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Resumen

En este documento se presenta un proyecto de titulacidn para la Maestria en Informatica
Aplicada, en éste se describe el desarrollo de un plan de emprendimiento y un modelo de negocio
para la creacién de una plataforma de construccion de paginas web dirigido a microempresas
mexicanas.

El proyecto estd fundamentado en la metodologia ‘Lean Startup’, la cual brinda un marco para el
desarrollo de proyectos de emprendimiento enfocados a la creacién de productos digitales. Se
utiliza ademas el modelo ‘Canvas’ para la representacién de su modelo de negocio.

Las etapas que incluye son la introduccién, el marco teérico, la documentacion del desarrollo del
MVP como fuera definido por la metodologia ‘Lean Startup’, y la captura de la retroalimentacion
de los usuarios finales. Ademas, incluye los aspectos de mercadeo, financieros, técnicos y
organizacionales relacionados con el plan de emprendimiento. El documento concluye con
recomendaciones para el proyecto.

1. Introduccion o contexto

Segun informacién del Diario Oficial de la Federacion se considera como microempresa a toda
empresa legalmente constituida y con hasta 10 personas, y ventas de hasta $4 millones de pesos
anuales.

Con datos obtenidos del Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas (DENUE) del
Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), de los 5,078,735 de establecimientos
registrados en 2018, el 93.66% de los mismos son microempresas, como se ve en la tabla 1.

Tabla 1. Nimero total de empresas en México y porcentaje de microempresas

Numero de empresas Porcentaje
Microempresas 4,756,691 93.66%
Total 5,078,735 100%

Fuente: INEGI 2018.

En la tabla 2 se incluye el porcentaje de microempresas anunciado por el Instituto Federal de
Telecomunicaciones (IFT), correspondiente a las microempresas que reportaron tener una pagina
corporativa o redes sociales para realizar actividades como publicidad, promocidn, atencién a
clientes, recepcién de pedidos, entre otras. Resultado de su encuesta sobre uso de servicios de
telecomunicaciones y Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién (TIC) en micro, pequefias y
medianas empresas.



Tabla 2. Calculo del nimero de microempresas que reportaron no tener pdgina web, pero si utilizan el

internet
Numero Porcentaje
Microempresas 4,756,691 100%
Microempresas que cuentan con pagina empresarial o usan redes sociales 2,354,562 49.5%

Fuente: IFT 2018.

Se concluyen dos cosas de las tablas anteriores, primera, que las microempresas mexicanas
representan el mayor porcentaje de empresas en México, segundo, que al 2018, solo la mitad
cuenta con algun tipo de presencia en linea.

Las microempresas deben de considerar el tener presencia en linea como un factor importante en
su estrategia comercial, el INEGI en su Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
Tecnologias de la Informacion en los Hogares (ENDUITH) del 2017, revela lo siguiente:

e EI63.9% de la poblacién de seis afios 0 mas en México, se declard usuaria de Internet.

e EI50.9% de los hogares mexicanos cuentan con acceso a internet.

e El20.4% de los encuestados que se declararon usuarios de internet, reportaron haber
realizado transacciones via este medio, contra el 12.8% que reportd lo mismo en 2015.

e El16.6% de los encuestados que declararon ser usuarios de internet, reportaron que entre
otras cosas usan el internet para la compra de productos, contra el 9.7% que declard lo

mismo en 2015.
o El 34.4% de los entrevistados declarados como usuarios de internet, reportaron realizar

compras en linea con una frecuencia de una o mas veces al mes, contra el 28.5% del 2015.
e EI81.2% de los entrevistados declarados como usuarios de internet, reportaron usarlo

diariamente, contra el 59.9% que en 2015 declaré lo mismo.

Estos datos reflejan una sociedad con alto uso del internet, lo que hace que el tener presencia en
linea sea un factor decisivo para ser accesible a un nimero considerable de posibles clientes.

e Las microempresas tienen dos medios principales para conseguir un sitio web:

O
O
O

Proveedores de servicios web.

Costo variable de acuerdo con el tamafio del proyecto y tabulador del proveedor.
El proveedor puede hacer formal o informalmente funciones de consultoria en
otras areas del negocio, como disefio, sistemas o infraestructura tecnoldgica.

e Servicios gratuitos.
La mayoria de estos servicios dependen de un conocimiento técnico por parte del

e}

usuario.

La mayoria de estos servicios estan dirigidos a un mercado global por lo que su

comunicacion puede ser ajena a las microempresas mexicanas.

Es en este marco que se ve la necesidad de eliminar esta diferencia entre demanda y oferta
proponiendo un servicio sencillo y accesible a este sector del mercado.



2. Planteamiento del problema

Desde la perspectiva adquirida como prestador profesional de servicios web, se percibe que un
problema comun, microempresarios que estan teniendo un primer acercamiento con el internet
para sus empresas, el no poder definir el producto que requieren asertivamente, siendo lo mas
comun que describan dicha necesidad acorde a sus expectativas a mediano y largo plazo, en vez
de hacerlo de acuerdo con sus necesidades inmediatas.

e  Esta situacidn propicia frustracién tanto de cliente como en el proveedor ya que
desencadenaba otras situaciones negativas, por ejemplo:

e El proyecto de desarrollo se veia constantemente atrasado al solicitarle al cliente
informacién que no tenia y que aun no estaba preparado para sustentar

e Selerequeria al negocio madurez en procesos que no implementaba aun

e El costo del proyecto se elevaba al sumarle funcionalidades y caracteristicas que excedian
las que inicialmente se habian requerido

e Se perdian oportunidades de negocio al prolongar el proyecto o al prolongar un primer
lanzamiento

e Las aplicaciones terminaban en desuso al no corresponder con la operacion en el negocio

Estos problemas son mas acentuados en empresas de reciente creacidon que aun estan en una fase
de experimentacidn y que podian carecer inclusive de identidad o una infraestructura minima
como negocio.

En esta etapa las empresas requieren distintos tipos de consultoria que las apoyen a encontrar y
desarrollar su modelo de negocio y que las apoyen en identificar las caracteristicas del tipo de
presencia en linea acorde a la etapa que transitan.

Existen distintos enfoques para clasificar y determinar el tipo de presencia web que una empresa
requiere de acuerdo con su tamafio y su nivel de madurez, en 2003, Rao et al propusieron un
modelo basado en el desarrollo del comercio electrénico de las pequefias y medianas empresas:

e Presencia: Esta etapa es un sitio ‘brochure’ basico, proveyendo informacion bdsica sobre
el negocio.

e Portales: Esta etapa introduce comunicacion de dos vias con los clientes por medios como
permitiéndoles hacer pedidos en el sitio, o dar retroalimentacién sobre los productos y
servicios utilizando encuestas electronicas.

e Integracion de transacciones: Esta etapa estd caracterizada por la habilidad de conducir
transacciones financieras en linea, pero puede también incluir actividades relacionadas
como subastas.

e Integracién empresarial: En esta etapa, los procesos de negocio estdn completamente
integrados con los negocios electrénicos e implican una colaboracion significativa entre
aliados de negocio.

Un modelo diferente es propuesto por Burgess et al (2001), lo que llaman el modelo de ‘la
adopcién de las 3 P’s de la Web’, el cual propone que los sitios web tienen tres etapas progresivas,
cada una con caracteristicas y componentes Unicos:



e Promocidn: Esta es una etapa informativa que implica que el sitio web contenga los
detalles de contacto del negocio y provea informacién sobre los productos o servicios
promocionando el negocio en el internet.

e Aprovisionamiento: Esta etapa agrega funcionalidad a un sitio web y agrega herramientas
como catalogo, listas de precios (no vinculadas a una base de datos), soporte para el
cliente en la forma de ‘Preguntas frecuentes’, y vinculos en el sitio que le aportan valor al
usuario. Informacién especifica al ramo del negocio es agregada en esta etapa.

e Procesamiento: Esta es la etapa de las transacciones en la evolucidn del sitio web e
involucra érdenes en linea, procesamiento y actividades de pago asociadas con productos
o servicios del negocio.

Recientemente, Burgess (2015) propone un nuevo modelo al cual llama el modelo de piramide de
presencia web, el cual se basa en los anteriores y los expande, ya que los modelos anteriores se
basaban en las etapas para representar un crecimiento linear de los sitios web de las pequefias
empresas. En el modelo piramidal estas etapas son remplazadas por los espacios virtuales como
fueran definidos por Angehrn (1997), en su modelo ‘ICDT’, en él, Angehrn propone diferentes
‘espacios’ en linea que los negocios podrian ocupar, los cuales los guiarian a la seleccién de
diferentes funcionalidades para sus sitios, estos espacios son:

e Espacio de la informacidn virtual: La informacidn es trasladada del negocio al cliente. Este
espacio incluye funcionalidades como los detalles de contacto del negocio, descripciones
de los bienes ofertados e informacion de la compaiiia.

e Espacio de la comunicacidn virtual: El negocio se involucra en la comunicaciéon con los
clientes, por ejemplo, por correo electrdnico.

e Espacio de la distribucién virtual: Permite por entrega automatizada de bienes, por
ejemplo, musica en linea, software o libros digitales.

e Espacio de la transaccidn virtual: Permite la automatizacién de érdenes de compra, pagos
0 acceso a las bases de datos del negocio que pueden ocurrir sin intervenciéon humana.

El modelo piramidal de Burgess se diferencia ademas de los modelos previos al considerar la
presencia de los negocios en sitos de terceros como parte de la presencia web de estos.

La idea de una pirdmide viene del buscar describir la presencia del negocio en base a las
funcionalidades que busca tener al momento en el que se le analiza, conociendo cual sera el punto
focal de dicha piramide y dénde cada uno de los pisos de la piramide corresponde a uno de los
espacios virtuales de Anghern, y estaria dividida en dos mitades, el lado izquierdo representa los
sitios del negocio, y el derecho, la presencia del negocio en otros sitios. Las funcionalidades mas
comunes estan pegadas al centro, las menos comunes se distribuyen hacia las orillas, como se
puede apreciar en la tabla 3.



Tabla 3. Modelo piramidal de presencia web

Servicios Distribucién D Distribucién Servicios
electrénicos electrénicos
Pago Base de datos T Base de datos Pago
Redes Resefnas Informacionde | C Informacion de | Resefas Redes
sociales contacto contacto sociales
Valor Informacion | Detalles de Detalles de Informacion | Valor
agregado del negocio | contacto contacto del negocio | agregado
Funcionalidades | Espacios Funcionalidades
en sitios de
terceros

Fuente: Burgess et al. 2015.

Otra funcionalidad del modelo piramidal es que el nivel de adopcidn de las funcionalidades del
sitio para cada espacio es representado oscureciendo dicha celda. La visualizacién de esta
informacién puede ser utilizada para el analisis del negocio.

Con base en la experiencia descrita y a la existencia de modelos ordenados que sugieren de forma
fundamentada un camino para el desarrollo de la presencia en linea de una empresa, se detecta
un area de oportunidad en el poder implementar dichos modelos al sector de las microempresas

en México.

2.1 Hipotesis
La hipdtesis del proyecto es que puede desarrollarse un servicio de presencia en linea para
microempresas con base en los modelos descritos previamente utilizando la metodologia ‘Lean

startup’.

Actualmente existen ya herramientas y servicios que proveen servicios de presencia en linea, pero
se perciben dreas de oportunidad en los mismos, por ejemplo, dichos servicios exigen destreza
técnica que no necesariamente tienen los empleados de una microempresa. No existen ademas
servicios que ofrezcan identificar las necesidades de una empresa que va empezando, sino que

ofrecen caracteristicas al por mayor sin contemplar el riesgo que esto representa para las
microempresas.

Las microempresas que obtienen una presencia en linea acorde a sus necesidades tendran mayor
oportunidad de éxito ya que:

e Seran accesibles para mercado en el internet

e Fortaleceran su imagen corporativa hacia sus clientes y aliados comerciales, potenciales y
existentes

e Podran experimentar con estrategias de promocion y distribucién en linea



e Podran enfocarse en otros aspectos del negocio una vez resuelta la necesidad de
presencia web

3. Objetivos

3.1 General
Crear un modelo de negocio repetible y escalable que atienda el area de oportunidad que
representa el ofertar un servicio de presencia en linea a las microempresas mexicanas.

Dicho modelo de negocio debera de ser probado y validado con base en la metodologia ‘Lean
startup’, esto implica contar con una representacion grafica en el modelo ‘Canvas’ donde cada una
de las dreas del mismo se encuentren sustentadas por un experimento de validacion comprobable.
Seran parte del proyecto la creacidn, ejecucion, evaluacion y repeticién de cada uno de dichos
experimentos.

3.2 Particulares

3.2.1 Desarrollar un modelo de negocio repetible y escalable
Se desarrollard un modelo de negocio con base en la metodologia ‘Lean startup’, definiendo
mediante la validacién continta todas las regiones del modelo ‘Canvas’.

3.2.2 Crear una empresa
Desarrollar el modelo de negocio por medio de la creaciéon de una empresa que ejecute el mismo.

4. Justificacion

El presente proyecto busca brindar a las microempresas de una adecuada presencia en linea, lo
cual fortalecerd la competitividad de estas, siendo entonces no solo una oportunidad de negocio
sino un medio para favorecer el crecimiento de la economia nacional.

Impactara al incrementar la probabilidad de supervivencia y crecimiento de las microempresas al
darles un servicio con caracteristicas mas adecuadas para sus necesidades en una etapa inicial.

El apartado anterior podria indicar que no existe un interés o necesidad de las microempresas
mexicanas por tener presencia en linea, sin embargo, si existe una percepcion positiva de las
microempresas mexicanas acerca del tema. A continuaciéon, se muestran los resultados de una
investigacion hecha en 2015 sobre el impacto que tiene la presencia en linea en las
microempresas, por Becerril et al. (2015), esta investigacion reveld que para las microempresas
participantes la presencia en linea es un factor importante para detonar otras ventajas
competitivas en sus negocios como se puede ver en la figura 1.



Figura 1. Mencione cudles son para usted las ventajas de utilizar esta herramienta siendo 5 de vital
importancia y 1 nada importante.
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Fuente: Becerril et al. (2015).

Esta investigacion también identifico el impacto que tiene para las microempresas de la Ciudad de
México tener presencia web, analizando si su uso ha provocado un desarrollo competitivo en
relacién con otras empresas que se encuentran en su mismo segmento de mercado. Las empresas
participantes califican los atributos del uso de la web como se muestra en la figura 2.

Figura 2. Calificacion de los atributos del uso de internet/web en negocios
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w 40
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Fuente: Becerril et al. (2015).
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Se concluye de lo anterior que las microempresas mexicanas perciben el tener presencia en linea
como una ventaja competitiva, y ademas que los tres atributos con mejor ponderacion por las
microempresas sobre el uso del internet son la publicidad, la promocién y la relacién con los
clientes.

5. Marco teodrico

El marco tedrico para el proyecto “Desarrollo de un modelo de negocio basado en ‘Lean Startup’
abordard los temas de ésta metodologia, las microempresas, las herramientas actuales para
obtener presencia en internet y el uso que las microempresas hacen o deberian de hacer de las
mismas.

5.1 Metodologia

5.1.1 Lean Startup

La metodologia ‘Lean Startup’ es un marco de trabajo reciente definido por Eric Ries a partir de los
estudios de Steve Blank, creador del libro ‘The four steps to Epihany’, publicado por primera vez
en 2003, donde define el ‘Customer Development’ o desarrollo del cliente, sefalando un camino
para la creacion y desarrollo de nuevos productos desde una perspectiva nueva; este libro se
convirtié rapidamente en una guia para el desarrollo de compaiiias ‘Startup’, ofreciendo un marco
diferente al de las grandes empresas y proponiendo etapas y procesos ajustados a sus
caracteristicas Unicas.

En 2004, bajo la guia de Blank, Ries formaria parte de un equipo de desarrollo donde comienza a
idear la metodologia ‘Lean Startup’.

La estrategia de la metodologia parte de una visidn general del problema y la solucidn, siendo lo
demas interrogantes y supuestos que deberan de ser contestados y validados hasta convertirse en
un modelo de negocio repetible y escalable.

Los 5 principios de la metodologia ‘Lean Startup’ segun Ries (2011, p9-10):

1. Los Emprendedores estan en todos lados. No tienes que trabajar en una cochera para
estar en una ‘Startup’. El concepto de emprendimiento incluye a cualquiera que trabaje
dentro de mi definicidn de una ‘Startup’: una institucion humana disefiada para crear
nuevos productos y servicios bajo condiciones extremas de incerteza. Esto significa que los
emprendedores estdn en todos lados y que el aproximamiento de ‘Lean Startup’ puede
funcionar en compafiias de cualquier tamafo, inclusive en una empresa grande, en
cualquier sector o industria.

2. Emprendimiento es administracion. Una ‘Startup’ es una institucién, no solo un producto,
y asi, requiere un nuevo tipo de administracién, especificamente dirigido a su contexto de
incertidumbre extrema. De hecho, como argumentaré después, creo que ‘Emprendedor’
deberia de ser considerado un titulo de trabajo en todas las compafiias modernas que
dependen de la innovacion para su crecimiento futuro.

3. Aprendizaje validado. Las ‘Startups’ existen no solo para crear cosas, hacer dinero, o ni
siquiera para servir a sus clientes. Existen para aprender a construir un negocio sostenible.
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Esta ensefianza puede ser validada cientificamente corriendo experimentos frecuentes
gue le permiten a los emprendedores probar cada elemento de su visién.

4. Construye - Mide - Aprende. La actividad fundamental de una ‘Startup’ es convertir ideas
en productos, medir como los clientes responden, y entonces aprender si cambiar de
pivote o perseverar. Todos los procesos de una ‘Startup’ exitosa deberian de ser dirigidos
a acelerar el ciclo de retroalimentacién.

5. Innovacidn explicable. Para mejorar los resultados del emprendimiento y tener
innovadores que rindan cuentas, necesitamos enfocarnos en las cosas aburridas: como
medir el progreso, como definir hitos, y como priorizar el trabajo. Esto requiere un nuevo
tipo de contabilidad disefiada para las ‘Startups’ —y las personas a las que les rinden
cuentas.

Ries hace hincapié en mirar a las Startups como algo diferente a las empresas, y sefiala que el
motivo por que las ‘Startup’ fracasan de manera constante es por querer utilizar indicadores de
éxito propios de las grandes empresas.

éPor qué fallan las Startups, las nuevas empresas fallan en todas partes que miramos? El
primer problema es el encantamiento de un buen plan, una estrategia sélida y exhaustiva
investigacion de mercado. En épocas anteriores, estos eran indicadores de éxito probable.
La tentacidn es abrumadora para aplicarlos a nuevas empresas también, pero esto no
funciona, debido a nuevas empresas operan con demasiada incertidumbre. Nuevas
empresas aun no saben quién es su cliente o lo que su producto debe ser. A medida que el
mundo se vuelve mds incierto, se hace mas dificil y mas dificil de predecir el futuro. Los
viejos métodos de gestidn no estdn a la altura. Planificacidn y previsidn sélo son precisos
cuando se basan en una historia de éxito estable de largo plazo y un ambiente
relativamente estatico. Las nuevas empresas no tienen ninguno. Ries (2011, p. 10).

Una de las aportaciones claves tomadas de Blank por Ries, es el enfoque del desarrollo de
soluciones en el cliente, no en el producto, Blank y Dorf (2012, p. 24) sefialan que el
descubrimiento de los clientes no se trata de recoger listas de caracteristicas de los clientes
potenciales o producir un montén de grupos de enfoque. En un inicio, los fundadores definen la
visién del producto y luego utilizan la deteccidn de clientes para encontrar clientes y un mercado
para esa vision. Dicho enfoque se logra a partir de la visidn inicial, el cual se modificara de acuerdo
con los resultados de las validaciones con los clientes.

Para cada uno de estos supuestos sefialan Blank y Dorf (2012, p. 63) debe de haber un
experimento. Un experimento es un producto en el modelo ‘Lean Startup’, un experimento es algo
mas que una investigacion tedrica; también es un primer producto. Si este o cualquier otro
experimento tiene éxito, se permite al gestor empezar con su campafia: alistar los primeros
usuarios, la adicion de los empleados para cada experimento adicional o iteracion, y, finalmente,
empezar a construir un producto. En el momento en que el producto esta listo para ser distribuido
ampliamente, se han establecido ya clientes. Se han resuelto los problemas reales y se ofrecen
especificaciones detalladas de lo que necesita ser construido. A diferencia de un proceso de
planificacion estratégica o investigaciones de mercado tradicional, esta especificacidn se arraiga en
sus comentarios acerca de lo que estd hoy en dia de trabajo en lugar de a la espera de lo que
podria funcionar mafiana.

12



Ries divide su metodologia en tres grandes etapas, Visidn, Direccidén y Aceleramiento.

Para encontrar la visién de la ‘Startup’ Ries recomienda empezar disciplinadamente el proceso de
desarrollo de la misma, sefiala que los emprendedores necesitan aceptar que requeriran de
competencias gerenciales y administrativas, inclusive si dichas competencias no son las que
convencionalmente se requeririan en una empresa en dicho rol, indica como principales
cualidades gerenciales la disciplina y la tenacidad, que permitan ejecutar su vision al
emprendedor.

Indica el definir como parte del proceso del emprendedor, y aporta su definicidon de ‘Startup’: Una
‘startup’ es una institucién humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo
condiciones extremas de incertidumbre (Ries. 2011, p. 27).

Hace hincapié en expresar que en este caso la innovacidn puede no solo ser un producto o servicio
previamente inexistente, sino inclusive uno visto desde una nueva perspectiva o puesto en un
contexto diferente.

Otro concepto que sefala es el del aprendizaje, expresando que en su experiencia como
emprendedor una interrogante recurrente es si la empresa estd o no teniendo progreso, el reto
aqui, sefiala, es diferenciar el aprendizaje de lo que él lama ‘aprendizaje validado’, esto es, un
aprendizaje basado en un rigor cientifico y no en una experimentacién sin ldgica ni método.

Dicho aprendizaje implica definir qué es lo que se busca aprender o demostrar, después definir
cudl seria la métrica de éxito para dicha demostracion y encontrar la forma de obtener ese
aprendizaje con el menor esfuerzo o inversion posible, para finalmente ejecutar el experimento y
registrar el aprendizaje obtenido y mas importante aun, para actuar en base al conocimiento
encontrado, bajo esta perspectiva todo aprendizaje se convierte en una historia de éxito, inclusive
cuando se prueban como errdneas suposiciones que si no se hubieran derrumbado harian navegar
el proyecto en una direccién equivocada.

Este ‘aprendizaje validado’ hace entonces que en el transcurso del proyecto solo crezcan y se
desarrollen en el mismo aquellos elementos que de manera comprobada aportan valor al mismo,
pudiendo descartar aquellos que no como desecho de forma inmediata.

Es la experimentacion el Ultimo componente para formar la “startup’, Ries comenta que la
metodologia ‘Lean Starup’ concibe los esfuerzos de las ‘startup’ como experimentos que prueban
su estrategia para ver que partes don brillantes y cuales son locuras. Un verdadero experimento
sigue el método cientifico. Inicia con una hipdtesis clara que hace predicciones sobre lo que se
supone pasard, Entonces prueba esas predicciones empiricamente. Justo como la experimentacién
cientifica esta formada por teoria, la experimentacidn en las ‘startup’ esta guiada por su visién. El
objetivo de cada experimento es descubrir cdmo construir un negocio sustentable alrededor de su
vision. (Ries. 2011, pp. 57-58).

Enfatiza que la experimentacidon debe de comenzar inmediatamente, ya que cada supuesto no
validado representa una incertidumbre sin eliminar, lo que lleva a invertir en elementos sin saber
si aportan valor o si llevan el proyecto a la direccién correcta.

Sugiere que dichos experimentos se dividan en pequefios esfuerzos lo cual facilite el andlisis de sus
resultados y el esfuerzo requerido para la ejecucidn de estos.
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El experimento debe de ser un producto, algo que pueda ser probado directamente con el cliente
de manera que permita validar la hipdtesis de dicho experimento de manera contundente.

La clave en la evaluacidn de resultados es el definir correctamente los experimentos a realizar, los
componentes o interrogantes previas a una prueba son:

1) ¢Cual es la hipotesis a comprobar?

2) ¢Cual es el producto minimo viable que puede comprobar la hipétesis?

3) ¢éCudles seran los indicadores para evaluar durante el experimento?

4) ¢Cudles son las metas que el experimento debe de cumplir para considerar la hipdtesis
como falsa o verdadera?

Croll & Yoskovitz (2013), hablan sobre cémo desarrollar Analisis acordes a la metodologia ‘Lean
Startup’, sefalan, las Analiticas (‘Analytics’ en inglés), son acerca de cdmo seguir las métricas que
son criticas en un negocio. Usualmente, estas métricas importan porque estdn relacionadas al
modelo de negocio — de dénde viene el dinero, cuanto cuestan las cosas, cuantos clientes se
tienen, y la efectividad de las estrategias de adquisicion de clientes.

En una ‘Startup’, no siempre se sabe que métricas son clave, porque no se esta completamente
seguro del negocio en el que se estd. La actividad para analizar cambia frecuentemente. Aun se
estd tratando de encontrar el producto indicado o a la audiencia indicada. En una ‘Startup’, el
propdsito de las Analiticas es encontrar el camino al producto y mercado indicados antes de que el
dinero se acabe.

Es importante sefialar que la metodologia ‘Lean startup’ ha encontrado eco en areas mas
especializadas del desarrollo de modelos de negocio, como el ejemplo anterior, tomado de lo que
sus autores definen como ‘Lean Analytics’, existen también ahora adecuaciones de los valores
promovidos por ‘Lean startup’, a dreas mads especificas del desarrollo de ‘Startup’, otro caso es
‘Lean UX’ — ‘User experience’ o experiencia de usuario.

Se concluye que la metodologia ‘Lean Startup’ representa un cambio de paradigma donde se
define ahora a la ‘Startup’ como algo diferente a una empresa convencional, con un ciclo de vida y
etapas de gestacion diferentes a la misma, lo anterior, ademds, como una necesidad al entorno
actual donde la abundancia de las ‘Startup’ obedece a factores de alta competencia que hacen que
la innovacién sea un factor primordial en las propuestas de negocio actuales.

Entre los aprendizajes obtenidos estan la experimentacién desde el inicio de un proyecto, siempre
validar las ideas, esto es fundamental en el desarrollo de un nuevo negocio en el que el gasto
corriente puede marcar la diferencia entre la subsistencia y el fin de este, el poder corroborar que
es aquello que produce un valor y por tanto un retorno de inversion es no solo un asunto de
crecimiento sino de subsistencia.

Los pasos sefialados por ‘Lean Startup’ deben de seguirse disciplinadamente para funcionar, es
primordial el ser honesto con los resultados y congruente con las métricas para realmente buscar
el éxito y no permanecer comprometido con una visidn o un suefio, la importancia de ‘Lean
Startup’ como herramienta radica justo ahi, en ofrecer un método para corroborar y probar una
idea de negocio para su posterior escalamiento.
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Otra de los beneficios de ‘Lean Startup’ es el de aportar un puente con metodologias de
puramente de desarrollo como Agile con la capa de negocio, ya que, aunque dichas metodologias
han nacido para proyectos similares carecian del lenguaje para justificar su beneficio ante el
negocio.

5.1.2 Modelo ‘Canvas’
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El modelo ‘Canvas’ es un formato simplificado para el disefio de modelos de negocio, creado por
Alexander Osterwalder y presentado en su libro ‘Business Model Generation’.

El modelo ‘Canvas’ consta de 9 bloques de negocio, los cuales sirven para identificar e ilustrar
distintos aspectos del modelo, representando no solo los elementos en particular sino también la
relacién entre los mismos, permitiendo describir de forma rapida y sencilla tanto una idea de
negocio como una empresa ya existente.

El analisis de dicho modelo permite evaluar modelos y encontrar dreas de oportunidad y mejora
en los mismos.

Los 9 bloques que lo componen son:
Segmentos de Clientes

En este bloque se listan los diferentes tipos de clientes a los que se dirige la oferta,
considerandolos como eje central de cualquier modelo de negocio. Un modelo puede tener mas
de un grupo de clientes, y estos grupos pueden diferenciarse en base a distintas caracteristicas,
como edad, género o regién geografica, por ejemplo.

El modelo ‘Canvas’ identifica también la segmentacion de mercado en base a la oferta:

e Mercado de masas — Cuando el segmento es un universo numeroso de personas sin hacer
mayor distincién entre ellas.
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e Nicho de mercado — Cuando el producto o servicio atiende a un segmento de mercado o
grupo de personas en especifico.

e Segmentado - Cuando el producto o servicio reconoce distintos segmentos e inclusive
varia entre los segmentos.

e Diversificado — Cuando los producto o servicios del negocio atienden dos segmentos de
mercado distintos entre si y no tienen una relacién visible de mercado, pero son parte del
mismo modelo.

e Multilateral - Cuando el producto o servicio atiende dos o mas segmentos que forman
parte del mismo proceso de negocio, pero se encuentran en extremos diferentes del
mismo.

Propuesta de Valor

La oferta es lo que atrae a los clientes; aquello por lo que estan dispuestos a pagar. Se presenta
como un paquete de productos y servicios y los principales atributos de cada uno. Puede haber
una oferta Unica o varias ofertas y éstas pueden dirigirse a un segmento en particular o a varios de
ellos. Las principales caracteristicas que utiliza el modelo ‘Canvas’ para definir una oferta son:

e Novedad — Cuando la propuesta atiende una necesidad que antes no existia, o atiende una
necesidad existente de una forma diferente.

e Rendimiento — Cuando la caracteristica principal del producto o servicio es la ventaja en
rendimiento de este sobre otros similares o sus versiones anteriores

e Personalizacidn — Cuando el valor de la propuesta es que el producto o servicio que oferta
puede estar hecho o ser ajustado a la medida del cliente.

e Eficacia — Cuando el valor de la propuesta radica en lo confiable que es el producto o
servicio.

e Diseflo — Cuando la caracteristica principal del producto o servicio es su disefio superior.

e Marca/estatus - Cuando la propuesta de valor radica en la pertenencia de un producto o
servicio a una marca y todos los valores y experiencias asociados a la misma.

e Precio — Cuando el valor competitivo de un producto o servicio radica en su precio,
usualmente menor que el de la competencia.

e Reduccién de costos — Cuando se ofrece un producto o servicio reduciendo los costos de
este.

e Reduccién de riesgos - Cuando se ofrece un producto o servicio reduciendo los riesgos
asociados al mismo.

e Accesibilidad - Cuando parte de la propuesta de valor radica en hacer disponible un
producto o servicio a un segmento de mercado para el que antes no lo era.

e Conveniencia — Cuando la propuesta de valor radica en ofrecer un producto o servicio de
una manera que le resulte conveniente al cliente.

Canales

El bloque de canales identifica los medios por los cuales se accede a los clientes para comunicarse
con ellos y para ofrecer la propuesta de valor. Entre ellos estan la fuerza de ventas, los puntos de
venta, los afiliados, la publicidad, las reuniones, los sitios web, etc.

Se identifican distintas fases en las cuales pueden involucrarse uno o mas canales:
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Conocimiento - Cdmo se dan a conocer los productos y servicios.

Evaluacién - Cdmo se le ayuda al cliente a evaluar la propuesta de valor.

Compra — Los medios por los cuales el cliente puede comprar los productos o servicios.
Entrega — Los medios por los cuales el cliente puede recibir los productos o servicios.
Post venta - Cbmo se le brinda soporte al cliente posterior a la venta.

Relacion con el cliente

Debe definirse cudles tipos de relaciones se establecen con cada uno de los segmentos atendidos.
Se deben tener en cuenta las distintas etapas del ciclo de la relacién como preventa, venta,
postventa y migracidn a nuevas ofertas. Los tipos de relacidon que identifica el modelo ‘Canvas’

son:

Asistencia personal - Cuando la relacidn esta basada en interaccion humana.

Asistencia dedicada - Cuando la relacidn esta basada en interaccion humana y ademads
implica un representante del negocio dedicado al cliente.

Auto servicio — Cuando el cliente puede proveerse del producto o servicio por si mismo.
Servicio automatizado — Cuando existen procesos automatizados dentro de la atencién al
cliente.

Comunidades - Cuando se interactua con el cliente por medio de comunidades creadas
alrededor del producto o servicio.

Co creacién — Cuando el negocio crea junto con el cliente el producto o servicio.

Flujos de Ingresos

Son las fuentes y medios de los cuales se reciben los ingresos por la propuesta de valor que se
ofrece. Se identifican las siguientes formas:

Venta de productos — Cuando se vende el derecho a un producto fisico, cuando el cliente
se convierte en duefio de un producto.

Cuota de uso — Un modelo de renta en el cual se paga una tarifa de acuerdo al uso de un
producto o servicio.

Subscripcidon — Cuando se paga una cuota por el uso de un producto o servicio.

Renta de derechos — Modelo en el que se obtiene temporalmente el derecho exclusivo
sobre el uso de un producto o servicio.

Licenciamiento — Modelo que permite al cliente el uso de propiedades intelectuales a
cambio del pago de derechos.

Cuota de intermediacién — Modelo que cobra por la intermediacién entre distintas partes
de un negocio.

Publicidad — Cuando el flujo de ingresos proviene de la venta de espacios publicitarios
dirigidos a los consumidores del producto o servicios.

Los precios de cada flujo pueden ser fijos o dindmicos.

Recursos Clave

Son los recursos indispensables que una compafiia debe desplegar para hacer que el negocio
funcione o que son fundamentales en su propuesta de valor, incluyen:
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e Recursos fisicos

e Recursos intelectuales
e Recursos humanos

e Recursos financieros

Actividades Clave

Son las principales actividades que deben realizarse mediante la utilizacién de los recursos clave
para producir la oferta de valor y para gestionar las relaciones con los clientes y los aliados. Es
imprescindible concentrarse en las competencias esenciales y buscar aliados para las que no lo
son. Se identifican las siguientes categorias de actividades clave:

e Produccién — Cuando el negocio depende de la produccidn de un bien o servicio.

e Solucién de problemas — Cuando el modelo se basa en solucionar o atender los problemas
de los clientes de un segmento de mercado.

e Plataforma/Redes — Cuando el modelo de negocio se basa en la existencia de una red o
plataforma creada entre el negocio y sus clientes.

Alianzas

Estd conformada por los aliados y proveedores que deben identificar y con los que se establecen
relaciones. Para lograr ciclos de innovacidon mas rapidos y exitosos cada vez es mds importante
apalancarse en recursos y actividades de terceros, con los que se puede lograr construir o
complementar la oferta de valor u optimizar costos. Se identifican las siguientes motivaciones para
buscar aliados estratégicos:

e Optimizacién y escala — cuando se subcontratan productos o servicios que no son parte
indispensable de la propuesta de valor o cuando es necesario hacerlo para escalar el
negocio.

e Reduccién de riesgo — cuando la alianza favorece al negocio al contrarrestar un posible
riesgo.

e Adquisicion de recursos o actividades — cuando la alianza hace disponibles para el negocio
recursos o actividades que aportan valor al mismo.

Estructura de Costos

La estructura de costos estd fundamentada en el listado de los costos mas significativos del
modelo de negocio, fundamentalmente recursos, actividades y red de aliados, asi como su relacion
con los demds bloques. Se identifica que los modelos de negocio pueden ser impulsados por el
costo, cuando el enfoque estd en minimizar los mismos, o impulsado por la propuesta de valor,
cuando el enfoque esta en la creacién de valor.

5.1.3 Agile

‘Lean Startup’ reconoce a ‘Agile’ como la metodologia de desarrollo mas adecuada para integrarse
a su modelo de trabajo, Agile como Lean Startup se basa en la respuesta agil a los cambios del
entorno, y define como parte de su forma de operar el uso de iteraciones, esto es periodos ciclicos
de tiempo en los que se definen entregables que aportaran valor a la solucidn final siendo el
propdsito de la iteracion el terminar con los productos definidos al inicio de la misma.
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Los principios del Manifiesto Agil (Beck, Grenning et al. 2001) son:

1.

9.

10.
11.
12.

Nuestra mayor prioridad es satisfacer al cliente mediante la entrega temprana y continua
de software con valor.

Aceptamos que los requisitos cambien, incluso en etapas tardias del desarrollo. Los
procesos Agiles aprovechan el cambio para proporcionar ventaja competitiva al cliente.
Entregamos software funcional frecuentemente, entre dos semanas y dos meses, con
preferencia al periodo de tiempo mds corto posible.

Los responsables de negocio y los desarrolladores trabajamos juntos de forma cotidiana
durante todo el proyecto.

Los proyectos se desarrollan en torno a individuos motivados. Hay que darles el entorno y
el apoyo que necesitan, y confiarles la ejecucion del trabajo.

El método mas eficiente y efectivo de comunicar informacién al equipo de desarrollo y
entre sus miembros es la conversacion cara a cara.

El software funcionando es la medida principal de progreso.

Los procesos Agiles promueven el desarrollo sostenible. Los promotores, desarrolladores y
usuarios debemos ser capaces de mantener un ritmo constante de forma indefinida.

La atencidn continua a la excelencia técnica y al buen disefio mejora la Agilidad.

La simplicidad, o el arte de maximizar la cantidad de trabajo no realizado, es esencial.

Las mejores arquitecturas, requisitos y disefios emergen de equipos autoorganizados.
Aintervalos regulares el equipo reflexiona sobre cdmo ser mas efectivo para a
continuacién ajustar y perfeccionar su comportamiento en consecuencia.

Bose (2013, pp. 301-305) enlista las siguientes ventajas y desventajas de las metodologias agiles:

Ventajas

La satisfaccion del cliente por la entrega rapida y continua de software util.

Las personas y las interacciones son enfatizadas en lugar de procesos y herramientas.
Clientes, desarrolladores y probadores interactian constantemente entre si.

El trabajo de software se entrega con frecuencia (semanas en lugar de meses).

La conversacion cara a cara es la mejor forma de comunicacion.

La estrecha cooperacion cotidiana entre la gente de negocios y desarrolladores.

La atencidn continua a la excelencia técnica y el buen disefio.

La adaptacidén regular a las circunstancias cambiantes.

Incluso los cambios de ultima hora en los requisitos son bienvenidos.

El equipo no tiene que invertir tiempo y esfuerzo y, finalmente, encontrar que en el
momento en que se entregan el producto, el requisito de que el cliente ha cambiado. El
resultado final es el software de alta calidad en el tiempo de duracién lo menos posible y
cliente satisfecho.

La documentacidn es nitida y precisa para ahorrar tiempo.

La compafiia obtiene una ventaja competitiva, ya que esta continuamente cambiando su
enfoque para satisfacer a sus clientes.

Se proporcionan disefios innovadores basados en las demandas de los clientes. Esto a su
vez da una mayor variedad para el cliente para elegir.
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e Incluso dura la produccién podria cambiar rapidamente; la produccidon en masa todavia
podria alcanzarse mientras que la flexibilidad es todavia posible.

Desventajas

e Se requiere la participacion activa del usuario y una estrecha colaboracién durante todo el
ciclo de desarrollo.

e Los requisitos agiles son apenas suficientes. Esto elimina esfuerzos indtiles en resultados
gue no duran (es decir, no forman parte del producto terminado), lo que ahorra tiempo y
dinero, por lo tanto

e Las pruebas se integran a lo largo del ciclo de vida. Esto ayuda a asegurar la calidad en
todo el proyecto sin la necesidad de una fase de prueba larga e impredecible al final del
proyecto. Sin embargo, esto implica que se necesitan probadores lo largo del proyecto y
esto efectivamente aumenta el coste de los recursos en el proyecto. Sin embargo, hay un
costo adicional para el proyecto de adoptar pruebas continuas en todas partes.

e Menos importancia para el disefio y documentacidn.

e Proyecto sera dificil si el cliente no esta al tanto acerca de los requisitos.

e En el caso de algunos productos entregables de software, especialmente los mds grandes,
es dificil evaluar el esfuerzo requerido al comienzo del ciclo de vida del software de
desarrollo.

e lanecesidad de recursos experimentados y de alto nivel: dado que el método agil es mas
sobre menos planificacion y mds la toma de decisiones, es absolutamente necesario haber
experimentado y tener recursos de alto nivel en el equipo o recursos experimentados que
sean mentores NUevos recursos.

e Consumo de tiempo y el desperdicio de recursos debido al cambio constante de
requisitos: Si los clientes no estan satisfechos por el software desarrollado en cierta
iteracidn y cambian sus requisitos, entonces incrementan partes de ninguna utilidad. Por
lo tanto, existe pérdida de tiempo, esfuerzo y recursos necesarios para desarrollar ese
incremento.

e Mas utiles para la gestidon de desarrollador: La metodologia agil ayuda a la gerencia a
tomar decisiones sobre el desarrollo de software, establecer objetivos para los
desarrolladores y fijar la fecha limite para ellos. Pero es muy dificil para los desarrolladores
de linea de base hacer frente con el ambiente siempre cambiante.

5.1.4 Metodologia Scrum

Scrum es una metodologia derivada de las llamadas metodologias agiles, que ofrece una guia
mucho mas concreta para su integracidn en un equipo de trabajo; de acuerdo con Schwabery
Sutherland (2016, pp. 3-4) en la Guia Scrum, este es un marco en el que la gente puede hacer
frente a problemas complejos de adaptacién, mientras entrega productos del mayor valor posible
de forma productiva y creativa.

Scrum es ligero, sencillo de entender, pero dificil de dominar.

Scrum es un marco de procesos que se ha utilizado para gestionar el desarrollo de productos
complejos desde principios de 1990. Scrum no es un proceso o una técnica para la construccién de
productos; mas bien, es un marco dentro del cual se puede emplear varios procesos y técnicas.
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Scrum pone de manifiesto la eficacia relativa de sus practicas de gestion y desarrollo de productos
para que pueda mejorar.

El marco de Scrum consiste en Equipos de Scrum y sus funciones asociadas, eventos, objetos y
reglas. Cada componente en el marco sirve para un propésito especifico y es esencial para el éxito
y el uso de Scrum.

Las reglas de Scrum unen los eventos, las funciones y los artefactos, que rige las relaciones y la
interaccion entre ellos. Las reglas de Scrum se describen a detalle en la guia Scrum.

Scrum se basa en la teoria de control proceso empirico, o el empirismo. El empirismo afirma que el
conocimiento proviene de la experiencia y la toma de decisiones en base a lo que se conoce.
Scrum emplea un enfoque iterativo e incremental para optimizar la previsibilidad y control de
riesgos. Tres pilares sostienen toda implementacidn del control de proceso empirica: la
transparencia, la inspeccion y la adaptacion.

Una de las bases de Scrum es la definicidn de los entregables como ‘User Stories’, donde desde la
perspectiva del usuario del producto (o de un entregable subproducto de la solucidn final), se
describe quién es, lo que necesita realizar y el beneficio que le aporta, dichas historias son el
detonante de la conversacion para construir y desarrollar dicho entregable, y es la estrategia agil,
para poder comenzar un desarrollo con informacién minima, sobre como elaborar dichas historias,
Patton (2014) nos dice que no todo va en la tarjeta (historia). Si, la idea principal era que los titulos
de cuentos en las tarjetas iban a ayudar a planificar y facilitar las conversaciones entre las
personas que podrian construir el software y las personas que entienden los problemas que deben
ser resueltos con él. Pero, por desgracia, se necesita mds que un par de personas para obtener una
pieza acabada de software hacia fuera la puerta. En un equipo tipico se encontrardn los directores
de proyectos, gerentes de producto, analistas de negocios, los probadores, disefiadores de
experiencia de usuario, escritores técnicos, y algunos otros papeles. Cada uno de los roles debera
de aportar la informacidn necesaria desde su papel y a su vez requerir y obtener lo necesario para
desarrollar su funcién.

5.2 Andlisis del entorno

5.2.1 Productos disponibles para tener presencia en internet
Los servicios disponibles a las microempresas para poder obtener presencia en linea son variados,
aun asi, pueden utilizarse ciertos factores para categorizarlos:

1) Precio
a. Gratuitos
e Con publicidad en el sitio
e La presencia en linea como un producto ‘regalo’ incluido en otro paquete
de servicios
b. De paga
e Renta periddica
e Pago Unico
2) Personalizacion
a. Plantillados
e Completamente estaticos, solo permiten modificar el contenido
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e Permiten modificar el contenido, pero también permiten el cambio en el
disefio del sitio
b. Personalizados — Sitios hechos a la medida
3) Gestion
a. Servicio
e Directo — El usuario crea su propio sitio en linea por medio de una
herramienta o servicio
e Indirecto — El usuario recibe asesoria de un tercero y depende del mismo
para la manipulacion de su sitio
b. Proveedor — El usuario tiene trato directo con el creador del sitio

Dentro del listado de servicios se analizan a profundidad los que son soportados por un sistema
para la creacion de contenidos en linea, teniendo dos grandes vertientes, los CMS y los ‘website
builder’.

5.2.2 CMS — ‘Content Management Systems’

CMS es una abreviatura para el sistema de gestidén de contenidos. Nos dice Hauschildt (2010, p. 8),
en general, es una aplicacién que ayuda a crear una estructura del sitio web y administrar su
contenido. Por contenido, se refiere a cualquier tipo de documentos, tales como las paginas,
imagenes, datos estructurados como los productos o usuarios, y asi sucesivamente. El objetivo
mas importante de cualquier CMS es la separacidn estricta de los contenidos, disefio y
programacion. No es necesario entender cémo se programa un CMS cuando se escribe y publica el
contenido. No es necesario ser un disefiador de paginas web para crear nuevas paginas y
organizarlas en la navegacién del sitio web. Un programador crea funcionalidades. Un disefiador
crea un disefio sin saber el cddigo del programa esta escrito y qué es exactamente el contenido de
cada pagina sera. El editor utiliza las funciones suministradas por el programador. El contenido
escrito se pega automaticamente en el disefio creado por el disefiador. jEso es! Todo el mundo
hace el trabajo que puede hacer mejor. Por lo general, un CMS se utiliza para ofrecer la posibilidad
de gestionar el contenido de la web sin ningln conocimiento de programacidn. El ‘webmaster’
utiliza el CMS para crear sitios web para los clientes que deseen gestionar sus contenidos por si
mismos. Una vez que el disefo se hace y se implementa la funcionalidad, el cliente puede
comenzar a introducir su contenido. No se preocupa por nada mas, utilizard una interfaz grafica de
usuario para administrar el contenido que se envuelve en el disefio.

5.2.3 ‘Website builder’

Los ‘website builder’ o constructores de sitios, son servicios en linea que ofrecen construir sitios
web en pasos sencillos sin que sea necesario que el usuario final necesite aprender ni una
habilidad técnica, solo deben de llenar informacion sobre el contenido que desean poner en linea
y listo.

El modelo de negocio de los ‘website builder’ puede ser por medio de la publicidad embebida en
los sitios o por medio de rentas periddicas por el uso de los mismos.

Segun Robert Brandl, Fundador y CEO de websiteToolTester.com los constructores de sitio web
son ideales para pequefias empresas y proyectos de paginas web de tamafio medio con
estructuras de pagina relativamente simples. Tradicionalmente estas herramientas no han sido
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muy poderosas, y sus resultados de aficionado no eran adecuados para sitios web de negocios. Sin
embargo, estas herramientas se han convertido en mucho mas avanzado en los ultimos afios.

Los constructores de sitio son una oportunidad Unica para todas las necesidades de un sitio web:
registro de dominios (por ejemplo yourname.com), el espacio de almacenamiento en linea
(espacio web), y con frecuencia su propia cuenta de correo electrdnico. Por lo general hay algun
tipo de apoyo técnico también en caso de que haya dificultades. Las plantillas de disefio,
elementos y un editor de texto también son parte del paquete.

Los constructores de sitio web ofrecen elegir y cambiar entre una variedad de diferentes disefos
ya hechos. Esto puede hacerse en cualquier momento, incluso después de haber llenado su sitio
web con contenido, como el disefio y el contenido de su sitio web se gestionan por separado. Si la
empresa tiene un esquema de logotipo y color, se puede incorporar facilmente estos en una
plantilla.

Ventajas de los constructores de sitio web:

e Facil de usar: sin necesidad de conocimientos de programacién requeridos. Incluso su
personal conseguira la caida de ella con bastante rapidez.

e Todo lo que necesita en un solo lugar: un dominio, espacio de alojamiento, direccidn de
correo electronico, etc.

e Costo muy razonable, con un precio de USD $ 5 a $ 15 por mes.

e Actualizaciones de seguridad: el proveedor instalard las actualizaciones de seguridad
necesarias en el fondo.

e Soporte: el usuario encontrard soporte técnico a través de correo electrénico y los foros.

Desventajas de los constructores de sitio web:

1) Flexibilidad limitada: esto es lo que realmente se reduce a - cuanta flexibilidad esta
dispuesto el usuario a perder. Por ejemplo, si tiene que usar un disefio especifico, es
posible encontrar un constructor de sitio web demasiado limitado como para realizarlo

2) Depender de un solo proveedor: es importante que su proveedor estd bien administrado
desde un punto de vista comercial, ya que podria perder su sitio web si se declara en
quiebra. Es por eso que es mejor ir con un proveedor establecido.

3) Grandes proyectos web: estos sistemas no son mas que adecuada para los proyectos
basados en la web complejos mds grandes o mas. Brandl (2015, pp. 6-9)

5.2.4 Comparacién entre CMS y los ‘website builder’

Hauschildt (2010, p. 10) sefiala que un CMS no es un constructor de sitio web. Un constructor de
sitio web es utilizado por las personas que deseen crear sitios web sin tener que aprender los
aspectos técnicos de la produccidn de la pagina web. Utilizan plantillas de disefio ya preparadas y
seleccione entre las funciones limitadas que ofrece la creacidon del sitio web. Este tipo de
produccidn de sitios web es inflexible y, a menudo se utiliza para construir paginas privadas. Un
CMS abastece a los ‘webmasters’ profesionales que crean el disefio de una pdgina web individual y
se integran todas las caracteristicas que necesita un cliente.

De acuerdo con David Mercer en su blog SME Pals (2013), un Sistema de Gestién de Contenidos
(CMS) como Drupal o Joomla es un ‘framework’ PHP (lenguaje de programacion) y HTML para la
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creacion de sitios web de gran alcance, profesional. Un constructor de sitio web suele ser una
solucién web completa, todo en uno - incluyendo un disefador grafico en linea web, dominios y
hosting.

Pero los sistemas CMS tienen curvas de aprendizaje relativamente pronunciadas que sirven como
una barrera técnica con la incorporacidon de muchos empresarios y propietarios de negocios. Asi,
mientras que en Ultima instancia puede hacer mas con ellos (ya que el usuario tiene el control
completo sobre la base de cddigo), requieren un cierto nivel de conocimientos técnicos y
experiencia para empezar.

Los constructores de sitios tienden a ofrecer paquetes web basicos gratuitos para las personas que
apenas empiezan a utilizarlos, pero cobran una cuota mensual para las mejoras que ofrecen mas
funciones. Por el contrario, Drupal y Joomla son para descargar y utilizar gratis, pero hay dominio y
cargas de alojamiento con el fin de obtener el sitio web en linea.

Ademads, los ‘webmasters’ son responsables de actualizar y mantener su sitio web CMS en un
grado mucho mayor que las personas que utilizan los constructores en linea.
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6. Modelo CANVAS

Asociados clave

Proveedores de
dominio, espacio y
correo electrénico

Disefiadores graficos

Recursos clave

Cddigo de la
plataforma

Propuesta de valor

Construccién de una
pagina web con:

- Herramientas de
facil uso

Relaciones con los
clientes

Comunicacion
constante con el
cliente

Mercado

Microempresas con:

- Poca experiencia
tecnoldgica

Acceso basico a

y fotografos Actividades clave Canales ;
internet
- Asesoria en linea
Desarrollo de durante la Portal web
plantillas web construccion - Deseo de
aprovechar el
internet para su
- Landing page y negocio
Refinamiento de la - Asesoria para plataforma
plataforma crecer la pagina
- Recursos limitados
para su estrategia de
comunicacion
Costos Ingresos
Espacio en linea Anualidad

Sueldos

Publicidad

7. Propuesta de valor

Productos adicionales

Para el desarrollo de la propuesta de valor se generd la marca Web2b, nombre con el que se hara

referencia de ahora en adelante a la plataforma que engloba dicha propuesta.
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7.1 Propuesta de valor

A continuacidn, se describen los elementos de la propuesta de valor como fueron incluidos dentro
del desarrollo del minimo producto viable (MVP por sus siglas en inglés).

7.1.1 Construccion de una pagina web

Crea tu pagina web
en 5 minutos

iComienza ya!

{Los precios més bajos!

- ¥ ra \ % e 4

La plataforma comienza sefialandole al usuario que puede crear su pagina web en 5 minutos,

indicandole que, en este tiempo, el usuario podra finalizar con su pagina web terminada.

7.1.2 Herramientas de facil uso

Primero escribe el nombre de tu
Negocio

Abarrotes don Juan

Mira tu sitio v | < Anterior .

Ahora elige el disefio de tu pagina

Coloca la direccién y horario de tu Negocio

Canutillo 3010 Fracc Revolucion

Todos los dias de 7 de la mafiana a 9 de la noc

¢Cudl es tu principal producto o servicio?

Frutas y Verduras

La mejor seleccién de frutas y verduras.

:
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La plataforma lleva al usuario paso por paso permitiéndole modificar solo aquellos elementos que
son indispensables para la creacién de una pagina web, mostrando una opcidn a la vez con el
objetivo de guiar y orientar al usuario en la creacion de su pagina web sin abrumarle con opciones
innecesarias.

Descripcion de la plataforma:

Herramienta guiada paso a paso orientada a personas con poca experiencia tecnoldgica.
Herramienta con las opciones minimas necesarias para el usuario.

Seleccién de plantillas y colores predefinidos, que ayudaran al usuario a tener una pdagina
web personalizada, pero con la certeza de que tendrd un aspecto agradable.

Captura minima de informacidn sobre el negocio, el usuario podra capturar tanta
informacién como necesite, siendo requeridos: el nombre de su negocio y el titulo de su
principal producto o servicio.

Datos de contacto del negocio de acuerdo con las necesidades del usuario.

7.1.3 Asesoria en linea durante la construccion

m Soporte en vivo E | NOIMm

Dentro de la plataforma existe un chat en linea que permitira al Usuario recibir ayuda en caso de
gue no sepa como continuar en el proceso de construccién de su pagina. El chat estard atendido
por una persona quién guiard a aquellos usuarios que asi lo requieran.

7.1.4 Asesoria para crecer la pagina
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Conoce nuestros paquetes.

Paquete Basico

Conservar mi sitio por un afio.
Agregar mi logotipo.
Agregar nuevo contenido.
Actualizaciones ilimitadas.
Asesoria para crecer mi pagina.
$1,199.00

Dentro de los distintos paquetes se incluyen reportes sobre el trafico y desempefio de la pagina
generada por el usuario, lo que les permitird monitorear y planear el crecimiento de su presencia
en linea sustentados en datos.

Asesoria para crecer el sitio por medio de reportes que incluyen:

o Informacién sobre el trafico en la pagina
e Recomendaciones personalizadas para el usuario
e Recomendaciones generales sobre mercadotecnia digital

7.2 MVP — Minimo producto viable
A continuacidn, se presenta el minimo producto viable con el que se comenzd a capturar
retroalimentacién de Usuarios.

iTu pagina web |
estd casi listal

Crea tu pagina
webenS
minutos
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iMuy bien! Ahora {
elige los colores
de tu pégina.

iExcelente! Ahora
elige el disefio de
tu pagina.

Ahoradefineel
contenido de tu

iYa casi iTerminamos!
terminamos! o

1. Elusuario debe de hacer clic en ‘{Comienza ya!’ para iniciar la creacién de su sitio.

2. El Usuario debe de leer la explicacion que su sitio esta casi listo y después hacer clic en
‘Siguiente’ para continuar con la construccidn del mismo.

3. Elusuario puede elegir entre dos plantillas ‘Cuadrada’ y ‘Circular’ que cambiaran el disefio
de la pagina, después debe de hacer clic en ‘Siguiente’.

4. El usuario puede seleccionar una de seis paletas de colores disponibles y al hacerlo
cambiara los colores del sitio, después debe de hacer clic en ‘Siguiente’.
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El usuario debe de llenar los datos de contacto que desea estén visibles en su sitio, estos
incluyen: correo electrénico, teléfono, direcciéon, mapa de Google Maps, Facebook y
Twitter, después debe de hacer clic en ‘Siguiente’.

El usuario puede ingresar texto para poner su eslogan y tres productos o servicios,
después debe de hacer clic en ‘Siguiente’.

El usuario puede seleccionar de ocho imagenes y cambiar las imagenes de su eslogany
productos o servicios, después debe de hacer clic en ‘Siguiente’.

El usuario debe de elegir uno de dos paquetes, ‘Paquete bdsico’ que incluye poner su

logotipo, agregar contenido y actualizaciones ilimitadas, y ‘Paquete premium’ que incluye
poner su logotipo, agregar contenido y actualizaciones ilimitadas y dominio, cada paquete

por una anualidad.

7.3 lteraciones y retroalimentacion sobre el MVP
Se realizaron 7 iteraciones con un total de 92 Usuarios entrevistados.

7.3.1 lteracion 1

~A& I

Muestra: 6 personas

Retroalimentacion

Es dificil saber dénde iniciar

Es dificil leer las instrucciones

Es positivo que se modifique el sitio en tiempo real

Es positivo poder cambiar de plantillas

Las opciones de color son insuficientes

El control para agregar imagenes no es facil de utilizar.
Todos comentaron que fue facil de utilizar.

4 comentaron que si pagarian por el servicio.

4 eligieron el paquete Premium.

Cambios
Convertir la primera pantalla en una portada para darle al Usuario un punto mas claro de

partida.
Agregar miniaturas de las paletas de colores para hacer mas clara la seleccion.
Cambiar la seleccién de imagenes para que se puedan hacer clic sobre las miniaturas.
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7.3.2 lteracién 2

Muestra: 6 personas

Retroalimentacion
e Intentan llenar el campo en la pagina.
e Necesitan ayuda para encontrar el botén de siguiente.
e Es dificil de entender como agregar el mapa.
e 4 comentaron que si pagarian por el servicio.
e Expresaron que les gustaria ver mayor diferencia entre los paquetes.

Cambios

e Unir el paso 1y 2 para hacer que el Usuario tenga inmediatamente algo que hacer.
e Agregar mds imagenes.
e Eliminar la opcidn de agregar mapa.

7.3.3 Iteracion 3

4 i
Tu pagina web
Croa tu pdgina web en § minutos casi lstal

Muestra: 12 personas

Retroalimentacion
e Trataron de editar la pagina directamente.
e Hubo usuarios que no supieron que es un eslogan.
e Hubo confusién para identificar la diferencia entre los dos paquetes.
e Se sugirid agregar el horario como un nuevo campo.
e Hubo mucha dificultad en leer los textos por parte de algunos usuarios.
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Cambios
e Incrementar el tamafio de la letra.
e Cambiar la navegacion y los controles para mejor claridad.
e Agregar campo para horario del negocio.

7.3.4 Iteracién 4

[Excelentel Ahora |
elige ol dsefio de

Muestra: 10 personas

Retroalimentacion
e Trataron de editar la pagina directamente.
e Hubo usuarios que no supieron que es un eslogan.
e 7 expresaron que pagarian por el servicio.

5 eligieron el paquete Premium.

Cambios
e Cambiar los controles del sitio para que estén encima de la pagina.
e Separar los pasos en bloques mas pequefios.

7.3.5 lteracion 5

® de H veqpeio Elige tu Elige tu Elige tu
imagen imagen imagen
Bi e5iésna, ety neapcio age! g1 7
iTu pdgina web estd casi listal

Muestra: 24 personas

Retroalimentacion
e Los Usuarios de mayor edad tuvieron problemas para navegar el sitio.
e Los Usuarios mas jévenes construyeron su pagina sin ningun problema.

32



e Se sugirid hacer opcional la cantidad de productos o servicios a agregar.
e 15 usuarios comentaron que pagarian por el servicio.
e 21 eligieron el paquete Premium.

Cambios
e (Cantidad de productos o servicios opcional.
e Cambio de disefio en la plataforma de control para hacerla resaltar mas.
e Agregar mas opciones imagenes

7.3.6 lteracién 6

Muestra: 16 personas

Retroalimentacion
e Los Usuarios tuvieron muy pocos problemas para utilizar la aplicacion.
e Algunos Usuarios expresaron que no habia opciones de color cercanas a su negocio.
e Algunos Usuarios expresaron que no habia imagenes acordes a su negocio.
e 14 usuarios expresaron que pagarian por el servicio.
e 15 usuarios eligieron la opcién Premium.

Cambios
e Agregar mas plantillas de disefio.
e Agregar mds opciones de color.
e Agregar elementos de ayuda en los campos.

7.3.7 lteracion 7

Abarrotes Juan
L e—

Anora elige los colares de tu pagina [

_=EEEE= =558

Anora elige el disefio de tu pigina [




Muestra: 18 personas

e Los Usuarios pudieron utilizar la aplicacién con facilidad.

e Algunos Usuarios no encontraron opciones de imagenes acordes a su negocio.
e 14 usuarios expresaron que pagarian por el servicio.

e 18 usuarios expresaron que elegirian el paquete Premium.

e Agregar opcidon para que el usuario suba sus propias imagenes.
e Agregar opcién para que el Usuario suba su logotipo.

7.4 Conclusiones
Con base en las primeras iteraciones realizadas con el MVP se llegé a las siguientes conclusiones.

Existe una segmentacion del mercado por edad, los usuarios de 40 afios o0 mas tienen mas
dificultad para utilizar la aplicacion, mientras que los usuarios mas jévenes pudieron utilizar la
aplicacion con poca o nula guia.

Los usuarios de mayor edad mostraron necesitar mas apoyo para usar la aplicacién, inclusive si la
misma les indicaba como continuar el proceso, ellos esperaban validacion humana sobre qué
hacer, esto indica que para los usuarios en este segmento de mercado el tener un soporte humano
representara una gran diferencia para poder utilizar la aplicacién.

Lo anterior abre también la puerta para continuar con experimentos que se realicen de manera
remota sin la participacion de un entrevistador o agente de la empresa, con el fin de medir cual es
la reaccidn de los usuarios, y si remplazan la expectativa de interaccion humana utilizando el chat
en linea que ya se encuentra disponible en el MVP.

Otro hallazgo fue que, sin importar la edad, todos los usuarios expresaron insatisfaccién con los
contenidos, entendiendo por contenidos los textos e imagenes de muestra que se incluyeron en la
aplicacion para que ellos los modificaran o remplazaran por los de su negocio. Con respecto a los
textos los usuarios sefialaban que no se encontraban preparados para modificar dichos textos,
inclusive cuando estaban muy en desacuerdo con los textos de muestra, no encontraban como
remplazarlos con textos relacionados a su negocio.

Con las imagenes en todos los casos mostraron que las imagenes que aparecian de muestra no
eran representativas de su negocio.

Se concluye de lo anterior que es muy importante para los usuarios contar con contenido de
muestra, ya que ellos no cuentan con el de manera inmediata al momento de crear la aplicacion,
pero dicho contenido de muestra debe de ofrecer una mayor variedad y debe ademds acercarse
mas a las expectativas del usuario, de manera que sea contenido aceptable para su negocio.

Con respecto al pago por el servicio 58 de 92 personas, quienes representan 63% de la poblacién
entrevistada, expresaron que si pagarian por el servicio, mientras tanto, 63 de 92 personas,
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correspondientes al 68% de la poblacidn, expresaron que elegirian el paquete premium de los
paquetes mostrados.

Complementando los resultados anteriores con la retroalimentacién recibida de forma directa, se
percibe que si existe un interés por un producto con las caracteristicas mostradas, y que ademas
existe una preferencia por un producto mds completo inclusive si representa un mayor precio.

7.5 Plataforma en version 1
La plataforma se encuentra actualmente publicada en la direccién http://web2b.mx/crea/y ha
continuado en desarrollo después de las primeras iteraciones con los usuarios.

Los cambios realizados en la misma derivados de la retroalimentacion del usuario fueron:
Plantillas

Se modificaron las plantillas existentes para hacerlas mas atractivas al usuario, ya que durante las
entrevistas un factor importante para ellos fue el que la pagina que construian se viera profesional
para asi poder dar una imagen positiva de sus negocios.
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Cuestionario

Se introdujo un cuestionario inicial en el que por medio de tres preguntas se categoriza al usuario
en distintos segmentos lo cual permite ofrecerles una pagina mas cercana a sus expectativas y con

contenido de muestra mas adecuado para su tipo de negocio.
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¢ Que los hace unicos? (Slogan)

Tenemos los mejores precios

Esta pregunta es utilizada en la pagina de muestra como eslogan para la pagina del usuario.

¢ Qué esperas obtener teniendo presencia en linea?

O Que mis clientes me encuentren O Tener clientes de otras regiones
C Que mis clientes conozcan mi O Que mis clientes se comuniguen
ubicacion conmigo

® Que mis clientes vean mis productos O Que mis clientes me compren en
yl/o servicios linea

O Otra ;Cual?:

Regresar Siguiente

Esta pregunta permite segmentar al usuario y poder ofrecerle una plantilla de pagina acorde a sus
necesidades, siguiendo los siguientes lineamientos.

Si contestan ‘Que mis clientes me encuentren’ se les ofrece una plantilla con mapa.
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Si contestan ‘Que mis clientes conozcan mi ubicacion’ se les ofrece una plantilla con mapa y donde
la direccién del negocio ocupa un lugar prominente.

Si contestan ‘Que mis clientes vean mis productos y/o servicios’ se les ofrece una plantilla donde
los productos o servicios ocupan un lugar prominente en la pdagina.

Si contestan ‘Tener clientes de otras regiones’ se les ofrece una plantilla sin datos de ubicacién
fisica y donde los vinculos a redes sociales ocupen un lugar prominente.

Si contestan ‘Que mis clientes se comuniquen conmigo’ se les ofrece una plantilla donde los
vinculos a redes sociales ocupen un lugar importante.

Si contestan ‘Que mis clientes me compren en linea’ se les ofrece una plantilla donde los
productos o servicios ocupen un lugar protagénico y que ademas incluya precios e instrucciones
para la compra en linea.

Selecciona la categoria de tu negocio:

O Arte y Creatividad O Automoviles

O Moda y belleza O Servicios profesionales

O Computacion O Restaurantes y cafeterias

O Deportes y recreacién O Hogar

O Eventos y banquetes O Mascotas y veterinarias

O Viajes O Salud y bienestar

® Comercios O Bienes raices

Regresar 0:"’ Siguiente

o

Esta pregunta permite categorizar al usuario por tipo de negocio, informacién con la que se le
ofrece un tipo de plantilla en particular y con la que ademas se le ofrece una seleccién de
imagenes y textos relacionados a su tipo de negocio.

Pantalla para crear pagina

La pantalla para crear pagina fue redisefiada tomando en cuenta la retroalimentacién de los
usuarios.
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& Vista Previa

Elige la imagen de cabecera
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’ Sube tus propias imagenes para personalizar tu Carga tu imagen
sitio web.

Ahora existen 20 imagenes precargadas de acuerdo con el giro del negocio y ademas la opcién que
el usuario cargue sus propias imagenes.

@& Vista Previa

¢Te gustaria poner mas informacion sobre
i tu empresa? a

‘es* Acerca de nosotros

Una descripcion sobre tu empresa o negocio.
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Se agregaron mas secciones de contenido lo que le permitird al usuario tener una pagina mas
completa, se agregaron las siguientes secciones:

e Acerca de nosotros
e Galeria de imagenes
e Llamado a la accién (‘Call to action’ en inglés)

También se realizaron los siguientes cambios:

1) El usuario puede elegir el nombre de su dominio
2) Elusuario puede agregar cuantos productos o servicios necesite
3) Elusuario puede eliminar secciones que no necesite

La primera version de la plataforma sigue siendo mostrada a usuarios y es con base en su
retroalimentacion que se han hecho nuevas modificaciones a la misma.

8. Aspectos de mercado

8.1 Quién es el mercado

Como se definié en el modelo CANVAS, en el punto 7, el mercado consiste en las microempresas
mexicanas que tengan necesidad de tener presencia en linea y poco conocimiento sobre
tecnologias de la informacidn.

Como se observo en el punto 1 de este documento en México existen 4,756,691 microempresas,
de las cuales, solo el 49.5% cuentan con pagina web o usan redes sociales.

8.2 Caracteristicas del mercado por sector econdmico

Con respecto a qué sectores econdmicos tienen mayor presencia en linea, se accedié a los datos
reportados en el Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas — DENUE, de 2018, en
esta base de datos se efectud una consulta del nimero de microempresas que reportaron tener
web y el total de microempresas por sector econédmico, los resultados pueden verse en la tabla 3.

Tabla 3. Nimero de microempresas que reportaron tener pagina web en 2018

Sector Tienen Total
web

Comercio al por menor 31,406 2,068,497

Comercio al por mayor 10,004 127,477

Servicios financieros y de seguros 8,155 70,934

Servicios de alojamiento temporal y de preparacion de alimentos y bebidas 6,703 556,204

Otros servicios excepto actividades gubernamentales 6,047 711,299
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Servicios profesionales, cientificos y técnicos 5,959 92,560

Industrias manufactureras 5,315 494,395
Servicios de salud y de asistencia social 4,827 193,287
Servicios de apoyo a los negocios y manejo de desechos y servicios de 3,738 97,608
remediacién

Servicios inmobiliarios y de alquiler de bienes muebles e intangibles 3,515 66,347
Servicios educativos 3,342 76,838
Transportes, correos y almacenamiento 2,947 26,697
Actividades legislativas, gubernamentales, de imparticidn de justicia y de 2,715 54,437

organismos internacionales y extraterritoriales

Informacion en medios masivos 2,449 16,841
Servicios de esparcimiento culturales y deportivos, y otros servicios recreativos 1,149 60,665
Construccion 981 16,863
Generacion, transmision y distribucién de energia eléctrica, suministro de aguay | 229 5,582

de gas por ductos al consumidor final

Corporativos 101 240
Mineria 88 2,734
Agricultura, cria y explotacion de animales, aprovechamiento forestal, pesca 'y 29 17,176
caza

Fuente: INEGI 2018. DENUE.

La tabla 3 indica que los sectores donde un nimero mayor de microempresas reportaron tener
pagina web fueron: Comercios al por menor, comercios al por mayor, servicios financieros y de
seguros y servicios de alojamiento temporal y de preparacién de alimentos y bebidas. De estos
datos se concluye que el segmento de mercado se encuentra altamente concentrado en los
comercios al por menor.

8.3 Crecimiento del mercado mexicano

En la grafica 1 se puede observar el crecimiento mensual desde enero de 2017 y hasta junio de
2018, de nombres de dominio registrados bajo MX segln nic.mx, organizacién encargada del
nombre de dominio territorial (TLD) MX, correspondiente a México. los dominios con estas
terminaciones solo pueden ser adquiridos por empresas o particulares que puedan demostrar
residencia en el pais, por lo que son un buen indicador de la cantidad de sitios web comerciales
existentes.

Gréfica 1. NUmero de dominios con terminacion .com.mx y .mx de enero 2017 a junio 2018
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Fuente: NIC México 2018

La gréfica 1 muestra un crecimiento constante en el nimero de dominios, el cual, en promedio es
de 9,835 nuevos dominios registrados por mes.

De esta grafica se concluye que el nUmero de empresas y particulares interesadas en comprar un
dominio comercial para uso en México ha sido constante en los ultimos afios y ademas nos indica
cual es la taza de dicho crecimiento.

8.4 Descripcion del producto

El producto consiste en una plataforma, con nombre de marca Web2b, que guie a los usuarios
para la creacion de su sitio web ofreciéndoles opciones hechas a su medida de calidad profesional,
que les permita modificar solo aquellos elementos que requieran, proveyéndolos de opciones
predisefiadas tanto de disefio como de contenido, con asesoria en linea que les permita tener
soporte durante todo el proceso.

La plataforma incluye una pagina de llegada, web2b.mx, donde se explican el servicio y los planes
de pago, asi como la propuesta de valor para el cliente, dirigiéndolo a una segunda pantalla donde
el cliente llenara un breve cuestionario interactivo que permitira segmentarlo para ofrecerle un
sitio a su medida, al final del cuestionario el cliente sera dirigido a un panel de control donde
podra personalizar su sitio web, finalmente se le presentaran las opciones de pago para que pueda
elegir el plan que le sea mas conveniente.
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8.5 Oportunidades del producto en el mercado
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Nuestros Productos
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Tu sitie estar dispenible durante 14 diss

Las oportunidades que se encuentran en el mercado para un producto que ofrezca dichos servicios
son:
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8.5.1 Tomar una porcion del mercado existente

Dirigir el producto a microempresas que ya cuenten con un servicio web, incentivandolas a que
cambien al servicio de Web2b, ofreciéndoles un precio mas atractivo y una plataforma de uso mas
sencilla.

8.5.2 Tomar una porcién del mercado nuevo

Competir con las propuestas actuales en la captacion de clientes potenciales dentro del internet,
para esto hay que identificar los canales mas comunes en los que los usuarios encuentran a los
competidores y resultar mas atractivos en precio, beneficios y servicio para los usuarios.

8.5.3 Convertir a clientes potenciales dentro de las microempresas que ya usan internet
Identificar a microempresas que, aunque ya tienen la necesidad de una pagina web, no estan
buscando crearla todavia o no han hecho nada activamente por tener un sitio, esto requeriria una
estrategia mas proactiva para buscar a clientes potenciales dentro de las microempresas en lugar
de esperar que estas encuentren a Web2b.

8.5.4 Convertir a clientes potenciales fuera del internet
Buscar clientes potenciales fuera de los canales en linea, contactarlos y mostrarles los beneficios
del producto.

De las oportunidades descritas se considera la tercera, convertir clientes potenciales dentro de las
microempresas que ya usan internet, como la que plantea una mejor oportunidad de negocio por
los siguientes motivos:

1) Se conocen con claridad las caracteristicas de los clientes potenciales: microempresas,
mayoritariamente comercios al por menor, que utilizan el internet para funciones bdsicas
como para administrar correo electrénico o manejo de redes sociales.

2) Laadquisicidn de bases de datos con el contacto de microempresas con estas
caracteristicas es facil de obtener, ya que todos estos datos, incluyendo el correo
electrénico de dichas microempresas, se encuentran accesibles en el DENUE.

3) Generar una campafia de contacto a estas microempresas por medio de correo
electrénico representa un costo muy bajo, ya que dicho esfuerzo es programable y
automatizable.

8.6 Quiénes son los competidores
A continuacidn, se enlistan los servicios similares a Web2b disponibles y una breve descripcién de
cada uno.

8.6.1 WordPress

WordPress de cddigo abierto es la plataforma de publicacion en linea mas popular y, actualmente,
mas del 20% de la red utiliza esta tecnologia. Fue creado en 2005. Se puede empezar un blog o
crear un sitio web en cuestion de segundos y sin tener ninglin conocimiento técnico.

Se considera como competidor porqué es el sistema de mayor uso en el mercado, ademas de
ofrecer una amplia variedad de servicios por lo qué es una plataforma muy atractiva para
desarrollo de sitios web, su punto débil es que requiere de conocimientos técnicos para poder ser
utilizado.
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8.6.2 Wix
Wix.com es una plataforma lider en desarrollo web, basada en el sistema "en la nube", que tiene
millones de usuarios alrededor del mundo.

Permite promocionar un negocio, exhibir arte, configurar una tienda online o explorar nuevas
ideas. El creador de paginas web Wix permite crear un sitio web totalmente personalizado,
gratuito y de alta calidad.

Se le considera un competidor porque el servicio que ofrece es justamente para empresas que
necesitan un sitio web pequeiio, ademas que es muy facil de utilizar, su punto débil es que no
ofrece contenido lo cual, como se ha visto, es un obstaculo para los usuarios.

8.6.3 ADN (Seccion Amarilla)

ADN es una marca derivada de la Secciéon Amarilla, que se promueve como un Acelerador Digital
de Negocios, esta completamente orientado al mercado mexicano que reconoce la marca de
Seccidon Amarilla, ofrece el servicio de sitio web con dominio propio, diseno, carrito de compray
estadisticas.

Se le considera un competidor porque es un servicio mexicano que cuenta con el respaldo y el
conocimiento del mercado de la seccidon amarilla, su debilidad radica en que es de alto costo y
representa una inversién econdmica que puede estar fuera del alcance de una microempresa.

8.6.4 Google MyBusiness
Google Business es una nueva plataforma de Google que integra algunos de sus servicios
existentes orientados a negocios, incluyendo:

La generacién de un perfil Unico del negocio asociado a una cuenta de Google
e Vinculacidén de la cuenta del negocio con otras cuentas de Google como cuentas de GMail
y YouTube por ejemplo
e La posibilidad de crear una ficha del negocio que aparecera en busquedas relacionadas al
negocio con la posibilidad de agregar
e Vinculacidn del perfil y ficha del negocio con la ubicacién del mismo en Google Maps
e La posibilidad de crear un sitio web basico y gratuito por medio de Google Sites
Se le considera como competidor por el gran alcance que cuenta la plataforma Google
actualmente, el servicio que ofrece no es propiamente el de una pagina web, pero para muchas
microempresas puede ser suficiente para sus necesidades, la debilidad que se percibe en este
servicio es que un usuario promedio puede verse abrumado por todos los productos que incluye la
plataforma de Google.
8.6.5 Facebook

Facebook permite a las empresas crear una pagina de Facebook visible a toda la comunidad de Ia
red social, dicha pagina permite:

e Publicar contenido como texto, imagenes y video desde la plataforma de Facebook
Tener contacto directo con los seguidores de la pagina por medio de comentarios y
mensajes directos

e Meétricas de trafico de la pagina
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e Posibilidad de generar campanfias dentro de la plataforma dirigidas a segmentos de
mercado identificados por Facebook

Se considera como competidor por el gran alcance que tiene Facebook, el servicio que ofrece

no es propiamente el de sitio web, pero para muchas microempresas puede ser suficiente

para cubrir sus necesidades, la Gnica debilidad que se percibe es que no permite la

personalizacion de sus pdginas para que sean acorde a la marca del usuario.

8.7 Comparacion con los competidores

8.7.1 Accesibilidad tecnoldgica

En la tabla 4 se presenta una comparacion entre Web2b y sus competidores con respecto a qué
tan accesible es cada uno para el cliente desde el punto de vista tecnoldgico, si el cliente requiere
0 no conocimiento tecnoldgico previo y qué nivel, qué tan compleja es la plataforma, vy, si existe o
no, soporte o acompafamiento durante su uso.

Tabla 4. Comparacién de la accesibilidad entre Web2b y sus competidores.

5
et i3 wix |5 @8 Kl
Conocimiento | Bajo. Medio. Medio. Nulo. Medio. Bajo.
tecnoldgico
orevio del El usuario El usuario El usuario La El usuario Si el usuario es
cliente captura requiere requiere Agencia debe de familiar con el
informacién | tomar tomar se identificar | ecosistema de
sobre su decisiones decisiones encarga y sentirse Facebook,
negocio y sobre como | sobre cémo dela comodo en | crear el sitio
elige de estard estard creacion | todo el serd una labor
opciones constituido constituido del sitio. ecosistema | facil de
predefinidas. | su sitio. su sitio. de Google | realizar.
para poder
utilizar su
editor de
sitios.
Complejidad Bajo. Alto. Medio. Nulo. Bajo. Bajo.
El usuario es | El usuario Aunque el La El usuario Aunque el
guiado paso | tiene usuario tiene | agencia tiene pocas | usuario tiene
apasoysolo | disponibles | disponibles se opciones todas las
captura todos los todas las encarga de opciones de
informacién | elementos herramientas | dela creacion. creacion para
y decide de creacién | de creacién creacion su sitio desde
entre desde un desde un del sitio. un inicio,
opciones. principio. inicio la puede publicar
interfaz de sin necesidad
creacion es completar
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muy facil de todas las
utilizar. opciones.
Guiay Alto. Medio. Medio. Alto. Alto. Alto.
soporte
El usuario es | El usuario El usuario El usuario | El entorno | Todos los
guiado paso | cuenta con cuenta con es guiado | de componentes
a paso. recursos de | recursos de paso a creacion es | incluyen ayuda.
aprendizaje. | aprendizaje. | paso. intuitivo.

Fuente: Elaboracion propia.

De las opciones evaluadas se identifica que Google MyBusiness y Facebook son los mas faciles de
utilizar, todos los elementos estan claramente explicados y ofrecen un ndmero limitado de
opciones al usuario, haciendo mas sencillo el uso de las herramientas.

8.7.2 Precio
En la tabla 5 se observa una comparacion entre Web2b y sus competidores con respecto a los
precios que ofrece cada una a sus clientes.

Tabla 5. Comparacién de precios entre Web2b y sus competidores.

welT wix < @ K
«v

Opciodn No Si Si, con No Si Si

gratuita publicidad

Paquete $1,200.00 $1,104.00 $648.00 $7,188.00 No aplica No aplica

basico

Paquete $2,500.00 $6,900.00 $3,946.92 $27,816.00 No aplica No aplica

premium

Fuente: Elaboracion propia.

De las opciones analizadas, tanto Google MyBusiness como Facebook son opciones
completamente gratuitas, sin embargo, el producto que ofrecen no es una péagina web, si no un
espacio en linea dentro de su entorno propio, dentro de los competidores que si ofrecen un sitio
en linea, solo Wix se encuentra dentro de un rango de precio similar al de Web2b.

8.7.3 Identificacion con el segmento de mercado (microempresas mexicanas)
En la tabla 6 se compara el segmento de mercado al que van dirigido Web2b y sus competidores,
asi como el idioma y lenguaje que utilizan.
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Tabla 6. Comparacién de segmento de mercado entre Web2b y sus competidores.

welfTs

WiX

| O

v

B

Fuente: Elaboracion propia.

Microempresas | Personas Personas Microempresas | Personas Usuarios de
interesadas interesadas interesadas Facebook
en un sitio. en un sitio. en un sitio. interesados

©

.2 en una

c ;.

2 pagina de
© .

5 negocio.
<

Espafiol de Espafiol Espafiol Espafiol de Espafiol Espafiol

© Meéxico. internacional | internacional | México. internacional | internacional
€
kel
o

Con respecto al segmento de mercado al que van dirigido, solo ADN (Seccién Amarilla), esta
enfocado a las microempresas mexicanas, hablando en su lenguaje y con publicidad dirigida a este
sector, todos los demas competidores tienen publicidad mds general dirigiéndose a cualquier

persona que desee tener un sitio web.

8.7.4 Personalizacion de la pagina
En la tabla 7 se compara el nivel de personalizacidn que ofrecen Web2b y sus competidores a los
clientes, incluyendo las opciones de disefio (como se veria la pagina) y las opciones técnicas (qué
puede hacer la pagina.

Tabla 7. Comparacién de opciones de personalizacién entre Web2b y sus competidores.

=s2b wix | <0 @8 K
Pocas opciones | Personalizable | Personalizable | Sitioala | Pocas opciones | Una sola
g 2| de medida. | de opcién de tipo
E 2 personalizacié personalizacié | de pagina.
©
8 o/ nde disefio. n de disefio.
O ©
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Una sola Personalizable | Personalizable | Sitioala | Unasola Una sola
opcién de tipo | . . medida. | opcién de tipo | opcién de tipo
de pagina. de pagina. de pagina, con
muchas
funcionalidade
s disponibles
orientadas a
compartir
contenidos.

Opciones técnicas

Fuente: Elaboracién propia.

Con respecto a la personalizacién, Web2b se encuentra mds cercando a Google MyBusiness y
Facebook al ofrecer pocas opciones de disefio y funcionalidad, sin embargo, esto es intencionado
buscando no abrumar al usuario con opciones y ofreciéndole ademads solo aquellas
funcionalidades necesarias para tener una presencia inicial en linea.

8.8 Penetracion en el mercado de productos similares

Para poder medir como esta repartido el mercado entre los competidores, se buscaron datos
relacionados al uso de sistemas de construccién de sitios web, se encontraron con datos de uso y
penetracidn en el mercado de sistemas de administracién de contenido (CMS por sus siglas en
inglés), y constructores de sitios, recabados por W3Tech, empresa dedicada a la consultoria web
quiénes analizan distintos indicadores web por medio de ‘crawling’, utilizando robots para
descargar y analizar todas las paginas que existen en el internet. La informacion al respecto de los
sistemas de administracién de contenido es de libre acceso.

En la grafica 2 se puede observar el uso actual y la penetracidn en el mercado de distintos CMS, y
constructores de sitios. El uso en el mercado corresponde al porcentaje de sitios analizados, la
grafica incluye también aquellos sitios que no utilizan sistema alguno. Se observa como casi la
mitad de los sitios analizados no utilizan sistema alguno, esto quiere decir que fueron
programados exclusivamente para el cliente, se mira también que WordPress es el lider dentro de
los sistemas de administracidn de contenido, esto puede atribuirsele a dos factores, primero, que
es uno de los sistemas con mayor tiempo en el mercado, y segundo que es un sistema con alta
flexibilidad en cuanto a su oferta de servicios. Wix, que también es considerado como competidor
aparece con el .8% de uso, esto puede atribuirsele a dos factores, primero, que Wix tiene menos
tiempo en el mercado que los competidores con mayor porcentaje de uso, y segundo, que Wix
ofrece un servicio mas especifico, a diferencia de los demas sistemas que pueden ofrecer sitios de
alta complejidad, parte de la oferta de valor de Wix es que solo ofrece sitios sencillos.
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Gréfica 2. Uso y penetracion en el mercado de los CMS y los constructores de sitios

Ningumno | —— 47.90%
WordPress I 31.20%
Joomla M 3.10%
Drupal [l 2.00%
Squarespace M 1.20%
Shopify M 1.10%
Magento M 1.10%
Blogger M 0.80%
Wix W 0.80%
Otros N 10.40%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Fuente: Web Technology Surveys, 2 de julio 2018

Es importante sefalar que de la lista de competidores no se observan a ADN, que siendo una
empresa con participacion solo en el mercado mexicano y de reciente creacién, seria muy dificil
gue tuviera un porcentaje de uso significativo. Tampoco se observan a Google ni a Facebook, pero
esto es porque sus servicios no corresponden a la creacion de una pagina web.

En la grafica 3 se observa la tendencia desde enero de 2017 y hasta julio de 2018 con respecto a
los sitios que no utilizan algun sistema de administracion de contenidos. El porcentaje de sitios que
no estan utilizando algun sistema de administracion de contenidos o constructor de sitios ha
disminuido en 5% durante 18 meses, esto indica que dentro del mercado de paginas web existe
una preferencia creciente por utilizar sistemas de administracién de contenidos y constructores de

sitios.

Grifica 3. Tendencia de uso de sistemas de administracion de contenidos y constructores de sitios
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Fuente: Web Technology Surveys, 2 de julio 2018

9. Aspectos financieros

9.1 Premisas

A continuacién se desarrolla un escenario de gastos e ingresos para la estimacion del flujo de
efectivo, las premisas estan basadas en un escenario conservador y realista, fundamentas en los
puntos 8.1, qué menciona que existen aproximadamente 2,350,000 microempresas sin presencia
en linea, el punto 8.3, que sefiala que existen 9,835 nuevos dominios registrados por mes para
negocios mexicanos, y el punto 8.8, que sefiala que aproximadamente el 52% de las paginas de
internet existentes utilizan algln sistema de publicacién de contenidos.

9.1.1 Ingresos

Se estiman dos fuentes principales de ingresos, los nuevos clientes, que haria un primer pago por
anualidad, con base al andlisis de mercado realizado en el punto 8.4 se prevé que el nimero de
nuevas paginas vendidas al mes es 79.

La segunda fuente de ingresos corresponde a las renovaciones del producto, estas apareceran
hasta pasado el primer afio de operacidn, en el mes 13, se considera un porcentaje conservador de
renovacion del 10%.

9.1.2 Egresos
Los egresos que se consideran para el proyecto son:

Gastos de administracion

e Renta de sala de juntas por hora, considerando que todo el equipo podra trabajar de
forma remota, se estiman 10 horas mensuales para juntas con un costo de $200.00 por
hora, el cual es el costo cotizado en la empresa Nevermind ubicada en Guadalajara.

e Renta de 5 equipos de cdmputo portatiles cotizados en la empresa RentaPC con un costo
de $7,020.00 mensuales.
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e Sueldo para un asistente administrativo de $7,000.00 mensuales y $3,500.00 solo durante
el primer afo de operacién para la misma posicién en medio tiempo.

Costos de venta

e Gasto de publicidad, se estima un presupuesto de $10,000.00 mensuales para publicidad
el cual sera dividido en redes sociales, motores de busqueda, correo electrénicoy
mensajes de texto.

e Sueldo para un encargado de atencién al cliente de $8,000.00 mensuales.

e Sueldo para analista de marketing de $12,000.00 mensuales.

Gastos operativos

e Sueldo para un disefiador grafico de $12,000.00 mensuales.
e Sueldo para un programador de $15,000.00 mensuales.

Otros gastos

e Espacio en linea ‘Hosting’, se cotizé en la empresa GoDaddy un paquete de hospedaje de
60GB por un costo de $570.00 mensuales, el cual permitiria almacenar hasta 6,000
paginas de 10MB cada una.

e Dominio, se cotizd en la empresa GoDaddy un dominio .mx con certificado de seguridad
por $183.33 mensuales.

e Software, se estima un gasto para software de $2,460.00, incluyendo una licencia de la
paqueteria de Adobe Creative Suite, 5 cuentas de GSuite de Google, que incluye los
correos electrénicos empresariales, y una cuenta de Zopim, que es el servicio de chat que
estara disponible en el sitio.

9.2 Flujo de dinero
En las tablas 8, 9 y 10 se presenta un flujo de dinero considerando ingresos por clientes nuevos y
renovaciones, y los egresos descritos en el punto 9.1.2, con los siguientes supuestos:

e 79 paginas vendidas al mes, con base en el andlisis realizado en el punto 8.4

e Crecimiento anual de la demanda del 2%, correspondiente al crecimiento estimado anual
para México (2.1%, segun el FMI a enero del 2019), dicho porcentaje es conservador, ya
qué inclusive si la economia crece menos de lo esperado, la transicidon de las empresas a la
esfera digital es inevitable

e 51,200.00 como precio del paquete basico

e 10% de renovaciones anuales a partir del segundo afio

o 5% de inflacion anual a considerar a partir del segundo afo

e 40% adicional al sueldo de cada empleado correspondiente a prestaciones e impuestos
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Tabla 8. Escenario de flujo de efectivo para el primer afio de operacidn.

2019 2020

Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre | Octubre Noviembre | Diciembre Enero Febrero Marzo
(+) Ingresos
Clientes nuevos $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $101,530.80 | $101,530.80 | $101,530.80
Renovaciones $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Ingreso total $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $94,800.00 | $101,530.80 | $101,530.80 | $101,530.80
(-) Egresos
Gastos de administracion
Renta $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00
Gastos de oficina $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,000.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00
Renta de equipo de computo $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,020.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00
Sueldos de administrativos $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $4,900.00 $5,145.00 $5,145.00 $5,145.00
Gastos de ventas
Publicidad $10,000.00 | $10,000.00 | $10,000.00 | $10,000.00 | $10,000.00 $10,000.00 | $10,000.00 | $10,000.00 | $10,000.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00
Sueldo de atencidn al cliente $11,200.00 | $11,200.00 | $11,200.00 | $11,200.00 | $11,200.00 $11,200.00 | $11,200.00 | $11,200.00 | $11,200.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00
Sueldo de analista de marketing | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00
Gastos operativos
Sueldo de disefiador $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 | $16,800.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00
Sueldo de programador $21,000.00 | $21,000.00 | $21,000.00 | $21,000.00 | $21,000.00 $21,000.00 | $21,000.00 | $21,000.00 | $21,000.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00
Otros gastos
Servidores $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $570.00 $598.50 $598.50 $598.50
Dominio $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $183.33 $192.50 $192.50 $192.50
Software y licencias $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,460.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00
Egreso total $94,933.33 | $94,933.33 | $94,933.33 | $94,933.33 | $94,933.33 $94,933.33 | $94,933.33 | $94,933.33 | $94,933.33 $99,680.00 $99,680.00 $99,680.00
(=) Resultado -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$133.33 -$1,850.80 -$1,850.80 -$1,850.80

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 9. Escenario de flujo de efectivo para el segundo afio de operacidn.

2020 2021
Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo

(+) Ingresos
Clientes nuevos $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $101,530.8 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4

0 0 0 0 0 0 0 0 0 9 9 9
Renovaciones $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $9,954.00 $10,660.73 $10,660.73 $10,660.73
Ingreso total $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $111,484.8 $119,400.2 $119,400.2 $119,400.2

0 0 0 0 0 0 0 0 0 2 2 2
(-) Egresos
Gastos de administracion
Renta $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00
Gastos de oficina $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,100.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00
Renta de equipo de computo $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,371.00 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55
Sueldos de administrativos $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,290.00 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50
Gastos de ventas
Publicidad $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $10,500.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00
Sueldo de atencidn al cliente $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $11,760.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00
Sueldo de analista de $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00
marketing
Gastos operativos
Sueldo de disefiador $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $17,640.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00
Sueldo de programador $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $22,050.00 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50
Otros gastos
Servidores $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $598.50 $628.43 $628.43 $628.43
Dominio $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $192.50 $202.13 $202.13 $202.13
Software y licencias $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,583.00 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15
Egreso total $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $104,825.0 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2

0 0 0 0 0 0 0 0 0 5 5 5
(=) Resultado $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $6,659.80 $9,333.97 $9,333.97 $9,333.97

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 10. Escenario de flujo de efectivo para el tercer afio de operacion.

2021 2022
Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre Enero Febrero Marzo

(+) Ingresos
Clientes nuevos $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $108,739.4 $116,459.9 $116,459.9 $116,459.9

9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
Renovaciones $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $10,765.25 $11,529.58 $11,529.58 $11,529.58
Ingreso total $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $119,504.7 $127,989.5 $127,989.5 $127,989.5

4 4 4 4 4 4 4 4 4 7 7 7
(-) Egresos
Gastos de administracion
Renta $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,315.25 $2,315.25 $2,315.25
Gastos de oficina $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,205.00 $2,315.25 $2,315.25 $2,315.25
Renta de equipo de computo $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $7,739.55 $8,126.53 $8,126.53 $8,126.53
Sueldos de administrativos $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $10,804.50 $11,344.73 $11,344.73 $11,344.73
Gastos de ventas
Publicidad $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,025.00 $11,576.25 $11,576.25 $11,576.25
Sueldo de atencidn al cliente $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,348.00 $12,965.40 $12,965.40 $12,965.40
Sueldo de analista de $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $19,448.10 $19,448.10 $19,448.10
marketing
Gastos operativos
Sueldo de disefiador $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $18,522.00 $19,448.10 $19,448.10 $19,448.10
Sueldo de programador $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $23,152.50 $24,310.13 $24,310.13 $24,310.13
Otros gastos
Servidores $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $628.43 $659.85 $659.85 $659.85
Dominio $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $202.13 $212.23 $212.23 $212.23
Software y licencias $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,712.15 $2,847.76 $2,847.76 $2,847.76
Egreso total $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $110,066.2 $115,569.5 $115,569.5 $115,569.5

5 5 5 5 5 5 5 5 5 6 6 6
(=) Resultado $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $9,438.49 $12,420.01 $12,420.01 $12,420.01

Fuente: Elaboracion propia.
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9.5 Evaluacion
Con base en el flujo anterior se calculd la tasa interna de retorno, la cual corresponde a un 44.3%
que representa una TIR competitiva contra cualquier fondo de inversién al mismo plazo.

10. Aspectos técnicos

10.1 Plataforma

La plataforma se disefié con un estilo basado en referencias espaciales, se utilizé una analogia
entre el cliente impulsando su estrategia digital con el viaje espacial de una nave viajando por el
espacio.

Esto se decidié porqué el tema espacial evoca un viaje a lo desconocido, que es como se considera
gue el cliente percibe su incursién en el mundo web, y también hace referencia a alta tecnologia
desconocida que es como se percibe que éste ve al internet, el componente espacial brinda la
ventaja de presentar lo desconocido desde una perspectiva de aventura y emocion.

Se utilizaron fondos simulando el espacio exterior, con estrellas y planetas, y se desarrolla un tour
interactivo que sera descrito a detalle a continuacidn, el cual simula ser un viaje interestelar como
una metafora del cliente realizando un viaje o trayecto para obtener su pagina web.

10.1.1 Pagina principal

La pagina principal es una pagina Unica dividida en 5 secciones, Inicio, que sefiala la propuesta de
valor: ‘Impulsa tu estrategia digital’ con el eslogan ‘Crea tu pdgina web en minutos’ y el botén de
‘COMENZAR'.

Grafica 4. Pantalla principal

Inicio Blog ¢Cémo funciona? Nuestros servicios Comenzar Ingreso

N

Impulsa tu estrategia digital

Crea'tu pagina web en minutos

JCOMENZAR!

Fuente: Elaboracion propia.



La segunda seccion ‘¢Como funciona?’ describe los pasos que el cliente seguird para crear su sitio
web. El objetivo de esta seccidn es clarificar al cliente cual sera el proceso que seguira para
obtener la propuesta de valor del sitio.

Grafica 5. Seccién ‘éCémo Funciona?’

Inicio Blog :Cémo funciona? Nuestros servicios Comenzar Ingreso

Paso 1 Paso 2 Paso 3 Paso 4
Permitenos conocer mas Al terminar, te haremos Te ayudaremos a agregar Selecciona el paquete que
de tu Empresa por medio algunas propuestas con el contenido que necesites mas te guste
de 3 sencillas preguntas las que comenzaras a publicar en tu sitio web,

construir una estrategia
digital completa.

Fuente: Elaboracion propia.

‘Nuestros servicios’, es la tercera seccién, describe los servicios que ofrece web2b. La seccidn
tiene el propdsito de presentarle al cliente los servicios que tendrd disponibles.

Grafica 6. Seccién ‘Nuestros servicios’

Inicio Blog ¢Cémo funciona? Nuestros servicios Comenzar Ingreso

Tendencias de
mercado

nformacion para
ar tu sitio

Crecimiento
estratégico

Te ayudamos a crecer tu sitio

como lo necesites

Informacién

24/7
T—— relevante

porte en todo

Fuente: Elaboracion propia.
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La cuarta seccidn invita al cliente a dejar su correo electrdnico para suscribirse al boletin. El
objetivo es que los clientes que no se encuentren listos alin para comenzar con el servicio puedan
continuar en contacto con la empresa y poder construir con ellos una relacién que pueda nutrirse
hasta convertirse en una venta.

Grafica 7. Apartado de suscripcién al boletin.

Suscribete a nuestro boletin y recibe los mejores tips para iniciar tu estrategia digital.

Fuente: Elaboracién propia.

Por ultimo, al final de la pagina, se ofrecen enlaces a las entradas mas recientes del blog y vinculos
para continuar en contacto en redes sociales.

También se ofrece el acceso a su panel personal dentro de la plataforma, para los clientes
recurrentes.

Esta pagina fue desarrollada como una pagina Unica o ‘landing page’ y fue creada en HTML5 y
CSS3, es soportada por todos los navegadores y es responsiva, lo cual quiere decir que es accesible
desde computadoras de escritorio y articulos méviles como teléfonos y tabletas.

10.1.2 Tour
Una vez que el usuario hace clic en ‘Comenzar’, el cliente es llevado a la seccién Tour, en esta
seccion el usuario es dirigido en un tour interactivo con preguntas sobre su empresa.

Estas tres preguntas servirdn para hacerle una propuesta de sitio web que sea acorde a sus
necesidades, el usuario comienza haciendo clic en ‘Iniciar tour’.

Grafica 8. Seccién ‘Tour’.

Fuente: Elaboracion propia.
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La primera pregunta es ‘¢ Qué te diferencia de tu competencia?’ como se puede ver en la grafica 9.

Grafica 9. Primera pregunta del ‘Tour’.

¢ Que te diferencia de tu competencia?

Precio
®) El precio mas bajo
O El mejor precio
D) El precio mas bajo con la mejor calidad
D) El precio més bajo para tu negocio

O El mejor precio con el mejor servicio
Calidad
Variedad
Servicio
Tiempo de entrega

Oftro, ¢cual?

Fuente: Elaboracion propia.

Al seleccionar cualquiera de ellas se le ofrecen opciones mas especificas relacionadas con su
diferenciador principal, también se le da la opcidn de redactarlo por ellos mismos en caso de que
las opciones existentes no se ajusten a sus expectativas, la respuesta a esta pregunta sera utilizada
como eslogan en la plantilla que se le ofrezca al usuario en pasos posteriores, y sera utilizada para
entender cudl es el diferenciador de su negocio, una vez respondida, el usuario debe de hacer clic
en ‘Siguiente’.

La segunda pregunta es ‘¢ Qué esperas obtener teniendo presencia en linea?’, su objetivo es
conocer la necesidad mas importante para el cliente, se le ofrecen cinco opciones:
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Grafica 10. Segunda pregunta del ‘Tour’.

¢ Qué esperas obtener teniendo presencia en linea?

Qué encuentren mi establecimiento
Qué sepan informacion sobre mi negocio
Qué se comuniquen conmigo

Qué compren mis productos o servicios
® Qué mis clientes pregunten por mis productos
O Qué mis clientes pregunten por mis servicios
O Qué mis clientes sepan como comprarme
O Qué mis clientes sepan como contratarme

O Qué mis clientes sepan como contratar mis productos

Otro, ¢cual?

Regresar

Fuente: Elaboracion propia.

Al seleccionar alguna de estas opciones, el cliente puede elegir hacer mas especifica su respuesta,
esta informacién serd utilizada para ofrecerle una plantilla con componentes orientados a cumplir
esa necesidad, una vez contestada el usuario debe después hacer clic en ‘Siguiente’.

La terceray ultima pregunta es, ‘Selecciona el giro de tu negocio:’, donde se le pide al usuario
seleccionar de las siguientes categorias generales:
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Grafica 11. Tercera pregunta del ‘Tour’.

Selecciona el giro de tu negocio:

Arte y Creatividad
Automoviles
Bienes Raices
Comercios
Computacion
Deportes y recreacion
Eventos y Banquetes
Mascotas y Veterinarias
Restaurantes y Cafeterias
Salud y Bienestar
Servicios Profesionales
® Abogados
O Contadores
Viajes

Otro, jcual?

Fuente: Elaboracion propia.

Al seleccionar cualquiera el usuario tendra otras opciones mas especificas relacionadas a esa
categoria. Esta respuesta se utilizara para ofrecerle una plantilla con texto e imagenes
relacionadas a esa categoria de negocio, de manera que el cliente pueda utilizar ese contenido
como base para personalizarlo y crear su propio sitio web. Una vez respondida, el usuario debe de
hacer clic en el botdn de ‘Siguiente’.

Finalmente, el cliente recibe una pantalla que le dice ‘La misidn ha sido un éxito, ahora que ya
tenemos tu informacion elaboraremos la mejor pagina web para ti’, y el botdn ‘Quiero ver mi
pagina web’.

10.1.3 Aplicacion de creaciéon

Una vez que el cliente accede a la plataforma de creacién, se le solicita que ingrese un nombre
para la pagina, el cudl serd utilizado como nombre para el proyecto, un correo electrénico y
contrasefia, esto con la finalidad de poder crear una cuenta para él, y poder salvar su informacion
en caso de que no concluya el proceso de creacidn.
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Después el usuario puede elegir una de cuatro plantillas recomendadas, posteriormente debe de

capturar la direccion de su pagina web en caso de contar con una, sino la tiene se le sugiere una
con base en el nombre de su negocio. Esta direccidn es la que podra compartir con sus clientes,

desde este momento el usuario tiene disponible un botén de vista previa con el que puede mirar
como quedaria su sitio hasta este momento.

Grafica 12. Plantillas para que el cliente elija el disefio de su pagina.

wel#Ts

Elige el disefio de tu pagina

Fuente: Elaboracion propia.

Destaca tu
marca,

B
=

. .
Repiio digital
[l resion.

O

El siguiente paso es que capture el nombre de su negocio, o su logotipo en caso de tenerlo.
Posteriormente, se le pide que capture su eslogan, le aparecerd como recomendacién el
diferenciador que eligié durante el ‘tour’. Por ultimo, el usuario elegira la imagen de fondo para su

seccion principal.

El cliente podra elegir agregar las secciones de la tabla 11 en su pagina.

Tabla 11. Secciones que puede elegir el cliente para su pagina.

Seccion Informacion

Acerca de nosotros e Titulo
e Texto describiendo su empresa o negocio
e Unaimagen

Accidn para sus clientes e Titulo

e Texto
e Unaimagen de fondo

cita, etc.

e Lista de vinculos a documentos, otros sitios web, o, a
otras acciones, como descargar un mend, agendar una

Productos o servicios

De acuerdo con la seleccién del usuario en el tour, se mostrara
una plantilla de productos o servicios con textos e imagenes
predefinidos que el usuario puede modificar y dénde podra
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agregar uno o mas, sus productos o servicios, cada uno con la
opcién de tener:
e Titulo
e Texto
e Imagen
e Precio
Informacién de contacto e Direccion
e Teléfono
e Correo
Informacién de servicio e Horario de atencidn
Redes sociales e Lista de vinculos a sus cuentas en redes sociales

Fuente: Elaboracion propia.

En los casos donde el usuario selecciond que era importante para el que sus clientes conocieran su
ubicacidn, aparecera la opcidn de que agregue un mapa de Google Maps, el cual estara visible en

su pagina.

Finalmente, el usuario podra elegir de una seleccion de paletas de color predefinidas para su
pagina.

El usuario puede revisar que su pagina sea de su agrado y finalizar el proceso eligiendo un periodo
gratuito de 14 dias, o dos paquetes de pago, ambos anuales, uno que no incluye una direccién
propia del sitio y otro ‘premium’ que le permite comprar un dominio exclusivo.

10.1.4 Modulo de pagos

La plataforma permite dos métodos de pago, OXXO pay y Paypal, donde el usuario elige el método
de pago elegido y es llevado a la plataforma seleccionada: Si eligen Paypal, podra hacer su pago
con una tarjeta de crédito o débito, si elige Oxxo pay, recibird una nota de pago que pueden pagar
en Oxxo en un maximo de 24 hora, una vez efectuado el pago, el mismo se reflejara en un plazo de
24 horas.

10.1.5 Administracion de cuenta

El usuario puede administrar los datos de su cuenta personal, teniendo la opcidn de cambiar su
usuario y contrasefia, y administrar una o varias paginas web, verd un listado de todos los
‘proyectos’ que tiene, los cuales pueden estar en los siguientes estatus:

e Boceto, corresponde a una pagina iniciada o modificada por el usuario que no esta
disponible al publico en general.

e Activa, corresponde a una pagina activada por el usuario para estar disponible, en este
caso aparece el dato adicional de vencimiento de pago, donde se le muestra al usuario la
fecha donde se espere que realice su siguiente pago para mantener esta pagina activa.

e Inactiva, corresponde a una pagina desactivada intencionalmente por el usuario, o una
pagina que ya vencié su fecha de pago y por lo tanto ya no se encuentra activa.

10.1.6 Canales de captacién de clientes
Ademas de la plataforma desarrollada se dispusieron otros canales electrénicos orientados a la
captacién de clientes los cuales se describen en los siguientes puntos.

63



Se instalé un blog con la plataforma WordPress el cual se personalizé acorde a la identidad de
web2b y en él se publican articulos sobre presencia en linea para microempresarios, las funciones
gue cumple este blog son las siguientes:

1.

Mejorar la visibilidad del sitio a motores de busqueda como Google. Los motores de
busqueda favorecen a sitios que publican contenido de manera regular, si ademas dicho
contenido incluye de forma frecuente palabras clave, Google asociara dichas palabras con
el sitio y le dard mas prioridad como resultado organico para esos términos.

Compartir el contenido del blog en redes sociales y con esto dar presencia de la marca en
dichas redes, se esperaria que los articulos logren mas contactos dentro de las mismas
redes y también visitas hacia el sitio y la plataforma.

Favorecer la credibilidad de la marca al ofrecer, de manera gratuita, conocimiento
relevante sobre la presencia en linea para microempresarios, quiénes inclusive si en un
inicio no buscan el servicio, podran identificar la marca como un experto en el tema.

Se abrid una cuenta en Facebook orientada a la promocidon de la marca y la captacion de clientes
potenciales, desde la misma se comparten los articulos generados en el blog, algunas de las
ventajas de realizar prospectacién de clientes incluyen:

La capacidad de dirigir publicidad a segmentos con caracteristicas predeterminadas,
Facebook permite la opcidn de crear anuncios pagados, los cuales se mostrardn solo a
personas que cumplan con ciertos requisitos, tales como género, rango de edad,
localizacién geografica e intereses.

La posibilidad de aprovechar la red de contactos de los prospectos y clientes existentes
incentivandolos a recomendar la marca.

Se pretende aprovechar otros medios electrénicos, por ejemplo:

Whatsapp, con la creacidn grupos para que los clientes reciban periddicamente consejos
sobre cdmo aprovechar y promover su sitio electrénico, estos grupos permiten el enviar
mensajes a una lista de distribucidn y que las respuestas sean recibidas solo por el emisor
del mensaje.

Correo electrénico, por medio de bases de datos publicas ya adquiridas, se pretende hacer
envios de correo masivo a clientes potenciales ddndoles a conocer el servicio e
invitdndolos a ver una pagina ya creada con la informacidn que se cuenta sobre ellos, se
ofrecera transparencia en explicar cdmo se obtuvo dicha informacion (INEGI) y se les dara
la opcidn de borrarla en caso de considerarlo necesario.

10.1.7 Relacion con el cliente y mejora continua
También se implementaron dentro de la plataforma otras tecnologias orientadas a la relacién con
el cliente y al monitoreo, medicién y mejora de esta, estas se detallan a continuacion.
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Se instald un chat en linea dentro de la plataforma de creacién con el objetivo de brindar soporte
a los clientes durante el proceso de creacién de su pagina, este servicio es ademds parte de la
propuesta de valor del modelo de negocio de la empresa.

El proveedor seleccionado para el chat en linea es Zopim, servicio que cuenta con versidn gratuita
y de paga, permite instalar una ventana de chat en un sitio web y cuenta con una interface desde
la cual un agente de servicio al cliente puede atender las conversaciones originadas en el chat.

Se instalaron Google Analytics y Google Tag Manager en toda la plataforma con el objetivo de
obtener métricas de trafico y conversién que ayuden a mejorar la experiencia de uso al poder
medir y monitorear el trafico y comportamiento de los usuarios dentro del sitio.

Google Analytics es un servicio gratuito de Google ofrece métricas sobre el trafico en un sitio web
incluyendo ademas las siguientes capacidades:

e Meétricas sobre paginas vistas, sesiones y visitantes en el sitio web.

e Meétricas sobre eventos especificos como compras y conversiones.

e Distintas dimensiones para crear segmentos y reportes, tales como localizacidn geogréfica
del visitante, tecnologia utilizada para visitar el sitio, entre otras.

e Creacidn de visualizaciones y paneles de control para monitorear métricas clave.

Google Tag Manager es un servicio gratuito de Google que permite la insercién de ‘tags’ en un
sitio web, dichos ‘tags’ son fragmentos de cédigo que permiten registrar las conversiones iniciadas
por campafias pagadas en motores de busqueda, como Google, o campafas en redes sociales
como Facebook. Estos ‘tags’, envian informacion al servicio de mercadeo (Google o Facebook),
sobre las acciones de los usuarios que llegaron al sitio por medio de una campafa pagada, y esta
informacidn permite medir los resultados de dichas campafias para su evaluacion (retorno de
inversién) y optimizacion.

10.2 Descripcidn de las tecnologias utilizadas
Para el desarrollo de la plataforma se utilizaron tanto tecnologias y lenguajes de programacion
como modelos de desarrollo los cuales se describen a continuacion.

10.2.1 Tecnologias utilizadas
Base de datos

Se utilizé ‘MySQL’ como sistema de gestidon de base de datos, y se cred una base de datos con las
siguientes tablas:

e Tablas para Wordpress, se implementaron todas las tablas provenientes de la instalacion
de Wordpress, en las cuales se almacenaran los contenidos relacionados a articulos.

e Tabla con informacién de las paginas creadas en la plataforma, incluyendo el usuario al
gue pertenece cada pagina, la informacién capturada por el usuario y la proxima fecha de
pago para la pagina.

e Tabla de preguntas que contiene las preguntas a utilizar en el tour.
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e Tabla de respuestas que contiene todas las opciones predefinidas de respuestas del
usuario.

e Tabla de usuarios que incluye el correo electrénico del usuario y su contrasefia para la
plataforma.

e Tabla de pagos, table con el registro histdrico de todos los pagos procesados por la
plataforma.

XML

Se utilizé el formato XML para almacenar los contenidos predefinidos para las distintas plantillas,
incluyendo paletas de colores, textos predisefiados para distintos tipos de microempresa, listados
de imagenes relacionadas a distintos tipos de microempresa.

API de Unsplash

Se conectd al servicio gratuito de Unsplash, qué es un sitio web que ofrece imagenes gratuitas por
medio de busqueda por palabras clave, la conexidn se realizé por medio del API que ofrece el sitio,
de manera que cuando los usuarios en la plataforma eligieran el giro de negocio de su
microempresa, recibieran solamente recomendaciones de imagenes relacionadas con ese giro.

PHP, como lenguaje de servidor

El sitio esta desarrollado sobre el lenguaje de servidor PHP, los lenguajes de servidor permiten
gestionar las conexiones a base de datos para poder paginas dindmicas, esto es paginas con
contenido especifico para el usuario en curso. Permite también procesar la informacion capturada
por el usuario y el envio de dicha informacion a la base de datos.

HTML5

Todas las paginas en la plataforma fueron desarrolladas en HTMLS5, que es la version mas reciente
de dicho lenguaje, esto favorece a que el sitio sea accesible desde dispositivos méviles y su
indexacidon en motores de busqueda.

CSS3 y SASS

El sitio utiliza CSS3 para determinar el estilo y el aspecto grafico de la interface, y utiliza también
SASS, que es un modelo de preprocesamiento de estilos que facilita la administracién de dichos
estilos en proyectos complejos como este, donde debe de administrarse no solo el estilo principal
de la plataforma, sino también todos los estilos que estardn disponibles para las paginas de los
clientes.

JavaScript y JQuery

La plataforma hace uso de JavaScript por medio del ‘framework’ JQuery para dotar al sitio de
todas las capacidades propias de una aplicacidn, esto es mas notorio dentro de la interface de
creacion de paginas, donde el usuario puede crear su pagina y obtener una previsualizacién de la
misma en tiempo real, esta funcionalidad se logré utilizando el antes mencionado lenguaje de
navegador.
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10.2.2 Ciclo de desarrollo

Dentro del proyecto las tareas de desarrollo han sido compartidas por los dos socios fundadores, y
se espera ademas que el equipo de trabajo que puede intervenir en el proyecto crezca, desde una
perspectiva de crecimiento esto amerita el uso de algin modelo que contemple la colaboracién de
distintas personas en la misma fuente de cddigo, para este fin, se creé un repositorio compartido
de cdédigo dentro de la plataforma GitHub, donde por medio de las reglas ya establecidas en dicho
modelo los colaboradores del proyecto pueden:

e Obtener una copia del proyecto.

e Actualizar el proyecto en sus computadoras con la versidon mas reciente.

e Enviar cambios desde su computadora hacia el proyecto.

e Promover los cambios a distintos ‘ambientes’ del proyecto, tales como QA (Quality
Assurance) y Produccién.

El repositorio cumple las siguientes funciones:

e Resguardar la version mas reciente aprobada del cddigo.
e Llevar un registro histérico sobre los cambios en el proyecto.

Para poder trabajar en el proyecto, un colaborador debe de:

e Configurar un ambiente de prueba en su computadora.

e Utilizar un programa que permita la interaccion con el repositorio en GitHub, por ejemplo,
Visual Studio Code.

e Conectarse al proyecto y obtener una copia de este.

e Realizar sus cambios y enviarlos al repositorio, dichos cambios quedardan registrados con el
nombre del colaborador.

11. Aspectos organizacionales

11.1 Registro fiscal

El actual proyecto cuenta con dos socios, Antonio Carrillo Fuentes, quién presenta el proyecto, y
Carlos de Jesus Méndez quién participa como socio y colaborador. Para efectos de la constitucion
legal de la empresa, se pretende registrarla ante la Secretaria de Hacienda y Registro Publico bajo
la figura de una Sociedad por Acciones Simplificada (SAS).

Dicha figura permite constituir una empresa por medios electrénicos, de manera gratuita y sin la
necesidad de acudir con un notario o corredor publico para formalizar la constitucion.

Los requisitos para constituir una SAS son:

e Firma electrénica (e.firma) de todos los accionistas.

e Contar con la autorizacién de la denominacion de la sociedad, la cual se puede obtener en
linea.

e Ingresos anuales que no excedan los 5 millones de pesos.

Caracteristicas de una SAS:
e La empresa puede constituirse a partir de uno o mas socios (solamente personas fisicas).
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e En caso de controversia, los accionistas tienen una responsabilidad limitada, protegiendo
su patrimonio.

e El capital puede ser a partir de $1 peso y podran utilizar medios electrdénicos para la toma
de acuerdos entre los accionistas.

e Losingresos anuales no podran superar los 5 millones de pesos.

11.2 Registro de marca
Para la constitucidn del proyecto, se desarrollé el nombre y marca web2b, con el siguiente
logotipo.

Dicha marca se registrara ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI) como una
marca comercial.

Ademas, se adquirié el nombre de dominio web2b.mx para la publicacién en linea de Ia
plataforma. En el anexo 1, al final de este documento, se presenta una captura de la solicitud del
trdmite en linea con niumero 201300037775.

11.3 Organigrama
Con base en los puestos definidos en el punto 9.1.2, se presenta el siguiente organigrama, y la
descripcién de cada rol y sus funciones.

Grafico 13. Organigrama de la empresa.

7~ N
Junta de consejo

H

Gerencia General

~
S L N

Secretaria Analista de Atencién a Jefe de
administrativa mercadeo clientes operaciones
Disefio Programacion
N N

Fuente: Elaboracion propia.
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Junta de consejo, integrada por los dos socios fundadores mas un grupo de personas invitadas a
participar para aconsejar sobre el desempefio y manejo de la empresa. Con las siguientes
responsabilidades:

e Definicidn de objetivos estratégicos para la empresa, esto significa, la toma de decisiones
sobre el crecimiento o modificaciones de la empresa, tales como nuevos modelos de
negocio o cambios en el modelo actual.

e Definicidn de objetivos comerciales para la empresa, esto es, el definir cudles son las
metas comerciales a corto, mediano y largo plazo.

Gerencia general, representada por Antonio Carrillo Fuentes, socio fundador y autor del presente
proyecto, con las siguientes responsabilidades:

e Analisis estratégico del entorno para la deteccién de oportunidades y amenazas.

e Creacidn de estrategias para el crecimiento de la empresa, desarrollo de nuevos productos
y mercados.

e Cuidado de la rentabilidad y el adecuado financiamiento de la empresa.

e Responsabilidades legales, contables, fiscales y financieras de la empresa.

e Gestion de recursos humanos.

Secretaria administrativa, puesto operativo cuyas responsabilidades incluyen:

e Pago de nédminas.

e Gestidn y coordinacidn de agendas del resto del equipo de trabajo.
e Gestion de compras y pagos.

e Tareas administrativas.

Analista de mercadeo, con las siguientes responsabilidades:

e Ejecucion de campafias.
e Andlisis y presentacion de resultados de mercadeo.
e Creacion de contenidos para el blog y redes sociales.

Atencidn a Clientes, con las siguientes responsabilidades:

e Solucién de las necesidades del cliente.
e Reporteo y andlisis sobre retroalimentacion de los clientes.

Jefe de Operaciones, representado por el socio Carlos de Jesis Méndez, las responsabilidades del
puesto incluyen:

e Desarrollo de nuevos productos.
e Vigilancia tecnoldgica y deteccidn de oportunidades tecnoldgicas.
e Cumplimiento de metas de operacion.

Programador, con las siguientes funciones:

e Monitoreo y mantenimiento de la plataforma.
e Resolver incidentes capturados por el drea de atencidn al cliente.
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e Desarrollo de nuevas funcionalidades de la plataforma.
e Dar soporte a las campanas de mercadeo de la empresa.
e Integracion de contenidos dentro de la plataforma.

Disefio, con las siguientes funciones:

e Desarrollo de contenido y recursos graficos para la plataforma.
e Desarrollo de materiales para la promocién y el mercadeo para la plataforma.

12. Recomendaciones

12.1 Sobre la implementacién del proyecto

Acerca de la implementacién del proyecto, se recomienda continuar con la metodologia ‘Lean
Startup’ e iterar constantemente sobre la retroalimentacion de los clientes, esto con el fin de
comenzar con un producto de bajo costo que permita medir la demanda del mercado ademas de
calibrar las caracteristicas y necesidades que el producto final debe de tener.

Se recomienda proceder con el proyecto en las siguientes etapas.

12.1.1 Etapa 1l

Iniciar con los costos minimos correspondientes al costo de espacio en linea y el dominio, esto
sumado al trabajo de los socios sera suficiente para poder entrar al mercado. Mientras se refina el
producto, se debera fomentar el trafico y la adquisicion de clientes por medio de estrategias de
promocién boca a boca, incluyendo premios y descuentos por recomendacién y la presencia en
redes sociales por medio de publicaciones en el blog que atraigan tréfico natural (no pagado) al
sitio.

Esto permitird identificar las métricas claves del proceso de adquisicion de clientes, considerando
dos subprocesos fundamentales, el primero, como llegan los clientes potenciales al sitio, y el

segundo, cudntos inician y cudntos completan el proceso de creacién de la pdagina, identificando
aquellos puntos donde se pierden clientes.

12.1.2 Etapa 2

Una vez que se tenga definido un flujo de captura de usuarios y este cuente con un trafico
constante, se podra invertir de manera planeada en mercadeo digital en los canales que hayan
probado ser mas exitosos en atraer usuarios al sitio, por ejemplo, redes sociales como Facebook, y
en la plataforma de Google, como resultados de busqueda pagados (AdWords), estas estrategias
de mercadeo son a su vez susceptibles a ser refinadas utilizando la metodologia ‘Lean Startup’,
donde las campanfas y los canales mas exitosos son medidos y replicados, mientras que aquellos
menos exitosos son descartados. Para lograr esto es importante tener claras cuales son las
métricas para monitorear y asegurarse que dichas métricas estan siendo capturadas
correctamente a lo largo de la plataforma.

12.1.3 Etapa 3

Una vez afianzado el modelo de adquisicidn de clientes, la siguiente etapa es asegurar la nutricion
de estos, lo cual implica tener canales de atencidn y el seguimiento para construir una experiencia
positiva con ellos e idealmente asegurar que recontraten el servicio en su segundo afio.
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Las estrategias para considerar son campafias de correo electrénico con informacion relevante
sobre sus paginas y recordatorios sobre los beneficios que el servicio estd trayendo a sus negocios,
asi como invitaciones a actualizar sus contenidos con informacién fresca que le permita a los
clientes validar que sus paginas estan teniendo un impacto positivo en sus negocios.

12.1.4 Etapa 4

Implementar en la empresa todos los roles previamente definidos para poder convertirla en un
negocio auténomo en el cual los socios puedan limitar su participacidn solo a la direccion de la
empresa sin tener que ser parte del personal operativo, en este momento deberia de existir un
flujo constante de clientes nuevos, que garantice los ingresos necesarios para solventar los costos
de implementacion.

Es en esta etapa cuando se ejecutara el flujo de dinero presentado en el punto 9.2, tomando como
indicador para arrancar las 71 conversiones presentadas en la proyeccion, serd cuando el proyecto
comience a producir ganancias.

12.2 Oportunidades adicionales en el modelo de negocio
Con respecto al modelo de negocio se recomienda considerar las siguientes oportunidades
adicionales.

Formas de ingreso que puedan volver mas rentable la empresa, incluyendo:

1) Especializacidn: Venta de médulos adicionales a los clientes existentes que resuelvan
necesidades especificas y les aporten valor y les permitan crecer su sitio, pero que ademas
permitan incrementar el ingreso por cliente.

2) Segmentacion: Segmentar la cartera de clientes con base en su ‘enganchamiento’ con el
servicio, e incrementar los paquetes ofertados para incluir paquetes mas robustos que el
paquete premium actual.

3) Venta cruzada: La oferta de servicios relacionados, funcionando como una plataforma que
pueda conectar a los clientes existentes con distintos proveedores como disefiadores o
agencias que ofrezcan servicios especificos relacionados a la presencia en linea.

4) Nuevos productos: Aprovechar la cartera de clientes y la informacién adquirida sobre sus
negocios para ofrecerles productos y servicios diferentes.

5) Escalamiento: Identificar nuevos mercados potenciales con necesidades similares, como el
mercado hispano parlante de Estados Unidos o el mercado latinoamericano.

Métodos de pago ya que el mercado mexicano reporta que la principal barrera para realizar una
compra en linea es no contar con una tarjeta de crédito, esto segun el reporte ‘ECommerce en
Ameérica Latina — 2018’ publicado por EMarketer (2018).

Finalmente, se recomienda crear alianzas estratégicas que permitan abaratar costos y fortalecer la
propuesta de valor para el cliente, por ejemplo:

e Con agencias de publicidad que puedan ofrecer paquetes publicitarios a los clientes como
medios impresos o presencia en redes sociales.

e Agencias de disefio y creativos que puedan ofrecer servicios de marca, identidad y
fotografia.
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e Agencias de servicios informaticos para microempresas como implementacion de CRM
(Software de administracién de relacién con el cliente), ERP (Software de planeacién de
recursos empresariales), software de facturacidn electrénica o desarrollo de software a la
medida.

13. Conclusiones

El modelo Canvas ofrece un marco sencillo para la creaciéon de una empresa que permite iniciar sin
un producto finalizado y resolver interrogantes sobre la idea de negocio de una forma
estructurada por medio de experimentacién para resolver dichas interrogantes.

En este proyecto fue utilizado para poder definir una propuesta de valor y construir una empresa
alrededor de la misma, materializando una idea basada en una necesidad detectada durante la
experiencia profesional, el modelo Canvas evitd el error de construir un producto final sin el
soporte de un modelo viable de negocio.

La metodologia ‘Lean Startup’ facilito tener retroalimentacién de los clientes desde que el
proyecto era solo una idea, lo cual permitié refinar y reforzar dicha idea, y mejorarla antes de
comprometerse con una solucién particular.

Ademas permitié corregir suposiciones erréneas sobre los usuarios, por ejemplo, entender que los
usuarios no tienen una experiencia tecnolégica previa por lo qué la plataforma debia de ser lo mas
sencilla posible, y que también por este motivo los usuarios preferian un proceso corto y rapido
para poder obtener el producto, a su vez, se encontrd que un obstdculo para los usuarios fue crear
contenido para publicarlo en sus paginas por lo que se optd en presentarles una propuesta de
plantilla con contenidos predisefiados para ellos que pudieran utilizar tal cual como fueron
incluidos o con minimas modificaciones de su parte.

También se encontrd que para poder ofrecer una plantilla personalizada a sus necesidades era
necesario tener conocimiento minimo sobre sus empresas, los cuales se consiguieron por medio
de una encuesta interactiva en la cual se les daban opciones predefinidas con el fin de construir un
perfil de sus negocios.

Con respecto al desarrollo de la plataforma se concluye que se logrdé un proyecto viable al
centrarlo en el usuario final, ya que las iteraciones permitieron que el usuario interactuara y diera
su retroalimentacién constante sobre el producto.

Esto llevd a decisiones sobre el desarrollo de la plataforma incluyendo:

e El disefiar la aplicacidon con una perspectiva ‘Mobile first’, que considera que la mayoria
del trafico de internet actual se origina en dispositivos méviles como teléfonos celulares,
por lo que la plataforma fue disefiada desde un inicio para dichos dispositivos con la
posibilidad de adaptarse a dispositivos de mayor tamafio.

e Que fuera una plataforma répida, atendiendo a la misma necesidad ya que los usuarios de
dispositivos méviles tienden a depender de un plan de datos que no tiene la misma
rapidez que una conexion local.

e Eldisefio de la plataforma que fuera amigable y comprensible para el usuario, elementos
grandes, sencillos y faciles de entender para un usuario sin afinidad tecnoldgica.
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e Un flujo que guiara al usuario paso a paso en bloques faciles de entender y sin muchas
opciones para facilitar sus decisiones.

e Analiticas de uso dentro del sitio que permitan medir aquellos elementos que estan
funcionando mejor para el usuario y aquellos que no.

e Meétodos de pago electrdnicos que sean accesibles al usuario tales como OXXO Pay y
PayPal.

Finalmente se eligié un ciclo de desarrollo basado en versiones y un repositorio central que
permita la cooperaciéon de un equipo de trabajo y la facil escalaciéon y mantenimiento de la
plataforma.

El modelo de negocio con las etapas propuestas en el punto 12.1 permitird crecimiento natural y
con bajo riesgo al incrementar la inversién conforme crezca la demanda en el mercado, en este
caso el plan a mediano plazo es que la empresa se vuelva auténoma y autosuficiente, sin que se
requiera una inversion inicial para comenzar a producir e ingresar dinero a la misma, lo que
remueve la presién de solicitar un préstamo inicial.

El modelo permite también explorar alternativas de modelos de negocio adicionales
aprovechando el tréfico generado en la plataforma, lo cual permite que el proyecto pueda crecer y
convertirse en una multiplataforma que beneficie al mercado que se dirige.

Se concluye que el desarrollo del proyecto se enriquecié de haber utilizado el modelo Canvasy la
metodologia ‘Lean Startup’, ademads que se fortalecié de los conocimientos y competencias
adquiridas durante la Maestria, la cual tomd un enfoque de emprendimiento y de desarrollo de
competencias relacionadas al mismo tema, tales como:

e Administracidn de proyectos, donde con base en el estudio del manual de gestién de
proyectos del ‘Proyect Management Insitute’ (PMI) y apoyado en casos practicos, se
adquirieron las bases sobre las 10 dreas de la gestidn de proyectos. Dicho conocimiento
fue aplicado en el proyecto en distintos momentos para poder operar y ejecutar los
objetivos de una forma estructurada.

e Gestion de procesos de negocios, en esta materia se adquirié el conocimiento sobre cémo
identificar y definir los procesos clave de un negocio con base en la propuesta de valor de
este, asi como el mapeo, la reingenieria y la automatizacién de estos. Estos conocimientos
se aplicaron en el proyecto para poder consolidar una cadena de valor clara y definir en
ella aquellos procesos que aportan valor para el negocio.

e Sistemas de informacidn gerencial, en esta asignatura se revisaron los distintos aspectos
que deben de considerarse para la evaluacidn de un sistema para una empresa. Los
conocimientos adquiridos se aplicaron en el proyecto para poder entender como la
plataforma desarrollada puede encajar con otras soluciones orientadas a negocios, y para
identificar otros aspectos de la plataforma mas alla del servicio principal, incluyendo la
conectividad con otros sistemas y servicios, la seguridad de la informacion capturaday la
capacidad de escalamiento del sistema.

e Innovacion, oportunidad y emprendimiento, esta materia giré en torno al
emprendimiento con un enfoque orientado a la innovacion, aprendiendo sobre los
distintos tipos de innovacién y como presentar ideas de negocio de manera efectiva. Los
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conocimientos adquiridos se aplicaron en el proyecto para poder articular la propuesta de
negocio de una manera mas clara y concisa.

Comportamiento del consumidor, en esta materia se adquirieron conocimientos bdsicos
de mercadotecnia y se estudid el cémo planear y ejecutar analisis cualitativos en
consumidores tales como encuestas y grupos de opiniéon. Los conocimientos adquiridos
fueron utilizados para la planeacién de las sesiones de retroalimentacién del proyecto al
presentarle el minimo producto viable a los clientes potenciales.

Planeacién tecnoldgica e informatica, en esta asignatura se estudié como realizar el mapa
tecnoldgico para una empresa con base en las 5 etapas de la gestién tecnoldgica, ademas
de aprender la relacidn entre la filosofia del negocio con dicha planeacién, estos
conocimientos fueron aplicados en el proyecto para identificar el conocimiento clave
utilizado en el mismo, asi como para definir las estrategias en torno a este.

Economia, industria y estrategia, donde se aprendieron fundamentos econémicos, el
contexto actual de la industria y el uso de estos conocimientos para el desarrollo de una
estrategia, estos conocimientos sirvieron al proyecto para tener un mejor entendimiento
de los factores econdmicos y de industria que impactan en el mismo.

Bases de datos organizacionales, en esta asignatura se estudiaron distintas alternativas
para el manejo y uso de informacidn en gran escala, este conocimiento fue aplicado en el
proyecto para poder identificar distintos flujos de informacidn en el mismo y definir
tecnologias adecuadas para el almacenamiento, manejo y administracién de datos.

Con esto se logré construir un proyecto real capaz de convertirse en un negocio sostenible y que
ademas aporta al resolver un problema para un sector social que se vera potencialmente
beneficiado al contar con una herramienta que les permita a los microempresarios mexicanos el
crecimiento comercial de sus negocios por medio de presencia en linea acorde a sus necesidades.
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Anexos

Anexo 1 — Captura de registro de marca ante IMPI

IMPI g=3,

=

Tipo de solicitud: Todas -

Tipo de Denominacior Siguiente
solicitud accion

B o e e . wllpg

Vista L
previa

Detalle Id tramite Tipode marca Clase Copiar Logotipo Eliminar

1 Solicitudes encontradas = 1
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