | Implementacion |Proyectos de
construccion o de expertos. del MAAGTICSI procesos
implementacion de sistemas
F1 1 2 3 1 1
F2 1 2 1 2 1
F3 2 2 1 1 1

Figura 5.9 Votos de los fundadores.

Aplicando la ponderacidén de la figura 5.8 a la figura 5.9 resultd la
siguiente informacién:

Levantamiento de

Persona Cursos requerimientos para Arrendamiento | Implementaciéon | Proyectos de
construccion o de expertos. del MAAGTICSI procesos
implementacion de sistemas
F1 04 0.8 12 04 04
E2 0.35 0.7 0.35 0.7 0.35
2 0.5 0.5 0.25 0.25 0.25
Resultados 1.25 2 1.8 1.35 1
Resultados
redondeados 1 2 2 1 1

Figura 5.10 Votos ponderados emitidos por los fundadores.

En la figura 5.10 se muestra como resultado la suma de los votos

ponderados. Debido a que los productos eran “discretos”, las cantidades
fueron redondeadas.

Para proseguir con la obtencidén de los ingresos estimados se realizd un
estudio de mercado. Se solicité a cada fundador que contactara a una o
més consultorias para cotizar los servicios. Los parametros para los cuales
se estimaron los servicios fueron los siguientes:

Una vez que las consultorias enviaron su cotizacidén se procedid a fijar
los precios que se proporcionarian a nuestros clientes por medio de

estimaciones bajo los escenarios:

1. Optimista.

2. Pesimista.
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Para el caso “Optimista” se tomaron las cotizaciones proporcionadas por
las consultorias. En el caso “Pesimista” se solicitdé a los participantes
que calcularan un precio cuyo monto se ubicaria entre un 50% a un 70% del
precio original obtenido en el estudio de mercado, esto obedecid a las
siguientes razones:

. E1l apetito de riesgo de la empresa Sputnik era alto.

. La informacidén dada a las consultorias para cotizar era insuficiente para
que estas pudieran proporcionar un precio exacto. Bajo estas
circunstancias las consultorias suelen inflar el precio del servicio por
la incertidumbre.

Tipo Caracteristicas cotizadas

20 horas de curso con personal capacitado para
Cursos impartir el curso en las instalaciones de la empresa
solicitante.

Levantamiento de
requerimientos para
construccion o
implementacion de

Una bolsa de 70 horas para levantamiento de
requerimientos para la elaboracion de sistemas.

sistemas
Arrendamiento de Contratacion de un consultor certificado/administrador
expertos. de proyecto.

Implementacion del

MAAGTICSI Implementacion del MAAGTICSI en 7 meses.

Proyecto de levantamiento y documentacion de
procesos con una duracion de 8 meses, con 1
consultor certificado, 1 documentador y un
administrador de proyecto.

Proyectos de procesos

Figura 5.11 Datos para el estudio de mercado.

. La mayoria de las funciones dentro de un proyecto las realizarian los
fundadores.

. La estructura de costos de la empresa Sputnik era relativamente baja.
. La empresa no contaba con renombre.

. El primer afio de la compafila estaba pensado para la obtencidén de
experiencia como proveedor. Se selecciondé una estrategia de precios
agresiva para generar cartera de clientes en ese primer afio.
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. El crecimiento de

iteraciones.

la

compafiia

fue

pensado

La prioridad era la supervivencia de la empresa.

Aclarado lo anterior

servicio en tablas:!4

para

o Caso

Persona |Caso pesimista .
Optimista

F1 $60,000 $120,000

F2 $70,000 $100,000

F3 $50,000 $110,000
Promedio $60,000 $110,000
Redondeo $60,000 $110,000

desarrollarse

se procedidé a representar el precio de

Figura 5.12 Precios del servicio de cursos.

Persona C.a B C_a 50
pesimista | Optimista
F1 $80,000 $110,000
F2 $70,000 $105,000
F3 $60,000 $110,000
Promedio $70,000 $108,333
Redondeo $70,000 $110,000

por

cada

Figura 5.13 Precios del servicio de levantamiento de requerimientos para
construccidén o implementacién de sistemas.

14 Los precios finales fueron redondeados a decenas de miles.
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Caso Caso

Persona L. e
pesimista Optimista

F1 $80,000 $100,000

F2 $70,000 $100,000

F3 $60,000 $100,000
Promedio $70,000 $100,000
Redondeo $70,000 $100,000

Figura 5.14 Precios del servicio de arrendamiento de expertos.

Caso Caso
Persona N .
pesimista Optimista
F1 $300,000 $600,000
F2 $250,000 $500,000
F3 $200,000 $450,000
Promedio $250,000 $516,667
Redondeo $250,000 $520,000

Figura 5.15 Precios del servicio de implementacién del MAAGTICSI.

Caso Caso
Persona S .
pesimista Optimista

F1 $1,080,000 $3,000,000

F2 $1,100,000 $2,500,000

F3 $1,000,000 $2,000,000
Promedio $1,060,000 $2,500,000
Redondeo $1,060,000 $2,500,000

Figura 5.16 Precios del servicio de proyectos de procesos.

Una vez obtenidos los precios de los servicios se generd la tabla que
a continuacidén se presenta con los precios estimados de los servicios: 1°

15 Ninguno de los precios presentados incluye L.V.A.
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Tipo Precios

Cursos $60,000

Levantamiento de requerimientos para

construccion o implementacion de $70,000
sistemas

Arrendamiento de expertos. $70,000
Implementacion del MAAGTICSI $250,000
Proyectos de procesos $1,060,000

Figura 5.17 Precios de los servicios prestados por la empresa Sputnik.

Con los precios vya definidos y las incidencias de solicitudes de
servicios, se procedid a establecer el monto de ganancias esperadas minimas
para el primer afio de la empresa Sputnik como se muestra en la siguiente
figura.

Tipo Precios Incidencia Total

Cursos $60,000.00 1 $60,000.00

Levantamiento de
requerimientos para
construccion o $70,000.00 2 $140,000.00
implementacion de
sistemas

Arrendamiento de

expertos. $70,000.00 2 $140,000.00

Implementacion del

MAAGTICSI $250,000.00 1 $250,000.00

Proyectos de

procesos $1,060,000.00 1 $1,060,000.00

Ingreso
esperado | $1,650,000.00

Figura 5.18 Ingresos esperados para el primer afio de la empresa Sputnik.

Los ingresos se esperaban recibir a lo largo del afio como se exhibe en
la figura 5.19. Para los proyectos y las implementaciones del MAAGTICSI,
que requerian tiempos més largos de desarrollo, se convino que el pago de
estos servicios se prorrateara durante la vida del proyecto.
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Tipo M1 | M2 M3 | M4 | M5 M6 | M7 | M8 | M9 | M10 | M11 | M12
Cursos
Levantamiento de
requerimientos para
construccion o
implementacion de
sistemas
Arrendamiento de
expertos.
Implementacion del
MAAGTICSI
Proyectos de procesos

Figura 5.19 Distribucién de ingresos estimados (datos en miles de
pesos) .

Aportacién de cada servicio a las ganancias

Ya determinado el monto del ingreso esperado, se calculd el porcentaje
que cada servicio aporta al total de ingresos como se muestra en la
siguiente figura.

Cursos

Levantamiento de req

a«

A. de expertos.

MAAGTICSI

P. de procesos

Figura 5.20 Aportacién de ganancias por servicio.

Flujo de efectivo

El flujo de efectivo muestra las entradas y salidas de capital de una
empresa durante un periodo determinado.

El flujo de efectivo sirvid para planificar la situacidén financiera de
la empresa a lo largo de 12 meses.

El flujo de efectivo de este caso se compuso de 2 partes: Ingresos Yy
egresos.
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Ingresos
El apartado de egresos cuenta con diferentes campos,
detallan en la siguiente figura.

mismos que se

’ el N Cantidad de efectivo con el que se cuenta a principio
de mes. (ingresos del periodo anterior -costos del
En este apartado, se coloca M periodo anterior)
la inversion inicial de los \
fundadores > -
Preinicio Mes1 - o es12 Cierre EfeC(iVO
Efectivo en mano (principio del q 7 | & d'swmble_al
mes) final del afio.
Tipo de
entrada de Montos de
w — == \ W cada
- ‘: e entrada
TOTAL COBROS 1 :— -~
Total disponible 1
P! Es la suma de
,7 las entradas de
Es la suma de cobros del e efectivo por
periodoy el dineroque hayal ¢ — = =~ periodo
inicio del periodo

Figura 5.21 Apartado de ingresos del flujo de efectivo.

los tipos de entradas de efectivo se definieron con los

En este caso,
mencionada con anterioridad.

datos de la figura 5.7,

Egresos

El apartado de egresos se divididé en 2 partes:
1. Fijos.1®

2. Variables.

A continuacidén, se presenta la figura 5.22 a modo de explicacién.

16 Dentro de los costos fijos se incluyeron los pagos unicos, debido a que se llegd al acuerdo de
considerarlos como necesarios para la operacion de la empresa o por lo menos para el inicio de esta.

40



En el campo de preinicio, en
el apartado de costos fijos
se ingresaron los gastos
unicos. Costos variables por
¥ periodo.

tipo de gasto. > b 1

SUBTOTAL costos variables Suma por tipo de
T [ I B e e — P gasto en el periodo.

SUBTOTAL costos fijos

} h Suma de los montos
N, delos totales por
Situacion del efectivo B periodo de los costos
(fin mes) variables y costos
- fijos.

TOTAL gastos

b Total disponible por periodo - Total de gastos por periodo.

Figura 5.22 Apartado de egresos del flujo de

efectivo.

Plan de adquisiciones de la empresa Sputnik

Para planear cémo se invertiria el dinero en la empresa,
plan de adgquisiciones, en donde se mostrd cédmo se irian realizando los

gastos y adquisiciones a lo largo del afio.

se elabord un

Concepto de gasto Pl |M1|M2 |M3 | M4 M5 | M6 | M7 | M8 | M9 [M10 |M11 [M12
Pdgo’ .ds [membresia 6.6 |66 |66 |66 |66 |66 |66 |88 |88 |88 |88 |88
coworking
Hosting pagina web 43 {1%3;
Dominio de internet 0.6 0.6
Correo electrénico
Telefonia celular 3100(F3:0/013:08 (F3!0E31043:0.1 {3108 13108 (£3104 310 3!0.4F3:0
Sueldo de fundadores 90.0 {90.0 (90.0 {90.0 |90.0 {90.0 |90.0 {90.0 | 90.0 | 90.0 | 90.0 |90.0
Pago notario 20.0
Pago a disefiadora
3 e b 7.0
(imagen institucional)

Hojas membretadas 1.0 1.0
Insum0§ impresiéon y 12.0 12.0
papeleria

Contratacion de Fianza 15:9(*0:5

Equipos para 1 persona 40 | 40 |40 |40 | 40
nuevos proyectos

Sueldo de consultor. 40.0 |40.0 | 40.0 (40.0 [40.0
Capital de la empresa 50.0

Figura 5.23 Plan de adgquisiciones mensuales dado en miles de pesos.
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Flujo de efectivo con datos

Tomando en cuenta los ingresos y egresos anteriormente presentados,

se

poblé con datos el flujo de efectivo como se muestra en la siguiente

figura.l’

Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes10 | Mes11 Mes12 Cierre

Efectivo en mano (principio

S 279,100 202100 99,600 0 30400 34900 84850 123250 173650 177,850 252050 256250 330450 369,750
Cursos 0 0 60,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0
t:::“c's:::m"?c‘d; ’;q“e"’“'e"“’s 0 0 70,000 0 0 0 0 0 70,000 0 0 0
Arendamiento de expertos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 70,000 70,000
Implementacion del MAAGTICSI 0 0 0 0 30000 30000 30000 30,000 30000 30,000 30,000 30,000
Proyectos de procesos 0 0 0 120,000 120,000 120000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 100,000
TOTAL COBROS 0 0 0 130,000 120,000 150,000 150,000 150,000 150,000 220,000 150,000 220,000 200,000

Total disponible 279100 202,100 99,600 130,000 150,400 184900 234850 273250 323,650 397,850 402050 476,250 530,450

SALIDAS DE EFECTIVO

Costos variables
Contratacion de senvicios

0 0 0 0 15900 450 0 0 40,000 40,000 40,000  40.000 40,000
profesionales
Omendarmicd e aipds 0 0 0 0 0 0 0 0 4000 4000 4000 4,000 4,000
coémputo.

Costos fijos

Renta de oficina 0 6600 6600 6600 6600 6600 6600 6600 880 8800 8800 8800 8800
Senicios 0 490 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 3000 4,900
Sueldos de personal de base 0 90,000 90000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000
Papeleria 0 1000 0 0 0 0 12,000 0 0 0 0 0 13,000
Pagos tnicos 77,000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

SUBTOTAL costos variables
SUBTOTAL costos fijos
TOTAL gastos 160

rsn':;““’""e'e'e"i""("" 202,100 99,600| 0| 30400 34,300 5 369,750|

Figura 5.24 Flujo de efectivo.

Analisis del flujo de efectivo

Con el flujo de efectivo definido,

del proyecto.

En primera instancia,

capital a la empresa.

se analizdé la viabilidad financiera

se aplicd un andlisis que determind el retorno de

Para estimar el retorno ocupamos el ROI, el cual nos permite calcular
el retorno de capital de una inversidén en un periodo de tiempo determinado,

para que

el ROI sea aceptable este debe ser mayor a cero.l8

El ROI se define de la siguiente manera:

Ingresos
Capital empleado

17 E] flujo fue proyectado a 12 meses.
18 Por las siglas en inglés de la leyenda: Return On Investment.
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Al sustituir el total de los “Ingresos” con el monto del campo “Cierre” vy
la variable “Capital empleado” con la cantidad gque aparece en el campo de
“Preinicio”, que representa el monto inicial proporcionado por los
fundadores, se obtiene asi la razdédn deseada:

369,750
————— = 1.324793981
279,100
El numero 1.324793981 representa el beneficio obtenido por cada peso de
inversidén, como el numero resultante es mayor a cero el ROI es aceptable.

A pesar de que el ROI es un indicador util tiene la desventaja de no
contemplar el valor del dinero a través del tiempo por lo que aunado al
ROI, se aplicd un andlisis de valor presente neto (VPN).

Para aplicar el VPN es necesario establecer una Tasa de Recuperacidn
Minima Atractiva [2] (TREMA); se convino en una tasa con un valor del 12%
de rendimiento anual, vya gque supera la tasa de rendimiento de 1la
adquisicidén de CETES que entonces tenia una tasa anual de retorno del
7.94%.1°

19 Datos obtenidos en 24/05/2018 de la pagina web CETES directo
http://www.cetesdirecto.com/servlet/cetes/inicio
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El VPN permite evaluar los montos del flujo en una fecha focal (es decir
en un periodo determinado) .

e S ey Monto * (1 + 1)~

Ocupamos esta
férmula para evaluar
, el monto en la fecha
.. focal.

i‘,' '.. .P v '-1
2

f Periodos

Fecha focal

Figura 5.25 VPN.

Para calcular el VPN se tomdé como la inversidédn inicial el valor que se
encuentra en el preinicio y los valores subsecuentes se tomaron a partir
del mes tres ya que en los dos primeros no se obtuvieron ingresos.

Antes de realizar el VPN se transformdé la tasa i del 12% efectiva anual
a una tasa j efectiva mensual, la cual se convirtid de la siguiente manera:

Primero, se iguald el rendimiento de wuna tasa efectiva anual al
rendimiento de una tasa efectiva mensual en el periodo doce.

(1 + 1)t= (1 + §)®2
Posteriormente, se resolvid para J:
(1+i) —1=3j
Sustituyendo los valores, se obtuvo la tasa con el siguiente valor:
(1+0,12)T2 — 1 = 0,009488
Obtenida la tasa efectiva mensual, se determindé el VPN mediante la
siguiente fdérmula:
Monto * (1 + 1)-°t

Se utilizé6 como montos, primero el total de gastos iniciales vy
posteriormente, la suma de los cobros a partir del tercer mes y se empled
una inversidén inicial de $279,100. Lo anterior se refleja en la siguiente
figura:
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Periodo Monto Valor presente
0 -$279,100.00 -$279,100.00
1 $0.00 $0.00
2 $30,400.00 $29,831.19
3 $4,500.00 $4,374.29
4 $49,950.00 $48,098.27
5 $38,400.00 $36,628.89
6 $50,400.00 $47,623.52
7 $4,200.00 $3,931.32
8 $74,200.00 $68,800.55
10 $4,200.00 $3,821.50
1 $74,200.00 $66,878.63
12 $39,300.00 $35,089.29

VPN| $65,977.46

Figura 5.26 Montos para el céalculo del VPN.

Como se observa, el VPN es positivo lo que indica que la TREMA se cumple
y ademds hay un superavit.

Tanto el ROI y el VPN muestran que el proyecto era viable bajo los supuestos
anteriormente planteados.

Lienzo de modelo de negocio (CANVAS) de
la empresa Sputnik

Con los datos generados a lo largo de este capitulo se pudo llenar el
CANVAS, mismo que se muestra en la siguiente figura:20

20 Para mayor detalle ver seccién de anexos.

45



Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de Clientes
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Figura 5.27: Lienzo de modelo de negocio (CANVAS) de la empresa Sputnik.
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Conclusiones del
traba‘jo

Durante el desarrollo de este proyecto utilicé muchas de las
habilidades, herramientas, conocimientos y <criterios adquiridos en
diversas materias cursadas a lo largo de la preparacidén académica en la
carrera de Actuaria, tales como: matemdticas financieras, programacién,
dlgebra lineal, planeacidén estratégica.

En cuanto al lienzo de modelo de negocio CANVAS, la considero una
herramienta poderosa para disefiar negocios, resulta muy Util cuando se
quiere llevar una idea a la realidad y no se sabe por dénde comenzar; es
recomendable utilizar otras herramientas de apoyo que permitan estructurar
y puntualizar las ideas.?!

El lienzo de modelo de negocio (CANVAS) me permitid estructurar las
partes sustantivas del negocio y asi poder tener una visualizacidén general
del mismo.

Me di cuenta de que cuando se carece de experiencia o en su defecto se
cuenta con poca informacidén, la wutilizacidédn de técnicas heuristicas
permite llegar a un mejor resultado.

Gracias al lienzo de modelo de negocio (CANVAS) es posible visualizar
de una manera muy grafica los elementos del negocio, ademds de resaltar
la informacién de interés para los socios fundadores.

El conocimiento de las partes del negocio permite la toma de decisiones,
tales como la viabilidad financiera de la empresa, el gasto planificado y
los ingresos.

En la actualidad la empresa Sputnik se encuentra en operacidn y reconoce
la utilidad de haber llevado a cabo un lienzo de modelo de negocio.

21 Algunas herramientas que utilizamos fueron técnicas de planeacién estratégica, matematicas
financieras, técnicas de planeacion participativa, etc.
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Anexos

La consultoria

Antecedentes de la consultoria

La actividad de la consultoria ha existido desde hace ya muchos afios,
debido a la especializacidén de las personas en temas particulares.

El proceso de consultoria comenzdé a tomar mayor importancia para las
empresas a partir de la revolucidén industrial [5], en donde nacid el
interés de retener el conocimiento de terceros, este conocimiento permite
contar con una continuidad operativa.

i.Qué es una consultoria?

Para los fines de este trabajo se define la actividad de la consultoria
como Fritz Steele la define:
“Por proceso de consultoria entiendo cualquier forma de proporcionar ayuda
sobre el contenido, proceso o estructura de una tarea o de un conjunto de
tareas, en que el consultor no es efectivamente responsable de la ejecucidn
de la tarea misma, sino que ayuda a los que lo son” [5].
Ocupando la definicidén anterior, podemos decir que el campo de la
consultoria es bastante amplio, cubriendo préacticamente casi cualquier
actividad econdmica, como puede ser agricultura, ingenieria, finanzas,
etc.

Catalogacién de organizaciones dedicadas a la
consultoria

Es posible catalogar las consultorias de diferentes maneras, tales como:

e Tamafio. El tamafio se mide por la cantidad de empleados laborando en
la consultoria.

e Tngresos. Hay tabuladores que ayudan a definir el tamafio de una
empresa.

e Sectores. Las consultorias se especializan en diferentes sectores
como: tecnologias de la informacién, finanzas, etc.

e TInternas. Cuando los consultores pertenecen a la misma empresa.

e FExternas. Cuando los consultores provienen de una empresa ajena.

Sector de la consultoria en México

El sector de la consultoria ha tenido un gran crecimiento en los Gltimos
afios, debido a diferentes factores, tales como el aumento en la competencia
entre las empresas, el entorno cambiante, el descubrimiento y uso de nuevas
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tecnologias. Todo lo anterior implica, que es de vital importancia contar
con un grupo de expertos que puedan transmitir su experiencia vy
conocimiento a la organizacidén en cuestidén. Esto ha desembocado en un
creciente interés entre las empresas de diferentes tamafios para adquirir
servicios de consultoria.

El gobierno de México decididé crear una camara donde se concentran
muchas de las consultorias que existen en el pais. A esta organizacidn se
le nombré “Cémara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC)”, misma que
se crebd el 19 de abril de 1985 cuando se publicd el decreto en el Diario
Oficial de la Federacidn.

La CNEC tiene como objetivo el regular y concentrar las empresas de
consultoria.

Sus objetivos son:?2

e Representar y defender los 1intereses generales de la
consultoria.

e Ser o6rgano de consulta y colaboracién del Estado.

e Promover los servicios de las empresas de consultoria
afiliadas, tanto en el &dmbito nacional como internacional.

e Promover y apoyar la politica de desarrollo tecnoldgico de
la consultoria en México a través de su dérgano capacitador,
el Instituto Mexicano de Desarrollo Tecnoldgico (IMDT) .23

e Fomentar la practica de los valores basados en los principios
de responsabilidad, ética e integridad de la profesién.

Su visidén se fundamenta en cuatro pilares:?2¢

e Posicionamiento y representatividad.
e TImagen y comunicacién.
e Calidad y desarrollo tecnoldgico.

e Operacidén interna y servicios al socio.

Situacién de los emprendimientos de empresas que
se dedican a la consultoria

Actualmente las consultorias enfrentan un gran reto debido a la fuerte
competencia que existe en el mercado, asi como la capacidad de cumplir
con los requisitos necesarios para poder participar en los proyectos bajo
concurso.

22 Extraido de la pagina oficial de la CAmara Nacional de Empresas de Consultoria publicada en 2015
(CNEC) https://cnec.org.mx/

23 Extraido de la pagina publicada en 2015, https://cnec.org.mx/imdt/

24 Extraido de la pagina oficial de la CAmara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC) en 2015
https://cnec.org.mx/
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Todo emprendimiento tiene sus dificultades y una de las ellas, con la
que usualmente se encuentran los emprendedores es la elaboracidén de un
modelo de negocio.

El modelo de negocio y la planeacién no garantizan el éxito de la
compafiia, sin embargo, el contar con uno aumenta las probabilidades de
que la empresa prevalezca, ademds de la posibilidad de determinar la
viabilidad de la empresa en etapas tempranas (antes de la inversiédn).

Las consultorias en Optimizacién de Procesos y
Tecnologias de la Informacién (TI)

En un entorno altamente dindmico, lleno de competidores y donde la
tecnologia y la informacidén son de gran importancia, las consultorias
dedicadas a la optimizacidédn de procesos de negocio han tenido un mayor
auge debido a que se enfocan principalmente en comprender los procesos
que dan valor a la empresa, permitiendo asi la ejecucidn de las tacticas
empresariales, mismas que dan cumplimiento a la misidén y visidén. Asi mismo,
facilita la automatizacidén de actividades, el ahorro de dinero y el aumento
en la capacidad de respuesta de la empresa a diferentes situaciones. Lo
antes mencionado es muy importante, ya que el correcto funcionamiento de
los procesos, asi como la obtencidén, almacenamiento y procesamiento de la
informacidén aumenta las posibilidades de éxito.

La consultoria de TI se enfoca en todo aquello que se relacione con la
tecnologia de informacidén y aspectos relacionados como la seguridad de la
misma; mismos que pueden ir desde las partes fisicas tales como servidores,
centros de datos y aquellas partes inmateriales como sistemas y desarrollo
de nuevos programas hasta la gestién de tecnologias, por ejemplo: la
administracidén de servicios de TI, de proyectos de desarrollo y 1los
servicios de mantenimiento de sistemas de cdbdmputo.

La importancia de la Optimizacién de Procesos y
Tecnologias de la Informacién

Las empresas siempre se han preocupado por mantener sus procesos, mismos
que son activos de la propia organizacién. La importancia de los procesos
de negocio ha ido en aumento ya que proporcionan una flexibilidad
adaptativa para las empresas, ademds de permitir la medicidén y mejora
continua de la operaciédn, asi como el disefio de la experiencia del cliente
a nivel operativo de la empresa. Actualmente se cuenta con diferentes
herramientas para modelar procesos de negocio y poder visualizarlos de una
manera grafica.

Es tal la importancia de los procesos, que hoy uno de los paradigmas de

la administracién més aceptados es la gestidn por procesos de negocio.
Asi mismo, este paradigma cuenta con wuna fuerte relacidén con las
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tecnologias de la informacidén y permite hacer operativa la misidén de una
empresa para poder alcanzar su visidn.

El modelado permite describir y comprender los procesos que dan valor
a la empresa, esto facilita proponer una forma de medicién para el
monitoreo de estos, verificar la coherencia de cada uno, el estado actual,
el cémo se deberia desempefiar cada uno de ellos, asi como identificar el
ciclo de vida que cumple la informacidén a lo largo de los procesos.

La consultoria tecnolégica es un campo que se enfoca en aconsejar a
otras empresas sobre cémo usar las TI para conseguir sus objetivos
empresariales.

Las empresas que cuentan con TI bien implementadas se permiten tener un
mejor desarrollo, ya que retienen la informacidén y posibilitan el monitoreo
operativo, la implementacién de estrategias que promueven la eficiencia,
facilitan la toma de decisiones, optimizacidédn de recursos y logran alcanzar
los objetivos de la empresa.

Obtencién de la misidén y visidn
Business Motivation Model (BMM)

Una de las primeras cosas que se deben hacer al momento de crear una
empresa es la definicidén del planteamiento estratégico, esto permite
establecer los alcances de la nueva empresa y con esto, poder enfocar los
esfuerzos a resultados favorables a la causa de los emprendedores.

“Las empresas expresan su planteamiento estratégico mediante la visidn
y la misién...” [6].

Para la obtencién del plan de negocio, su estructura y esquema se ocupd
el BMM para vincular la visidén y la misidn.?®

El Business Motivation Model?¢ (BMM)?7 es un estidndar que se basa en una
estructura de visidén superior o un estado deseado. Ligada a esa visidn
superior se encuentra asociada una misién que la hace posible por medio
de estrategias de implementacidén y técticas.

25 Se eligié el BMM por dos razones:
1. Contempla una definicidn bien acotada de la misién y la vision.

2. Debido a que comparte con el CANVAS un enfoque hacia el cliente.

26 Si lo tradujéramos al espafiol seria “Modelo de Motivacién del Negocio”.
27 Object Management Group, Business Motivation Model Version 1.5, Abril 2015.
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Como se menciona en el parrafo anterior, para establecer el
planteamiento estratégico es necesario determinar la visién y la misiédn,
para esto nos basamos en las definiciones, asi como las recomendaciones
asociadas a la misién y visidén que se proponen en el BMM (Business
Motivation Model), mismas que se detallardn a mayor profundidad més
adelante en este texto.

E1l BMM de manera general cuenta con 5 areas:

e Fines. Es un estado deseado de la organizacién, definen el “qué”.
Es representado en su manera mads general por la visién. Los
objetivos y las metas la detallan hacia una escala mas operativa.

e Medios. Acciones que permitirdn llegar al estado deseado, en su
manera mas general es representado por la misidn.

e TInfluencias. Las influencias pueden ser internas o externas y
tienen una injerencia dentro de la organizacidén y por ende en el
modelo BMM. Por ejemplo: infraestructura, clientes, socios etc.

e TInformacidén externa. Todo aquello que podria ser una herramienta
para alcanzar la visidén, por ejemplo, nuevas metodologias, nuevas
tendencias en formas de trabajo etc.

e FEvaluacidén. Es el apartado que permite evaluar si las acciones en
conjunto del modelo nos estan acercando a la visidn.

La misidén se encuentra dentro del adrea de los medios y la visidn dentro
de la de los fines, por lo que, para los motivos del presente trabajo sdélo
usamos estas dos areas. A continuacidén, se muestra en la siguiente figura
las partes generales de un BMM y en cudles se encuentran la misidén y la
visidén respectivamente.

/ BMM \

Informacion
externa

\ 4

Figura 5.28: Areas del BMM.

Influencias Evaluacion
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La visién

La visidén describe un estado al que la empresa aspira en el futuro, es
decir es un “estado deseable” que se desea alcanzar y esta tiene una
influencia directa en el funcionamiento de toda la empresa.

Bajo el enfoque del BMM la visidén debe cumplir las siguientes
cualidades:

e Expresar un estado deseado para la empresa.

e Ta visidén debe estar bajo un enfoque interno a la organizacidn, es
decir, no se debe de describir un estado deseado del entorno.

La misién

La misidén describe de qué manera se va a alcanzar la visidn, bajo el
estadndar BMM, es posible tener varias misiones para una sola visidén. En
el presente caso solamente se planted una sola misidén para la visidn.

El estédndar BMM propone algunas consideraciones que se deben tomar en
cuenta al momento de declarar y redactar una misidén. A continuacidn, se
enlistan algunas de las mismas.

La misidén cuenta al menos con 3 elementos:

e Una accién en forma de verbo.
e Mencionar un producto o servicio.
e Tdentificar y mencionar al cliente o mercado objetivo.

Enunciado de la visién

Para declarar la misién se utilizd el TKJIM?8. Derivado del planteamiento
de la pregunta “;En dbénde quiero que la empresa en encuentre en un
futuro?”, que se realizdé a los involucrados anteriormente se registraron
25 ideas, de las cuales se mencionan algunas (1 por cada participante):

1. Ser un referente en la consultoria en BPM.

2. Proyectos en tiempo y forma.

3. Tener 5 proyectos como minimo al afio.

4. Ser una opcidén preferible en costo beneficio para nuestro cliente.

5. Ser la consultoria en procesos predilecta de las empresas en México.

28Para mas informacidn revisar el apartado de Anexos “Team Kawawita Jiro Modificado (TKJM)”
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A continuacidén, se procedid a agrupar todas las ideas y escribir un
enunciado que describiera cada conjunto. Una vez agrupadas las ideas
nos dio como resultado 2 grupos.

1. Ser la empresa referente en BPM a nivel nacional.
2. Terminar los proyectos en tiempo y costo.

Posteriormente procedimos a formular la visidén, quedando de la siguiente
manera: Ser una empresa referente a nivel nacional en BPM y llevar a cabo
proyectos en tiempo y forma.

Obtencién de la misién

Para la obtencién de la misidn, mediante aplicacidén del TKIM??, se
realizdé la siguiente pregunta: ;Qué vamos a hacer para alcanzar el estado
deseado?

Derivado de la pregunta anterior se registraron 10 ideas, de las cuales
mencionaremos algunas (1 por cada participante3?):

Contar con profesionales formados en BPM para brindar consultoria.
Generar valor para la organizacidédn cliente mediante sus procesos.

Cuidar los recursos de nuestros clientes administrando de una manera
correcta los mismos.

Contar con profesionales capacitados para el levantamiento de informacidn
y especificacidén de requerimientos para la automatizacidén de procesos de
nuestros clientes.

A continuacién, se procedid a agrupar todas las ideas y escribir un
enunciado que describiera cada grupo de ideas respectivamente. Una vez
agrupadas las ideas, se obtuvo como resultado 1 grupo.

Debido a que sbélo salid un grupo no fue necesaria otra iteracidédn quedando
como resultado la misidén de la empresa de la siguiente manera:

Generar valor a nuestros clientes mediante sus procesos de negocio
automatizados y no automatizados, con un servicio de calidad.?3!

29 Ver anexo 5.13

30 Los participantes planeados durante esa sesion eran cinco, sin embargo, por causas de fuerza mayor
uno de los participantes no pudo acompafiarnos, por lo que los participantes sélo fueron cuatro.

31 Definimos un servicio de calidad como aquel que ejecuta acciones y entrega los resultados
comprometidos.
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Team Kawawita Jiro Modificado (TKJM)

En la elaboracién de diferentes partes de este trabajo se utilizd como
herramienta una versidén modificada del “Team Kawawita Jiro” [4] (TKJ).
Esta técnica es de especial utilidad en casos donde se desconocen los
problemas raices, debido a que permite identificar partes de un problema
desde diferentes perspectivas, ademads de definir acciones a tomar vy
compromisos de los participantes para amedrentar o en su defecto erradicar
el problema.

E1l TKJ se compone de 3 grandes etapas como se indica en la figura 5.29:

Debido a que resultd de interés lograr una anuencia en algunos términos,
se empled Unicamente la primera etapa del TKJ (ver figura 5.29.); esto
obedece a que las actividades contenidas en éste facilitan el consenso
para la formulacidén de problemas. En nuestro caso se ocupd para formular
algunas definiciones de términos.

2 |dentificar el 3.Definir
diseno de la acciones de
solucion implantacion

1. Formular el

problema

Figura 5.29 Procedimiento para realizar un ejercicio con la técnica TKJ.

E1l TKJ cuenta con recomendaciones y reglas, de las cuales se siguieron
sbélo algunas, mismas que enunciamos a continuacidn:

e Reunimos a un grupo de 5 personas.

e Designamos a un moderador (Jonathan Romero), quien explicd las
reglas y guio la implementacidén de la técnica.

e Se repartieron 5 tarjetas por cada participante.

e Se solicitd ser breves y comprensibles al momento de plasmar la idea
en la tarjeta.

e Se afladieron las iniciales del participante que escribidé una idea
en la tarjeta.

La primera etapa del TKJ cuenta con 8 pasos, que fueron modificados3? para
dejarlos en 4, mismos que se mencionan a continuacién:

1. Realizar la pregunta base y dque servird para que al final del
ejercicio se genere un acuerdo.

32 Debido a que el TK] es una poderosa herramienta que ayuda a encontrar problemas “raiz”
desconocidos, cuenta con mas pasos; que para nuestros fines no aplicardn o en su defecto fueron
simplificados, ya que nosotros buscamos un consenso de un término ya identificado.
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2. Generar ideas para contestar la pregunta realizada y registrar en la
tarjeta. Una vez que las ideas son registradas se juntan y revuelven
para repartirse y ser explicadas aleatoriamente por los
participantes.

3. Agrupar las soluciones, para posteriormente asignarle a cada
agrupacidén un enunciado que contemple las soluciones agrupadas. En
caso de que existan ideas aisladas, estas quedarédn descartadas.

4. Definicidén de la visidén y misidn, segun sea el caso.

Debido a las modificaciones realizadas al TKJ y a que no es la técnica
implementada en su totalidad ni al pie de la letra la renombramos como
Team Kawawita Jiro Modificado, de ahora en adelante TKJM.

Lienzo de modelo de negocio (CANVAS)

E1l CANVAS o lienzo de modelo de negocio permite conocer los aspectos
clave de tu negocio (cbémo se relacionan y compensan entre si). Nos permite
visualizar los siguientes aspectos: la infraestructura, la oferta, los
clientes y la situacidén financiera de tu organizacidn para reconocer las
deficiencias y el rendimiento.

E1l CANVAS cuenta con una estructura de 9 bloques, mismos que representan
las consideraciones minimas necesarias al momento crear o poner en marcha
un negocio o incluso estructurar uno ya existente, para enfocarlo al
servicio al cliente.

A continuacidén, se enlistan los 9 bloques que integran el CANVAS:
1. Segmento del mercado.
2. Propuesta de valor.
3. Canales de distribucidn.
4. Relacidén con el cliente.
5. Fuentes de ingreso.
6. Recursos claves.
7. Actividades claves.
8. Sociedades claves.

9. Estructura de costos.

Una de las bondades del CANVAS es que tiene una representacidén gréafica,
misma que es simple y efectiva, lo gque permite tener una vista general
del negocio.
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En la figura 5.30 se muestra graficamente el CANVAS.33

Relaciones =) Segmentos A

con clientes g de mercado

e Propuestas

Acrividades A
clave ,',i-i»:_,_ de valor

Asociaciones
dave

Recursos Canales

clave

Fuentes
de ingresos

Estrucaura
de costes

Figura 5.30: Plantilla para el lienzo del modelo de negocio [7].

Matriz FODA

La matriz FODA3? es una manera sencilla de evaluar estratégicamente la
parte externa e interna dentro de una organizacidn.

Este tipo de andlisis se ocupa para tomar decisiones en el futuro, es
decir nos proporciona una imagen de la empresa y su entorno para poder
tomar acciones posteriormente.

Anteriormente se menciond que este tipo de andlisis toma en cuenta
factores internos (Fortalezas 'y Debilidades), asi como externos
(Oportunidades vy Amenazas), como se muestra en la figura 5.31. Es
importante mencionar que para catalogar los factores internos y externos
se utiliza como referencia la situacidén de la organizacidn en ese momento.

34 FODA es un acréonimo de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
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Figura 5.31: Partes del andlisis FODA.

Factores externos
(competencia, mercado)

Matriz de incidencia

La matriz FODA y la Matriz de incidencia ayudaron a analizar a la
empresa Sputnik y su entorno®® como un sistema.

Se ocupdé la siguiente definicidén de sistema: “...conjunto de partes
coordinadas y en interaccidén para cumplir un conjunto de objetivos.” [1].

Esta matriz permite identificar la influencia entre las variables que
componen el modelo del sistema.

Una vez que contamos con la matriz FODA, se propuso generar una Matriz
de incidencia ocupando impactos cruzados, esta matriz es muy parecida al
método prospectivo MICMAC propuesto por Michel Godet, sin embargo, ambos
métodos difieren en su utilidad.

En el presente caso, sb6lo se necesitd identificar las variables del
sistema que en su momento era necesario tener bajo constante supervisidn

35 Determinado por los factores externos en el FODA.
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o control (en la medida de lo posible), debido a la importancia de las
variables para la empresa Sputnik.

El modo en que se pudo definir las variables de la matriz FODA, que se
debian tener en constante monitoreo fue observar la injerencia que tiene
cada variable sobre las demds, de esta manera se obtuvieron las variables
de interés.
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Figura 5.32 Lienzo de modelo de negocio
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ernpresa concentualizados

Los consuliores cartificados en
BFM, que =i tenemos, son
E5Ca505 ¥ muy demandados en
= mercade.

Se sabe que la competencia
expeimenta dificultades para
jecutar de foma exitosa los
proyectos en que se

ializars 3 fimna.

El ecosistema de provesdores.
demuestra un bajo porcentaje de
xito en |a implementacicn de
metodologias en las empresas y
gobiemo.

Posibles alianzas con empresas
de conzultona para sumentar
= o =

Requerimientos cbligatorios para
I35 entidades de pobiema federal.

Na tener un renombire como

Presupuesto limitade para
sbordar proyectos.

Falta de estructum

Insuficiencia de recursos
=condmicos para contratar
trabaadores administrativos en la
Emgresa.

Falta de un drea de wentas.

Algunos de los contratos
requieren fianzas de montos.
evados.

Consultorias de mayor tamafio
«con precios mas compatitivs.

La posibilidad de que alguncs
requenimientos dejen de ser
chiigatonos para las entidades de
gobiemo federal.

Hay una alta competitiidad entre
las empresas dz consultona.

Figura 5.33 Matriz de variables parte 1.




Inzificiencia de La posiblidzd
Algunos de bos| - .
Reguenmiznios Presupussto TECUrEoS co?'tlatas ulloras-de ge que a!gl.nos Hay ura__a_rba
chiigatorios pars lzs Mo tener un Emitado para Faltade ECONGMICOS Falta de recquieren mayor tamsfio | requerimientos | competitividsd
entidades _}ep”a rencmbre come | _ r estructura | para contratar | - de wertas. |fanzas de con precios dejen de ser entre |2s
gobiemo federal EMEresa. propectas. empresanal. | rabajadaorss ar=a mas chligatonos parg empresas de
: - administratives o compstitives Is= entidsdes de|consutona.
&n |3 empresa. - gobiemo federal.

Se cuents con Expeniencia en
gestion de sendcios de Tl

Se tiene expeniencia en
contrataciones de gobiema.

Se cuenta con consLitores
certificados en BPW

Experizncia en implementacidn
=xitosa de metodologias
ohligatoras para gobiema
Fedemsl.

Contamos con a menos un
administrador de proyectos
cerificado.

Se tiene contacta y hay
szociaciones estratégicss con
ctras consultoras y consultores
independientes que prestan
diferentes sendcios (Por giemplo
fihricas de sohware. expertos
para la automatizacion de
procesos, expertos en [Tl e
150-20000).

Procesos de nepocio de (3
Empresa conceptualzados

Los consukores cerificados en
BPM, que si tenemas, son
Esc350s Y muy demandados en
= memade.

S sabe que |3 compstencia
expeimenta dificultades para
gjecutar de forma exdtosa los
Proyectos en que se
especializard Iz fimna,

El ecosistema de provesdarss
demusstrs un bajo porcentsje de
&xito en la implementacién dz
mesodologias en |=s empresas y
gobiemo.

Posibles slianzas con empresas
de consultona paa aumentar las
probahilidades de contratacion.

Requenmientos chligatoros para
ls= entidades de pobiemo fdaral.

Mo tener un renombre comio
EMprEsa.

Presupuesto limitads paa
shordar proyecios.

Falta de estructurs empresarial.

Insuficiencia de recursos
ECONOMICOS para contratar
trebigadores administratives en la
SprEsa

Falta de un dr=a de wenias.

Algunos de los contratas
requieren fianzas de montos
ewsdos.

Corsultonas dz mayor tamafio
CON PrECIOS Mas competitivas.

L3 posibiided de que alguncs
reguenimientos dejen de ser
chligatonos para |=s entidades de
gobiemo federal.

Hay una alta competitividad ertre
las empresas de consultona.

Figura 5.34 Matriz de variables parte 2.
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Matriz llena

Comacto y Em
A i presas de
Experiencia en ssociaviones -
- - ") ri Procesos de consultona con
~ i ~ AL . trategics : Pocos
ot et e e e el
gesticn de T contrataciones de cartificados en BPM mag::docglas_ certificados consuitores conceptusiizadas B2 en & realizar proyectos
gobiemo chligatonas para independienes que concentusizadas mercada. de una ma
gobiema Federal. prestan diferentes. i "
senicios sanosa,
Cortames con experiencia en
gesticn de 1L 0 1} ] 1 i} (i} 1} ] 1
Cortamos con experiencia en P
«conrataciones de gobiemo 0 0 0 0 0 0 0 1
Cortamos eon consultores P
carific an EFM 0 0 0 1 ] 1 1 1
Experiencia en implementacion
=xitosa de metodologas P
cbligatorias para gobiemo 1 1} ] i) i} 1 ] 1
Federl.
Administrador de proyectos .
cerificadas 1 1} ] 1 i} 1} ] 1
Contacto y asociaciones
sstrategicas con otras
cansuitonas y consukores 0 0 ] ] ] ] 0 1 1
independienies gue prestan
diferentes sendcics
Procesos de negocio de |3
empresa conceptualizados 0 1} o V] 1] ] 1} 1] 1}
conceptualizados
Poces certificados en BPM en & . P
mercade, 1 1} 1 1] 1} 1] 1
Empresas de consultoria con
personal poco capaciads para R
reslizar proyectes de una manera 0 0 0 o 0 0 o 0
=xitosa.
Face porcentaje de éxitoen la
implementacicn de metedalogias 0 ] ] i} ] 1 ] o 0
=n las empresas y pobiemao.
Posibles slianzas con empresas
de consultona parm aumentar las 1] a ] o o 1 a 1] a
probabilidades. de contratacion.
Requermientos cbligatonos para P
lss envidades de gobismo federal. 0 0 0 0 0 0 o 0
Me tener un renembre come
0 1} ] i) i} (i} 1} ] 1}
=mpresa
Presupueste limitado para .
abordar proyectos. 0 0 0 ] 0 0 ] i
Falta de estructura empresarial. 0 1] 0 '] 1] '] 1] '] 0
Insuficiencia de recursos
ECONOMICOS para contratar
trabajadores administrativas en la v v 0 0 0 0 v 0 v
Empresa.
Faitz de un dr=a de wentas. 0 0 0 0 0 1 0 o 0
Algunos de los contratos cuentan
«con fianzas de montos elevedos. 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Corsulionas d= mayor tamanio
CON prECios mas competitivos. 0 0 0 0 0 0 0 0 0
L= positifidad de que alguncs
requesimientos dejen de ser
«chligatonos para |as entidades de 0 0 0 1 0 ¢ 0 v 0
gobiemo federal
Alta competithidad entre las 1
=mpresas de consultori. 0 0 0 0 0 0 0 1
Figura 5.35 Matriz de variables llena parte 1.
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- i Insuficiencia de La posibilidad
Puoco porcentsje de | Posibles alianzas Algunos de los| ~ L p "
Exita en |3 . con empresas de | Requerimientos Mo ferer un Presupuesto Fats de 'Ew's.oscos conkrates :;Eyu'::;t_':e o= qug::g:[:: :‘o':pa shidad
mm’?nt :3'::1??&2“ ﬁ:@c’;ﬁxm 125 | renambre como I_'""adf para estructurs | para contratar E:t:dd:\:r‘ras ;::rl;'l;ndoem 0N precios dejendeser et las
Empresas ¥ probshilidades d= | gobiemo federal. proyectos. sl L?‘.:aadu(z montos. mas . abh;a1_uru§ par3| ampracas de
gobiemo. contratacidn, ministrativas. o . competitives. | las entidades def consultona.
en la empresa. (gobiemo federal
Contamos con expeniencia en
gesticn de TL. 1 1 1 0 ] o o 1} o o 1
Contamos con expenencia en
contrataciones de gobiemo ! 0 0 ° 0 0 ! 0 0 !
Cortamos con consultores
certific en BPM 1 1 1 0 ] o o 1} 1 o 1
Exparizncia en implementacion
exitosa de metodelogias
chiigatorias para gobemo 1 1 1 0 ] o o 1} 1 o 1
Fedeml.
Administrador de proyectos
cortoades 1 1 0 0 0 0 0 0 1 0 1
Contacto y asociacionss
estratégicas con otras
«consultonas y consultones 1 o 1 1 1 0 1 1 0 1
independisrtes que prestan
diferenies senicios
Procesos dz nepocio de |3
conceptualizados o a 1] o 1 1 1 0 1 o 1
conceptuaizados
Pocos certificados en BPM en &
mescads. 1 1 1 0 ] o o 1} 1 o 1
Empresas de consuftors con
personal poco capacitado para
reslizar proyectos de una rmaners ! ! ! ° o 0 1 1 1 0 1
exitosa.
Foco parcentsie de éxito enla
implemantacién de metadologias o 1 1 1 0 ] o o 0 1 1 1
&N las empresas y gobiemo.
Posibles alianzas con empresas
de concultoria para aumentar ks o 1] 1] 1 1 o 1 1 1 o 1
probabilidades de contratacin.
Requermientos chligatonios para
ls5 entidades de gobleme fderal. ¢ ! 0 ! 0 0 0 0 0 0 0 1
o tener un renombre coma
] 1 o o 0 ] o o 1} o o 1
empresa
Presupuests limitade para
ot proverins 0 1 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0
Falta de estructura empresarial. '] 1] 0 a ] 0 1] a 0 a a 1]
Insuficiencia de recursos.
SCONGMICos para cantratar
trabajadorss administrativoes enla o 0 0 0 0 1 0 1 0 0 0 0
Empresa.
Falta de un drea de wentas. o 1 0 o 0 ] o 0 a o o o
Algunos de bos contratos cuentan
«con fiznzas de montos elevados. o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Consultorias de mayor tamafio
Can precias mas competitivos. o 0 a 0 o o 0 0 0 0 0 1
La posibiidad de que algunos
requenmientos dejen de ser
chligatorics para |as entidades de e ¢ 1 0 0 0 0 0 0 0 0 0
‘gobieme federal
Alta competitiidad entre las
=mpresas de consUtora. ] 1 o o 0 ] o o 1} o o o

Figura 5.36 Matriz de variables llena parte 2.
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Matriz elevada a la 6ta potencia

Contacto y

Empresas de

de consuitoria.

Experiencia en asociaciones P
Contamos con implementacion estratégicas con || 10CCS05 de censultoria con
Contamos con - Contamos con Administrador de =g . negocio de la Pocos certificados | personal poco
o experiencia en h exitosa de otras consultorias y K
experiencia en consultores . proyectos - empresa en BFM enel capacitado para
" contrataciones de metodologias consultores " 5
gestion de TI. 3 certificados en BPM y - certificados . N conceptuzlizados | mencado. realizar proyecios
gobiemo obligatorias para independientes gue -
conceptuslizados| de una manera
gobiemo Federal. prestan diferentes axitosa.
senicios
Contamos can xpariancia n 167 0 122 217 0 2519 57 545 1335
gestién de TL
Cantamos con experiencia en 196 o 105 185 0 2238 62 458 100
contrataciones de gobiemo
Contamos con consultores - ~
certfioados en BPM 276 o 109 am 0 4208 M7 042 2204
Experiencia en implementacion
exitosa de metodalogizs 100 0 143 281 0 2178 a0 710 1708
obligatorias para gobiemo
Federal.
Administrador de proyectos 228 0 188 00 o 2871 08 785 1004
cedificados
Contacto y asociaciones
estratégicas con ofras.
consultorias y consultores 185 o 132 243 [} 2832 T8 619 161
independientes que prestan
diferentes sendcios
Procesos de negocio de la
empresa conceptualizados 55 o 2] 67 o T4 2 164 4080
concepiualizados
Paces cenificados en BPM enel 200 o 211 a0 0 4508 123 1013 2453
mercado.
Empresas de consultora con
personal poco capacitado para 145 o 104 125 0 2222 a2 454 1155
realizar proyectos de una maners
exitosa.
Foco porcentaje de éxito en la
implementacidn de metodologias 115 o 82 162 o 1835 52 41 839
en las empresas y gobiemo.
Posibles alianzas con empresas
de consultoria para aumentar las a5 o B2 128 o 1452 L3 215 T2
probabilidades de contratacian.
Requerimientos obligatorios para - -
|as entidades de gobiemo federal e o 5 ne o 1307 b 28 ot
Na tener un renamere cama 41 o 20 51 0 560 17 128 315
empresa
Presupuesto limitade para st o a0 a4 0 a2 28 210 505
abaordar proyecios.
Falta de estructura empresarial. o o o o o o o 0 o
Insuficiencia de recursos
econdmicos para contratar
trabajadores administrativos en la 4 o 1 s o 180 3 = &
emprasa.
Falta de un drea de ventas. 55 ] ks 80 0 885 23 200 453
Algunos de los contratos cuentan .
con fianzas da montos elewsdos. 0 o o o o o o a o
Consultorias d? mayor tamario 29 o 15 24 o e 2 a0 151
con precios mas competitvos.
L= posibilidad de que algunos
requerimiantes dejen de sar )
obligatorios para las entidades de 64 o 48 80 o 851 2 202 500
gobiemo federal
Alta competitiidad entre las 24 o 50 124 0 1282 20 204 731

Figura 5.37 Matriz de variables elevada
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a la sexta potencia




] ] Insuficiencia de L= positilidad
Poco porcentsje de |Posibles alisnzas Algunos de los o
; recursos Consuitorias de | de que alguncs | Alta
éxito en la con empresas de | Requermientos Presupussto : contratos . " .
b . | armpr ) _ | Mo tener un - Falta de econdémicos mayor tamafic | requerimientos | competitiidad
implementacién de [consultoria para | obligatorios para las limitado para Faltadeun  |cuentan con =
. - renombre como estructura | para contratar | . _ £on precios dejen de ser antre las
metodaiogiss en las | sumentar las entidades de abordar ‘ 4rea de ventas. |fianzas de ) =n o=
2 : empresa empresanal. |trabajadores més abiigatorios para| empresas de
empresas y probatilidades de | gebieme federal. proyectas. 3 mentas } : resas
- A administrativos competitvos. | las entidades de| consuitoria.
gobiema. contratacin elevados
en Ia empresa. gebiema federal
Centamas con experiencia en 1025 2804 785 2004 1140 1308 785 1088 1857 1832 220 2830
gestién da T
Contamas con experiencia en o132 2575 ge2 1787 1014 1181 506 247 1452 1622 106 2524
contrataciones de gabiemo
Centamas con consuliores 1755 4g33 1200 3438 1868 2253 1238 1833 2241 3135 360 4338
certificadas en BPM
Experiencia en implementacion
exitosa de melodalogias 1208 3840 083 2560 1480 1881 202 1350 2107 2328 72 3501
cbiigatorias pars gobiemo
Federal.
Administrador de proyectos 1482 4104 1081 2857 1834 1872 m7 1523 2354 2608 08 a0z3
cerfificadas
Contacto y asociaciones
estratégicas con otras.
consulterias y cansultores 1158 3251 EC) 2267 1207 1432 282 1207 1870 2058 243 2120
independientes que prestan
diferentes senicios
Pracesos de negocio de ls
empresa conceptuslizados a7 aa7 2@ 510 342 £ 243 321 504 550 &7 570
conceptuslizades
Poces cerificados en BPM en el 1882 s201 13839 3678 2104 2407 1441 1855 2043 3350 385 5183
mescado,
Empresas de consultoria con
personal poco capacitado para 206 2557 &75 1773 1000 1154 801 230 1450 1815 182 2504
realizar proyectos de una maners
exitosa.
Poco porcentaje de éxito en la
implemantacién de metodologias 757 2110 585 1480 252 72 575 785 1220 1348 185 2077
&n las empresas y gabiemo.
Fosibles slianzas con empresas
de consuitaris para sumentar las 504 1825 444 1150 840 741 456 804 050 1047 125 1827
probabilidades de contratacion.
Requenimientos obligatarios para 537 1504 =) 1048 508 84 407 555 62 gs2 12 1478
Ias entidades de gobiemo federal
No tener un renambre coma 243 a74 181 475 271 310 123 254 300 435 51 865
empresa
Presupuesto limitade para _ o -
235 1067 284 780 437 500 288 404 B 83 20 1058
abordar prayectos.
Falta de estructura empresarial o o o o 0 o 0 0 o o o o
Insuficiencia de recursos
economicos para contratar 77 222 50 142 a2 0 a0 77 122 126 17 214
trabsjadores administrativos en |13
empresa.
Falta de un dres de ventas. 263 1025 ES 728 417 477 277 386 503 658 7 1015
Algunos de los contratos cuentan o o o o o o o o o o o o
con fianzas de mentos devades.
Consuitorias de mayor tamario 18 335 30 225 125 143 a1 118 188 207 25 322
con precios mas compeatitivos.
L= posiilidad de que algunos
requerimientos dejen de ser 384 1003 87 748 425 480 208 402 526 88T a3 1082
cbiigatorios pars |as entidades de
gobiemo federsl
Alts competithidad entre las 560 1883 414 1102 832 723 422 585 800 1000 118 1542
empresas de consuitora.

Figura 5.38 Matriz

de variables
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elevada a la sexta potencia parte 2.




Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacién con los Clientes Segmento de Clientes

g

Estructura de Costos

Costos fijos
$1,236,000.00

$77.000.00

CANVAS de la empresa Sputnik

67

Figura 5.39 Lienzo de modelo de negocio (CANVAS) de la empresa Sputnik.
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