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UNA VISION GLOBAL DE LA TRANSFORMACION

DIGITAL Y LOS NEGOCIOS

Durante los ultimos afios la humanidad se ha visto
envuelta en un contexto de aceleramiento tecnoldgico
en industrias transversales, siendo un fendmeno sopor-
tado en la innovacion y la capacidad de desarrollo de
soluciones para problematicas, oportunidades y/o dolo-
res de mercado, siendo derechamente un upgrade a la
hora de aplicar eficiencia de procesos o generar impacto

en el medioambiente y la sociedad.

En este escenario es que se ha hecho fundamental
integrar tecnologia y practicas innovadoras en empresas
y startups, con el fin de acelerar la transformacion digital
de la organizacion y mejorar sus indicadores técnicos vy

comerciales.

Upgrade Digital es un programa de transformacion digital
enfocado 100% en acelerar este proceso bajo un método
denominado DX-Express que permite a emprendedorasy
emprendedores llevar de forma sencilla y organizada

este cambio hacia una organizacion digitalizada.
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Este programa ha sido creado por Origo Lab y apoyado por Corfo, IIEC y Fundacién Vida Consciente,
quiénes en un esfuerzo conjunto dan vida a esta iniciativa que no sélo busca acercar a las startups en
términos tecnoldgicos, sino también adoptar el impacto social y medioambiental como fin altruista y
parte de una estructura que vaya mas alla del lucro.

El presente manual detalla las principales tendencias y herramientas técnicas para integrar la transfor-
macion digital (DX) como factor de cambio, ademas de la estructura del método de DX-Express y su

forma para aplicarlo, complementado con metodologias de innovacidon y emprendimiento

socioconsciente. Para ello, veremos métodos como Propos-It, Customer Development, Konkord vy
RUTTA.
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LO TECNICO
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ASESORIAS
EMPRESARIALES

TECNOLOGICAS
8 CAPACITACION

TECHN®

SAPIENS

Nuestros Servicios ¢Por qué confiar en Techno Sapiens?

Formulacion de Proyecu}s Servicios de alto valor agregado, gestionados con un

Puedes confiar en nosotros, nuestra asesoria te guiara alto estandar de calidad. seriedad y honestidad.
durante toda la convocatoria. jPostula con nosotros!

Asesorias empresariales de Calidad

% Asesorias Empresariales Tecnolégicas

Asesorar las empresas e instituciones que necesitan
fortalecer su planificacion integral.

Equipo competitivo y con gran experiencia.

Sobre Nosotros

/|:| Implementacién de Normas de Calidad El objetivo principal de la empresa Consultora Techno Sapiens S.A., consiste

en ser un apoyo efectivo a nuestros clientes en el drea tecnoldgica y de
Calidad 150 9001, Medio Ambiente IS0 14001, Salud y

gestion empresarial, para mejorar su competitividad.
Seguridad Ocupacional SO 45001

Combinamos el conocimiento de diferentes industrias, con una fuerte

ﬁ % especializacion en consultoria, en marketing, tecnologias de la informacion y
—_— 14501 en gestion de empresas, que nos permiten aportar un enfoque Gnico e

SALUD Y i \
CALIDAD MEDIO SALLDY integrado!
CCUPACIONAL

CONTACTANOS

Celular: +56 985015280 Q Anibal Pinto 1999 Of. 32 - Valdivia - Regi6n de Los Rios
| jorge.esperguel@consultorats.cl

WWW.CONSULTORATS.CL
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BIG DATA Y CIBERSEGURIDAD
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IA - BIG DATA - CIBERSEGURIDAD

Estamos viviendo en un mundo cada vez mas digitalizado, incluso la pandemia acelerd considerablemen-
te esta digitalizacién. Por una parte, la era digital trae beneficios, pero también nos obliga a estar atentos
tanto de las amenazas como poder aprovechar las oportunidades que podemos encontrar. Una de las
principales tendencias en ciber inteligencia es la incorporacién de analitica avanzada de seguridad para
hacer frente a las amenazas del ciberespacio o lograr comprender mas rapido las necesidades de los

clientes, poder recopilar, analizar y gestionar los datos que generan los usuarios de Internet.

En este blogue revisaremos 3 conceptos: Inteligencia Artificial, Big Data y Ciberseguridad.

Inteligencia Artificial: A través de la inteligencia artificial se pueden optimizar las

tareas y procesos de una empresa, su objetivo es mejorar considerablemente las

—'m capacidades y contribuciones humanas. Esto convierte a la IA en un activo muy valio-
M so para cualquier empresa.

B Big Data: Nos presenta un conjunto de tecnologias creadas para poder recopilar, anali-
% zar y gestionar los datos que se estan generando en Internet.

Ciberseguridad: Por medio de la ciberseguridad se busca proteger los sistemas impor-
tantes y la informacion confidencial de los ataques digitales. Las medidas de ciberse-
guridad o seguridad cibernética estan disefiadas para combatir las amenazas contra
sistemas en red y aplicaciones, ya sea que esas amenazas se originen dentro o fuera
de una organizacién.

-

Esta era digital gira en torno a nuevas tecnologias e Internet y es
un gran desafio para las empresas y para cada emprendimiento
porque nos habla de cambios profundos y transformaciones
que se manifiestan a través de una verdadera revolucion tecno-

l6gica que esta transformando incluso los habitos de los consu-
midores, el lenguaje, y el como gestionar nuestras empresas. 11
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INTELIGENCIA ARTIFICIAL

En términos simples, inteligencia artificial (I1A) se refiere a sistemas o
maquinas que imitan la inteligencia humana para realizar tareas y
pueden mejorar iterativamente a partir de la informacion que reco-

pilan. La IA se manifiesta de varias formas. Algunos ejemplos son:

e Los chatbots utilizan la IA para comprender mas rapido los proble-

mas de los clientes y proporcionar respuestas mas eficientes

JDéndp gsti la tienda?

El horario de nuestra floristeria Nuestra oficina se encuertra en
es de lunes & sabado, de 10:00 $ la Calle de la Flor, i*100, en
a15:00 y de 15:00 a 20:00, Madrid,

o O

e Los asistentes inteligentes utilizan la IA para analizar informacion critica proveniente de grandes
conjuntos de datos de texto libre para mejorar la programacién.

e Los motores de recomendacion pueden proporcionar recomendaciones automatizadas para progra-
mas de TV segun los habitos de visualizacion de los usuarios.

La IA consiste mas sobre el proceso y la capacitacion del
pensamiento avanzaday el andlisis de datos que sobre cual-
quier otra funcién en particular. Se visualizan imagenes de
robots con IA y aspecto humano de alto funcionamiento
que se apoderan del mundo, pero la IA no busca reemplazar
a los humanos. Su objetivo es mejorar considerablemente
las capacidades y contribuciones humanas. Esto convierte a
la IA en un activo empresarial muy valioso.

11
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TERMINOLOGIA

En su terminologia la inteligencia artificial se ha convertido en un térmi-
no general para las aplicaciones que realizan tareas complejas que antes
necesitaban aportes humanos, tales como la comunicacion online con
los clientes o jugar ajedrez. El término se usa indiscriminadamente con
sus subcampos que incluyen aprendizaje de maquina (machine
learning) y aprendizaje profundo (Deep learning). Existen diferencias,
machine learning se centra en la creacidon de sistemas que aprenden o
mejoran su rendimiento en funcion de los datos que consumen. Es
importante tener en cuenta que, aunque todo machine learning es IA,

no toda la IA es machine learning.

PRINCIPIO FUNDAMENTAL

El principio fundamental de la IA es replicar, y luego superar, la forma en que los humanos perciben y
reaccionan ante el mundo. Se esta convirtiendo rapidamente en la piedra angular de la innovacion. La IA,
impulsada por diferentes modelos de aprendizaje de maquina (machine learning) reconoce patrones en
los datos que permite mejorar la toma de decisiones mediante predicciones que agregan valor al negocio

al:

e Proporcionar una comprension mas completa de la abundancia de datos disponibles.

e Confiar en las predicciones para automatizar tareas excesivamente complejas 0 mundanas.

La tecnologia de IA mejora el rendimiento y la productividad de la empresa mediante la automatizacién
de procesos y tareas que antes requerian de esfuerzo humano. Con IA se puede dar sentido a datos a una
escala que ningln humano jamas podria. Un ejemplo de ello es Netflix que utiliza machine learning para

proporciona un nivel de personalizacion de contenido, esto ayudo a la empresa a aumentar su base de

clientes en mas de 25% en un afio.

12
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ACTUALMENTE...

Las empresas consideran la analitica y la inteligencia artificial como tecnologias de
diferenciacion mas importante para sus organizaciones. El valor que |IA posee aplica
en casi todas las funciones, negocios e industrias tales como:

e Uso de datos transaccionales y demograficos para predecir
cuanto gastaran ciertos clientes en el curso de su relacién

con una empresa (o el valor de la vida util del cliente).

e Optimizacion de precios basada en el comportamiento y
preferencias del cliente.

e Uso del reconocimiento de imdagenes para analizar image-

nes de rayos X en busca de sintomas de cancer.

Principalmente las empre-
sas utilizan IA para:

e Detectar y disuadir intrusiones
de seguridad (44%)

e Resolver problemas tecnoldgi-

cos de los usuarios (41 %)

e Reducir el trabajo de la gestion
de produccioén (34 %)

e Medir el cumplimiento interno
en el uso de proveedores aproba-
dos (34 %)

13
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Tres factores que estan impulsando el desarrollo de la IA en todas las industrias:

Computo asequible
y de alto rendimiento

La capacidad de coémputo
asequible y de alto rendimiento
ya se encuentra disponible. La
abundancia del poder de la
computacion de productos
basicos en la nube permite un
facil acceso a un poder de
computacién asequible y de alto
rendimiento. Antes de este
desarrollo, los Unicos entornos
informaticos disponibles para la
IA no estaban basados en la nube
y tenian un coste prohibitivo.

Volumenes de Datos

Se encuentran disponibles
grandes volumenes de datos
para la formacion. La IA debe

formarse en muchos datos para
hacer las predicciones correctas.

La aparicion de diferentes
herramientas para etiquetar

datos, ademas de Ia facilidad y
asequibilidad con que las
organizaciones pueden almace-
nary procesar datos estructura-
dos y no estructurados, permite
a mas organizaciones diseflar y
formar algoritmos de IA.

Ventaja Competitiva

La IA aplicada proporciona una
ventaja competitiva. Cada vez
mas, las empresas reconocen la
ventaja competitiva de aplicar los
conocimientos de IA a los
objetivos empresariales y lo
convierten en una prioridad para
toda la empresa. Por ejemplo, las
recomendaciones especificas
proporcionadas por la IA pueden
ayudar a las empresas a tomar
mejores decisiones mas rapido.
Muchas de las caracteristicas y
capacidades de la IA pueden
reducir los costes y los riesgos,
acelerar el tiempo de comerciali-
zacion y mucho mas.
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5 mitos habituales sobre la 1A empresarial

Si bien muchas empresas han adoptado con éxito la tecnologia de inteligencia artificial, también circula
mucha informacion errénea sobre la inteligencia artificial y lo que puede y no puede hacer. Aqui, explo-
ramos cinco mitos habituales sobre la IA:

Mito N° 1: La IA empresarial requiere un enfoque de construccion propia.

Realidad: la mayoria de las empresas adoptan la IA combinando las soluciones internas con otras listas
para usar. El desarrollo interno de la IA permite que las empresas se adapten a las necesidades empresa-
riales exclusivas. Las soluciones de inteligencia artificial predefinidas le permiten optimizar su implemen-
tacién con una solucidn lista para usar que aborda los problemas comerciales mas comunes.

Mito N° 2: La IA ofrece inmediatamente resultados magicos.

Realidad: se necesita tiempo para alcanzar el éxito en el camino hacia la |A, ademas de una idea clara de
lo que se desea lograr. Se necesita un marco estratégico y un enfoque iterativo para evitar el suministro
de un conjunto aleatorio de soluciones de IA desconectadas.

Mito N° 3: No es necesario que las personas ejecuten la IA empresarial.

Realidad: en la IA empresarial los robots no se hacen cargo de todo. El valor de la inteligencia artificial
reside en que aumenta las capacidades humanas y descarga a los empleados para que realicen las tareas
mas estratégicas. Ademas, la IA depende de que las personas proporcionen los datos correctos y traba-
jen con ellos de la manera adecuada.

Mito N° 4: Cuantos mas datos, mejor.

Realidad: la IA empresarial necesita datos inteligentes. Para obtener la informacién empresarial mas
efectiva a partir de la IA, sus datos deben ser de alta calidad, actualizados, relevantes y enriquecidos.

Mito N° 5: La IA empresarial solo necesita datos y modelos para alcanzar el éxito.

Realidad: los datos, los algoritmos y los modelos son un el punto de partida, pero una solucién de inteli-
gencia artificial debe ser escalable para satisfacer las cambiantes necesidades comerciales. Hasta la
fecha, la mayoria de las soluciones de |A para empresas las han creado los cientificos de datos manual-
mente. Estas soluciones requieren amplias tareas de configuracion y mantenimiento manuales y no se
escalan. Para implementar con éxito proyectos de inteligencia artificial, necesita soluciones de inteligen-
cia artificial que se escalen de cara a cumplir con los nuevos requisitos a medida que se avanza en el
desarrollo de la inteligencia artificial.

15
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Primer paso con IA

Comunicacion con los clientes a través de chatbots. Los chatbots utilizan el procesamiento del lenguaje
natural para comprender a los clientes y permitirles hacer preguntas y obtener informacién. Estos chat-

bots aprenden con el paso del tiempo para que puedan agregar mayor valor a las interacciones con los
clientes.

Ejecute andlisis empresariales sin necesidad de contar con un experto. Las herramientas analiticas con
una interfaz de usuario visual permiten a las personas sin conocimientos técnicos consultar facilmente un
sistema y obtener una respuesta comprensible.

MACHINE
LEARNING

DEEP
LEARNING

DATA SCIENCE

16
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BIG DATA

Todos somos seres digitales, seres que interactuamos permanentemente en redes sociales de internet,
donde cada una de estas interacciones genera un rastro digital. Cosas que antes haciamos de forma fisica
hoy se hacen de manera digital, un pasaje de avién antes era impreso, hoy lo tenemos en digital, al llegar
a un sitio donde tenemos que esperar, antes buscabamos una revista, hoy buscamos wifi para conectar-
nos, antes sacabamos fotografias oportunas, hoy sacamos mas fotografias de lo que podemos procesar.
Cada una de estas interacciones genera un rastro digital que hasta ahora técnicamente no era posible de
analizar. El crecimiento de internet por lo tanto tiene que ver con el crecimiento del mundo mavil y con el
crecimiento de las interacciones, pero el crecimiento futuro no solo tiene que ver con la interaccién con

redes sociales, también tiene que ver con la interaccién de las cosas entre si.

Por lo tanto, existen dos internets, el internet de las personas y el internet de las cosas. Un hecho es que
la explotacion a nivel de volumenes de datos que se gestionaran a futuro va a tener que ver mas con las
cosas conectadas entre si, interacciones maquina a maquina. En el internet de las cosas se proyecta que
habra mas de 26.000 millones de objetos conectados en internet en el afio 2026 y esto junto con la
interaccion de las personas con el mundo digital van a generar un volumen de informacion inmenso. De
eso habla big data, de la capacidad de gestionar estos voliumenes de informaciéon de todo tipo. Y esto es
posible hacerlo hoy en dia porque ya existe la tecnologia capaz para poder capturar esta informacién para
poder procesarla, entenderla y poder accionar.

La principal causa de que haya nacido big data como
mercado es la evolucion tecnoldgica. Las caidas
dramaticas en los costes de procesamiento de datos,
en los costes de almacenamiento de datos lo que ha
facilitado un crecimiento exponencial junto a de la

cloud de poder procesar mucha informacién a muy
bajo costo.
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Las 3V's del Big Data

Evolucion del Big Data y capacidad de procesamiento e - ¢£DONDE ESTA REALMENTE
a bajo coste X e e EL VALOR?

Bandwidth Cost-Performance (1905-2012)
o

YOLUMEN

VELOCIDAD

Storage Cost-Performance (1992-2015) Cost to Launch an Internet Toch Startup Ll VARIEDAD

e ]

Pero existe una cuarta V muchisimo mas

Big data habla de la democratizacién masiva del importante que es la V de valor. Big data solo
procesamiento de datos a muy bajo coste gracias tiene sentido si el resultado de descubrir esos
a la caida de costes de almacenamiento, de
procesamiento y de la cloud. Big data tiene que
ver con el gran salto cuantitativo que es la canti-
dad de datos que podemos procesar, nos lleva a tomar decisiones de impacto en el negocio.
un salto cualitativo que es la cantidad de cosas
nuevas que se pueden descubrir.

patrones ocultos de la informacién nos lleva a

descubrir cosas nuevas que nos permiten

Una de las V que se debe aclarar es la V de

Big data responde a lo llamado las tres Vs, la V de variedad, que refiere que tenemos varios tipos

volumen de la informacién, la V de variedad de de datos, basicamente existen tres tipos de
tipos de informacion y la V de velocidad. Pode- datos, datos estructurados, datos no estructu-
mos analizar datos practicamente a tiempo real y

- . rados y datos semi estructurados.
poder tomar decisiones a tiempo real.

UPGRADE A
DIGITAL <[

e
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FUENTE DE DATOS

ESTRUCTURADOS SEMI - ESTRUCTURADOS NO ESTRUCTURADOS

Web

E-mails

Multimedia (Video, audio)
RSS Feeds

Messages

Relation & Legacy Databases XML
Spreadsheels EDI Documents
Flat Files with Proper Record

Formats

Customer Center Call logs
Customer Center representative
notes

Trading rooms

Internal documents
Sales report
Marketing material

Analysts reports Breaking News

Formal/Legal Market Pricing

Journals Weather Events
Corporate Actions
Social Media platforms

Los datos estructurados son los datos que conocemos, toda la informatica tradicional solo ha podido
gestionar datos estructurados, es decir filas y columnas en una base de datos relacional en una hoja de
Excel, 1y 0, bases de datos. El resto de informacion no estructurada, es decir imagenes, textos, videos,
grabaciones de voz de nuestros clientes en un call center, toda esta informacion no tiene mas manera de
poderla procesar y analizar. Tampoco la informacién semi estructurada, por ejemplo, los logs de navega-
cion de internet. Toda esta informacién es la que nos permite procesar big data. Big data nos permite
tratar la informacién no estructurada y semi estructurada de la misma manera que hasta ahora hemos

podido tratar la informacion estructurada.

Asi conseguir es una vision mucho mas granular, un conocimiento mas profundo de nuestros clientes y
de nuestros productos y servicios. Esto es lo que pretende big data, descubrir los patrones ocultos de la
informacidén y gracias a ello, ser capaz de caracterizar mejor los comportamientos, por ejemplo, de nues-
tros clientes para poder desarrollar estrategias que nos permitan desarrollar nuestros productos y servi-
cios mas personalizados, y sobre todo a partir de las tecnologias de big data desarrollar modelos de

analitica avanzada que nos permiten pasar de ser compafiias reactivas a compafiias predictivas.

19
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Beneficios de la apliacion del Big Data

CASOS DE USO

MEJOR EFICIENCIA OPERATIVA
MEJORES DECISIONES

PROCESAMIENTO
DE IMAGEN Y
VIDEO

VISION 360 DEL
CLIENTE

CONSULTAS EN TIEMPO REAL NUEVAS

GEOLOCALIZACION

DE DATOS PERSONALIZACION
DATA STREAMING

AGREGACION DE DATOS

CONSULTAS
AVANZADAS

DATA LAKES

GESTION DE

INFRAESTRUCTURA EERRERE

RIESGO
SEGURIDAD

S MEDIOAMBIENTAL

DEL FRAUDE

SISTEMA
SEGURIDAD AVANZADO DE
DIGITAL ALERTAS

PREVENCION Y PREDICCION DEL
FRAUDE Y RIESGO

GENERACION

NUEVOS INGRESOS

METRICAS

MOTORES DE
RECOMENDACION

INVESTIGACION
BIOMEDICA

20
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CIBERSEGURIDAD

La ciberseguridad es la practica de proteger los sistemas importantes y la informacion confidencial de los
ataques digitales. También conocida como seguridad de la tecnologia de la informacién (TI), las medidas
de ciberseguridad o seguridad cibernética estan disefiadas para combatir las amenazas contra sistemas
en red vy aplicaciones, ya sea que esas amenazas se originen dentro o fuera de una organizacion. El térmi-
no se aplica en diferentes contextos, desde los negocios hasta la informatica mavil, y puede dividirse en
algunas categorias comunes.

e |a seguridad de red es la practica de proteger una red
informatica de los intrusos, ya sean atacantes dirigidos o
malware oportunista.

¢ La seguridad de las aplicaciones se enfoca en mantener
el software y los dispositivos libres de amenazas. Una
aplicacion afectada podria brindar acceso a los datos que
esta destinada a proteger. La seguridad eficaz comienza en
la etapa de disefio, mucho antes de la implementacion de
un programa o dispositivo.

e La seguridad de la informacion protege la integridad y la
privacidad de los datos, tanto en el almacenamiento como
en el transito.

e La seguridad operativa incluye los procesos y decisiones
para manejar y proteger los recursos de datos. Los permi-
sos que tienen los usuarios para acceder a una red y los
procedimientos que determinan como y donde pueden
almacenarse o compartirse los datos se incluyen en esta
categoria.

e La recuperacién ante desastres y la continuidad del negocio definen la forma en que una organizacion
responde a un incidente de ciberseguridad o a cualquier otro evento que cause que se detengan sus
operaciones o se pierdan datos. Las politicas de recuperacion ante desastres dictan la forma en que la
organizacion restaura sus operaciones e informacién para volver a la misma capacidad operativa que
antes del evento. La continuidad del negocio es el plan al que recurre la organizacién cuando intenta
operar sin determinados recursos.

* |a capacitacion del usuario final aborda el factor de ciberseguridad mas impredecible: Se incumplen
las buenas practicas de seguridad, cualquier persona puede introducir accidentalmente un virus en un
sistema que de otro modo seria seguro. Ensefiarles a los usuarios a eliminar los archivos adjuntos de
correos electronicos sospechosos, a no conectar unidades USB no identificadas y otras lecciones impor-
tantes es fundamental para la seguridad de cualquier organizacién.

21
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(S

4 MITOS PELIGROSOS DE CIBERSEGURIDAD...

Los incidentes de ciberseguridad estdan aumentando en todo-el mundo, pero todavia persisten
algunos conceptos erroneos.

Mito N° 1: Los ciberdelincuentes son personas externas. En realidad, |las brechas de seguridad ciber-
nética son a menudo el resultado de personas internas malintencionadas que trabajan por su
cuenta o junto con piratas informaticos externos. Estas personas internas pueden ser parte de
grupos bien organizados, apoyados por estados.

Mito N° 2: Los riesgos son bien conocidos. De hecho, la superficie de riesgo aun se esta expandien-
do, con miles de nuevas vulnerabilidades informadas en aplicaciones y dispositivos tanto antiguos
como nuevos. Y las posibilidades de errores humanos, especificamente por parte de empleados o
contratistas negligentes que causan involuntariamente una brecha de seguridad de datos, siguen
aumentando.

Mito N° 3: Los vectores de ataque estan bajo control. Los ciberdelincuentes estan encontrando
nuevos vectores de ataque todo el tiempo, incluyendo los sistemas Linux, la tecnologia operacional
(TO), los dispositivos de Internet de las cosas (IoT) y los entornos de nube.

Mito N° 4: Mi industria esta segura. Cada industria tiene sus riesgos de ciberseguridad y los ciberde-
lincuentes explotan las necesidades de las redes de comunicacion dentro de casi todas las organiza-
ciones gubernamentales y del sector privado. Por ejemplo, los ataques de ransomware (véase mas
abajo) vulneran mas sectores que nunca, incluidos gobiernos locales y organizaciones sin fines de
lucro, y también han aumentado las amenazas en las cadenas de suministro, los sitios web ".gov" y
la infraestructura importante.
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Amenazas cibernéticas comunes

Las Ultimas amenazas de ciberseguridad estan dando un nuevo giro a las amenazas "conocidas", aprove-
chando los entornos de trabajo desde casa, las herramientas de acceso remoto y los nuevos servicios en
la nube. Estas amenazas en evolucion incluyen:

Malware

El término "malware" se refiere a variantes de software malicioso, como gusanos informaticos, virus,
troyanos y programas espia, que brindan acceso no autorizado o causan dafios a una computadora. Los
ataques de malware son cada vez mas "sin archivos" y estadn disefiados para evadir métodos de detec-
cion familiares, como herramientas antivirus, que escanean archivos adjuntos maliciosos.

Ransomware

Es un tipo de malware que bloguea archivos, datos o sistemas y amenaza con borrar o destruir los datos,
o hacer que los datos sean privados o confidenciales al publico, a menos que se pague un rescate a los
ciberdelincuentes que lanzaron el ataque. Los recientes ataques de ransomware se han dirigido a los
gobiernos estatales y locales, que son mas faciles de vulnerar que las empresas y estan bajo presion para
pagar rescates con el fin de restaurar aplicaciones y sitios web de los que dependen los ciudadanos.

Estafas por correo electrénico / ingenieria social

Las estafas por correo electronico son una forma de ingenieria social que engafia a los usuarios para que
proporcionen su propia Pll o informacion confidencial. En este tipo de estafa, los correos electrénicos o
mensajes de texto parecen provenir de una empresa legitima que solicita informacion confidencial,
como datos de tarjetas de crédito o informacion de inicio de sesion. El FBI ha notado un aumento en las
estafas por correo electrénico relacionadas con la pandemia, vinculado al crecimiento del trabajo
remoto.

Amenazas internas

Los empleados actuales o anteriores, socios comerciales, contratistas o cualquier persona que haya
tenido acceso a sistemas o redes en el pasado se pueden considerar una amenaza interna si abusan de
sus permisos de acceso. Las amenazas internas pueden ser invisibles para las soluciones de seguridad
tradicionales como firewalls y sistemas de deteccion de intrusos, que se enfocan en amenazas externas.

Ataques de denegacidn de servicios distribuidos (DDoS)
Un atague DDoS intenta bloquear un servidor, sitio web o red sobrecargandolo con trafico, generalmente
de multiples sistemas coordinados. Los ataques DDoS abruman las redes empresariales a través del

protocolo simple de administracion de red (SNMP), que se utiliza para médems, impresoras, conmutado-
res, routers y servidores.

23



UPGRADE DIGITAL

Amenazas persistentes avanzadas (APT)

En una APT, un intruso o un grupo de intrusos se infiltra en un sistema y permanece sin ser detectado
durante un periodo prolongado. El intruso deja las redes y los sistemas intactos para poder espiar la
actividad empresarial y robar datos confidenciales mientras evita la activacion de respuestas defensivas.

Ataques de intermediarios / “Man-in-the-middle”

Los ataques de intermediario son atagues de espionaje, en los que un ciberdelincuente intercepta y
transmite mensajes entre dos partes para robar datos. Por ejemplo, en una red Wi-Fi no segura, un
atacante puede interceptar los datos que se transmiten entre el dispositivo del invitado y la red.

Proteccion del usuario final

La proteccion del usuario final o la seguridad de endpoints es un aspecto fundamental de la ciberseguri-
dad. Después de todo, a menudo es un individuo (el usuario final) el que accidentalmente carga malware
u otra forma de ciber amenaza en su equipo de escritorio, laptop o dispositivo movil.

Por tanto, ¢de qué manera protegen las medidas de ciberseguridad a los usuarios finales y los sistemas?
En primer lugar, la ciberseguridad depende de los protocolos criptograficos para cifrar los correos elec-
tronicos, archivos y otros datos criticos. La ciberseguridad no solo protege la informacién en transito,
también ofrece proteccién contra las pérdidas o el robo.

Ademas, el software de seguridad del usuario final analiza las computadoras para detectar cdédigo mali-
cioso, pone en cuarentena este cédigo v lo elimina del equipo. Los programas de seguridad pueden inclu-
so detectar y eliminar el cddigo malicioso oculto en el registro de arranque maestro (MBR) y estan dise-
fiados para cifrar o borrar datos del disco duro de la computadora.

Los protocolos de seguridad electronica también se enfocan en la deteccion de malware en tiempo real.
Muchos utilizan el andlisis heuristico y de comportamiento para monitorear el comportamiento de un
programay su codigo para defenderse de virus o troyanos que pueden cambiar de forma con cada ejecu-
cion (malware polimorfico y metamorfico). Los programas de seguridad pueden restringir los programas
que puedan ser maliciosos en una burbuja virtual separada de la red del usuario para analizar su compor-
tamiento y aprender a detectar mejor las nuevas infecciones.

Los programas de seguridad contindan desarrollando nuevas defensas mientras los profesionales de la
ciberseguridad identifican nuevas amenazas y formas de combatirlas. Para aprovechar al maximo el
software de seguridad del usuario final, los empleados deben aprender a utilizarlo. Lo fundamental es
mantenerlo en funcionamiento y actualizarlo con frecuencia para que pueda proteger a los usuarios de
las ciber amenazas mas recientes.
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Consejos de ciberseguridad
¢Coémo pueden las empresas y las personas protegerse contra las ciber amenazas?
A continuacién, presentamos nuestros mejores consejos de ciberseguridad:

e Actualizar el software y el sistema operativo: esto significa que aprovechara las Ultimas revisiones de
seguridad.

e Utilizar software antivirus: las soluciones de seguridad detectaran y eliminaran las amenazas. Mantenga
su software actualizado para obtener el mejor nivel de proteccion.

e Utilizar contrasefias seguras, asegurese de que sus contrasefias no sean faciles de adivinar.

* No abrir archivos adjuntos de correos electrénicos de remitentes desconocidos: podrian estar infecta-
dos con malware.

e No hacer clic en los vinculos de los correos electronicos de remitentes o sitios web desconocidos: es una
forma comun de propagacion de malware.

e Evitar el uso de redes Wi-Fi no seguras en lugares publicos: las redes no seguras lo dejan vulnerable a
ataques del tipo “Man-in-the-middle”.

Conclusion

Para concluir nos damos cuenta de que en esta era digital ya no hay un camino de regreso ni estamos
frente a una moday se puede establecer la viabilidad del aprovechamiento temprano de estas tecno-
logias, porque ya han sido probadas exitosamente.

El mundo de las tecnologias de la informacidn y las telecomunicaciones permitira que nos encontre-
mos con una ventaja competitiva en términos de oportunidades, conquista de nuevos mercados,
optimizacion de procesos, reduccion de costos y mayor rentabilidad.
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ESTRATEGIA DIGITAL Y DE NEGOCIOS

Para el desarrollo de este curso se trabajaran dos tematicas que en conjunto son verticales necesarios
para el desarrollo integro y satisfactorio de cualquier proyecto, no importando el rubro o desarrollo de la
organizacion.

Hoy en dia es imprescindible que toda empresa se inserte en el mundo digital y aprenda sobre cémo
crear y capturar valor en un mercado cada vez mas dindmico. Podremos entender que una estrategia
digital es la aplicacidon de las tecnologias digitales a los modelos de negocio para formar nuevas capacida-
des diferenciadoras de negocio y no podemos ignorar que, en el futuro, toda estrategia de negocio sera
digital.

A la hora de determinar las estrategias, no existen reglas escritas o recetas para el
exito. Cada empresa debera desarrollar y pensar las estrategias que debe realizar para
conseguir los objetivos marcados, este proceso debe ser desarrollado a medida de las
necesidades e hitos planteados como organizacion.

Es en el paso de la planificacion que se debe plasmar todo lo que vas a hacer. Aqui debemos pregun-
tarnos ¢COmo queremos posicionar la organizacion? éCudl es la propuesta de valor que ofrecemos
para lograr los objetivos planteados?

Toda empresa inicia su recorrido en el entorno digital con una estrategia de posicionamiento (bran-
ding). Debes definir cdmo te interesa ser recordado, cual es la propuesta de valor y cual es la perso-
nalidad de la marca.

Consciente de cudl es el posicionamiento deseado y quién es el publico ideal, dedicando tiempo a
determinar a cudles segmentos de la poblacion te interesa alcanzar. Para esto, se debe tener
pendiente las facilidades de los medios pagados: Planificacion y compra de medios online, Produc-
cion de piezas y ad-serving, esto forma parte de la estrategia de segmentacion y targeting. Hablar de
estrategia, es hablar de planificacién al servicio del éxito de nuestros proyectos, es por esto por lo
gue conocer los procesos y pasos para cumplir los objetivos es fundamental.

LL El cambio que vivimos como sociedad y los guifios de la indus-
tria 4.0 se traspasan a la ejecucion de todo tipo de proyectos. Es
por lo antes expuesto de que hablamos de estrategias digitales
y nuevos modelos de negocios pensando y adecuando al

contexto donde se llevan a cabo las intervenciones.
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6 PASOS PARA DESARROLLAR UNA ESTRATEGIA

. Estado actual: Poder reflejar objetivamente el estado presente de nuestra organizacion.

Objetivos: Tener claro ¢dénde queremos llegar? es fundamental para el éxito de los objetivos plan-
teados en busqueda de integrar la estrategia.

. Estrategia: Desarrollar la estrategia y aplicarla es fundamental para trabajar y lograr los objetivos
planteados.

. Plan de Accidn: Co crear un plan de accion es fundamental para generar un plan desde la empatia
y las necesidades.

‘ Tacticas: Como generar cambios y enfrentar el contexto es fundamental para desarrollar los objeti-
vos planteados.

Control: Medir y monitorear de forma constante sera fundamental para ajustar la intervencion
desarrollada.

0 ESTADO ACTU.&L 0 OBJETIVOS 0 ESTRATEGIA

& Dénde estamos ok {Dénde queremos estar? LCoOHmMo Begaremos ahi?

A
-OBh

Proce

0 CONTROL 0 5 PLAN DE ACCION 04 TACTICAS

¢Con qué KPis mediremaos of £COmMo EXACTAMENTE

llegaremos ohi?
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Una estrategia digital es la aplicacion de las tecnologias digitales a
los modelos de negocio para formar nuevas capacidades diferencia-
doras de negocio. En el futuro, toda estrategia de negocio sera digi-
tal.

La estrategia digital se centra en el uso de la tecnologia para mejorar
el rendimiento empresarial, ya sea creando nuevos productos o re
imaginando los procesos actuales. Establece la direccion que una
organizacion tomara para crear nuevas ventajas competitivas con la
tecnologia, asi como las tacticas que utilizarad para lograr estos cam-
bios. Esto generalmente incluye cambios en los modelos de negocio,
ya que la nueva tecnologia hace posible que las empresas innovado-
ras proporcionen servicios que antes no lo eran.

Dando cuenta del contexto este proceso utiliza tecnologia se ha integrado con el negocio para convertir-
se en algo mas que hardware o software. A medida que la tecnologia digital penetra mas y las empresas
avanzan en el camino de la transformacion digital, la estrategia digital y la estrategia de negocios serd la
misma cosa. Por ahora, todavia es Util usar el término "estrategia digital" para poner en relieve el esfuer-
zo tras las iniciativas digitales.

Es importante recordar que la estrategia digital es a la vez un concepto y una cosa, es decir, una estrate-
gia digital deberia eventualmente conducir a la creacion de un plan concreto o una hoja de ruta. Si bien
puede seguir cambiando la operativa especifica que ha decidido seguir, también debe haber un compro-
miso claro con lo que significa digital para su empresa.

Por ejemplo, digamos que su estrategia digital (meta final) es utilizar un software para control de stock
su empresa optimizara recursos de tiempo y dinero. En primer lugar, se establece una estrategia (plan)
para empaquetarlo como una solucion contextualizada y ser aplicada en etapas para toda la organiza-
cion. Mas tarde, te das cuenta de que tiene mas valor si utilizamos un software que gestione RRHH. Tu
estrategia (objetivo final) no cambid, pero tu estrategia (plan) lo hizo. Cambiar la idea base de tu estrate-
gia digital debe ser un gran cambio o reorientacidon para su empresa, pero idealmente, los pasos concre-
tos seran lo suficientemente flexibles como para permitir los cambios que sean necesarios.
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Hay tendencia a hablar indistintamente de transformacién
digital y estrategia digital. Los dos términos estan estrecha-
mente relacionados, pero difieren en su alcance. La transfor-
macion digital impulsa el cambio en tres areas: experiencia
del cliente, procesos operativos y modelos de negocio. El
proceso de transformacién digital requiere coordinacién en
toda la organizacién, e implica cambios en la cultura empre-
sarial.

La estrategia digital, por el contrario, se centra en la tecnolo-
gia, no en la cultura. La estrategia digital es mas relevante a
los cambios en los modelos de negocio, y utiliza la tecnologia
para crear las capacidades que una empresa necesita para
convertirse en un negocio digital. Establecer una estrategia
es un componente clave del proceso de transformacion y
asegura que la tecnologia se estd implementando de una
manera que apoye los objetivos de negocio.
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¢Como construyes una estrategia digital?

Realizar esta pregunta en vez de preguntar "¢ Cual es nuestra estrategia digital?" nos propone plantear-
nos las cinco siguientes preguntas para establecer la comprension de la tecnologia digital:

¢La tecnologia digital cambia el negocio en el que deberia estar?

¢Como podria la tecnologia digital mejorar la forma de
agregar valor a las empresas en las que estas?

¢Podria la tecnologia digital cambiar a tu cliente objetivo?

¢Afecta la tecnologia digital a la propuesta de valor
para tu cliente objetivo?

¢Como puede la tecnologia digital mejorar las capacidades
empresariales que lo diferencian de su competencia?

Para algunas empresas, estas preguntas tendran respuestas obvias, especialmente aquellas que ya han
experimentado la irrupcién o competencia de nuevas empresas digitales. La intencién es identificar
como los cambios digitales cambian lo que haces, y luego refinar tu comprensién de las tendencias de
la industria a aquellos valores especificos que formaran la base de tu estrategia. Empezar por entender
perfectamente claro el propdsito de tu empresa, puede evitar perder tiempo y recursos implementando
tecnologia que no permita nuevas ventajas competitivas.
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{Qué es una estrategia de negocios?

Se conoce como estrategia de negocio a la planificacion por
parte de una empresa de cara a la consecucion de objetivos
previamente establecidos.

(ED

De este modo, la estrategia de negocio establece practicas
para regir el funcionamiento a nivel empresarial.

La estrategia de negocio permite tanto a Pymes como a gran-
des corporaciones plantearse unos objetivos empresariales en
concreto. Y sobre ello, basar su dia a dia en alcanzar los
mismos en el largo plazo. Al tiempo debe permitir la obten-
cion de determinados niveles de rendimiento financiero para
la empresa.

En primer lugar, toda estrategia de negocio debe hacer plantear a un emprendedor sobre en qué situacién
0 posicion quiere estar en el mercado en un determinado periodo de tiempo (medio y largo plazo general-
mente).

Primordialmente, una buena estrategia de negocio debe permitir a una empresa obtener buenos posicio-

namientos en su sector, beneficio econdmico o expansion territorial. Su disefio y aplicacion dependera en
gran medida de las caracteristicas de cada organizacion.

OBJETIVOS DE UNA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS

La misidon que toda directiva debe fomentar en la configuracion de una
acertada estrategia de negocios es:

e Alcanzar una posicion de mercado de alta competitividad o liderazgo en el
sector.

e Perseguir el crecimiento, bien a nivel de tamafo de la empresa, de dmbito
de accion o expandiéndose a nuevos territorios.

e Consecucion de solidez econdmica y mayor beneficio econdmico posible.
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Aplicacion de la estrategia de negocio en empresas

Independientemente de su antigliedad, una estrategia de negocio sera un elemento clave en el éxito
economico o comercial de una empresa. Al ser nueva, una corporacion debe plantear necesariamente
los pasos a seguir para su entrada a un determinado mercado elaborando esta herramienta. Asi, fijard las
condiciones en las cuales entrara a competir, el publico o segmento al que se dirigird y cuales seran sus

planes estratégicos o de marketing.

En el caso de las mas experimentadas, es posible en todo momento y siguiendo la evolucion de los mer-
cados, cambiar o adaptar una estrategia de negocio teniendo en cuenta las necesidades y caracteristicas

de la empresa para adaptarse y competir en mejor situacion.

EL 70% DE LAS EMPRESAS FRACASAN
EN IMPLEMENTAR SU ESTRATEGIA
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Principales ejemplos de estrategia de negocio

Sobre esta linea, dependiendo de las circunstancias que rodean a una corporacion, es posible la aplica-
cion de diversos tipos de estrategias:

Bajo coste: Buscando competitividad en mercados de precios

bajos optimizando en lo posible el coste empresarial. Un ejemplo

de empresa con esta estrategia seria Primark. r
\

.

Liderazgo en producto: Persiguiendo dar valor a productos por
parte del potencial cliente. Se enfoca en precios mas altos y
mejores servicios postventa. Por ejemplo, El Corte Inglés.

Lock-in: Ofreciendo al mercado productos dificiles de sustituir o
copiar por parte de los competidores. Esto hace que el cliente

sea fidelizado en largo periodo de tiempo acompafiando la marca
y consumiendo sus productos. Un ejemplo de ello es Coca Cola.

Conclusion

Podemos concluir que a medida que la tecnologia digital ingresa y se fortalece masy

las empresas avanzan en el camino de la transformacion digital, la estrategia digital y
la estrategia de negocios sera solo una cosa. Solo por un tiempo mas, sera util usar el
término.

35



DESARROLLA PROP()S!TOS
pnupgs IT EN TU ORGANIZACION

PROPOSITO DE VIDA EP&OPUSITI] EMPRESARIAL

Esta metodologia conecta la creacion
de propositos de vida con propositos
empresariales mediante un trabajo
de paneles y bloques.

SHARIF LAIBE S QUIERES REALIZAR TALLERES DE PROPOS-IT EN TU EMPRESA
ESCRIBENOS A COMUNICACIONES@ORIGOCONSULTORES.CL

=

EDIOUID

amazon

WWW.PROPOSIT.CL

Consigue tu libro aqui






UPGRADE DIGITAL

En este momento en el que cualquier servicio debe ser inmediato y satisfactorio, las empresas han apro-
vechado las nuevas tecnologias para hacerse mas eficientes que nunca y poder cumplir con las expecta-
tivas de los consumidores. En este contexto, la digitalizacion de procesos ha sido clave no solo para

conseguir ser mas eficientes, sino también para evitar quedarse atras frente a la competencia.

Practicamente todo se puede “hacer digital”, es decir, digitalizar. Textos, imagenes, musica... cualquier
forma de informacion. Por supuesto, también nos referimos a los procesos: el trabajo cotidiano de tu
empresa en cuanto a técnicas de funcionamiento interno, comunicacién corporativa, sistemas de venta,

y casi cualquier cosa que te puedas imaginar.

¢En que consiste la digitalizacion de procesos?

La digitalizacion de procesos consiste en adaptar los procesos
de una empresa, independientemente del sector al que perte-
nezca, a los nuevos entornos digitales. Con la digitalizacion de
procesos, toda la informacién que gestiona una empresa pasa
a estar disponible de forma digital, siendo una nueva ventaja
para todas las empresas que la llevan a cabo.

No se trata solamente de hacerse una pdagina web o una app para el teléfono, como suele pensar la
mayoria de la gente. Incluso la maquinaria que fabrique los productos que luego vendes es digitalizable:
desde hace ya tiempo, para algunas tareas mecdnicas se usan robots programables, extremadamente

precisos, veloces y seguros.

Pero ipor qué te interesa complicarte la vida en cambiarlo todo si lo que tienes ya funciona bien? Senci-

llamente, porque te va a servir para mejorar y ser mas eficiente, y por tanto mas rentable.
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Con la digitalizacion de procesos, tu empresa encontrara nuevas oportunidades y formas de hacer el
trabajo mas efectivo, convirtiéndose en una potente competencia para el resto de las empresas del
sector. Y es que conlleva muchos beneficios a corto y largo plazo que hacen que el proceso merezca

bastante la pena. Los beneficios son:

MEJOR EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Gracias a la digitalizacion de procesos, tu empresa puede conseguir que los clientes tengan una experien-
cia mucho mas satisfactoria. Ofrecer un servicio mas rapido, cbmodo y efectivo, puede ser la clave para
fidelizar a los clientes que ya tenias y para conseguir ese crecimiento de la empresa que estabas esperan-
do.

Ademas, la digitalizacion de procesos ya es algo practicamente obligatorio. Y es que estd comprobado
gue la supervivencia de las empresas depende de su capacidad de adaptarse al medio y a los cambios del
mercado, y aquellas que no lo hacen, obviamente, acaban quedandose atras. ¢ Has oido alguna vez aque-

llo de “renovarse o morir”? Pues ahora cobra mas sentido que nunca.

MOVILIDAD EMPRESARIAL

La digitalizacion de procesos supone una mejora consistente en la comunicacion entre los equipos de
trabajo. Utilizar herramientas digitales capaces de recopilar informacion in situ, enviar reportes y crear
ordenes de trabajo en apenas minutos, permite implementar la movilidad empresarial en tu empresa

de forma eficiente y satisfactoria.

Digitalizar los procesos de tu empresa, supone poder recrear el lugar fisico de trabajo en un dispositivo

movil para que los trabajadores puedan llevar a cabo las mismas tareas desde cualquier punto geografi-

co y de forma mucho mas rapida.

PROCESOS MAS RAPIDOS Y PRODUCTIVOS

En el dia a dia de cualquier empresa, existe una gran cantidad de tareas que ocupan demasiado tiempo
y que resultan poco productivas. Tareas como las administrativas, no suponen ningun valor afiadido para
la empresa, y sin embargo, ocupan una gran parte del tiempo invertido. Son estas tareas las que requie-
ren una digitalizacion para ser mas productivas y para poder invertir ese tiempo en actividades que de

verdad lo requieran.

39



UPGRADE DIGITAL
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ool Con la digitalizacion, es posible realizar acciones como
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firmar documentacion, enviar reportes e incluso recibir
y emitir érdenes de compra. Esto acorta en gran
medida los tiempos de espera y agiliza el flujo de traba-
jo, lo que supone directamente un aumento de la pro-
ductividad.

Y es que el tiempo que antes se dedicaba al seguimiento de obras, levantamiento de inventarios en alma-
cén, la creacion de reportes de servicios, el control de horarios, entre otros procesos, ahora se reduce
enormemente. Utilizar tecnologias digitales permite agilizar la comunicacién entre los equipos de traba-
jo. De esta manera, se acelera el flujo de trabajo e informacién gracias a la transferencia de datos en
tiempo real, el sistema de aprobacion entre el personal en movilidad y supervisores o el envio de infor-
mes automaticos de forma instantdnea, entre otras cosas. Esto produce un aumento de la productividad
y una reduccion de costes. Ya no tendras que depender de los canales de mensajeria tradicionales para
hacer llegar informacién a tus clientes o socios, ahora solo necesitaras unos segundos para hacerlo posi-
ble.

AUTOMATIZACION DE PROCESOS

Gracias a la digitalizacion, muchos de los procesos de tu empresa se pueden automatizar. A través de
un ordenador o teléfono movil es posible acceder a informacion importante, comunicarte con clientes
o resolver incidencias, incluso si estas a cientos de kildémetros de tu empresa. Procesos como el levanta-
miento de informacion en terreno, las inspecciones, las auditorias, los controles de calidad o la crea-
cion y envio de reportes, se pueden realizar de forma automatica y desde cualquier lugar, suponiendo

una reducciéon importante del tiempo que antes se dedicaba a hacer manualmente este tipo de tareas.
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INFORMACION SEGURA Y DISPONIBLE

Acceder a la informacion que se genera cada dia en tu empresa ahora es mas facil y seguro. Los datos regis-
trados permanecen almacenados en un sistema y podrds consultarlos y exportarlos para tus analisis. Con
esta optimizacién, resulta mas dificil perder informacién por no saber dénde estad o porque se haya produci-
do algln incidente como incendios y demas.

MENORES ERRORES EN LOS PROCESOS

La digitalizacion de procesos ha conseguido también que las empresas tengan cada vez menos errores y
que si los tienen, se puedan identificar y solucionar a tiempo.

Un ejemplo claro de este beneficio lo vemos en los técnicos que usan herramientas digitales para recopilar
datos en tiempo real y estando en terreno. De esta forma, se evitan errores en la captura de datos y en la
generacion de los reportes, presupuestos, partes de trabajo, etc.

MAYOR MOTIVACION DE LOS TRABAJADORES

Contar con herramientas que te hagan el trabajo mas facil y encontrar nuevas formas mas efectivas de
llevarlo a cabo, suelen ser factores que aumentan la motivacion de los empleados hasta en un 40% y una
razén de peso para dar el salto a la digitalizacion.

Digitalizar los procesos de tu empresa no es solamente beneficioso: a estas alturas del siglo XX es practica-

mente imprescindible para seguir siendo competitivo. Eso si, no debes hacerlo de cualguier manera. Es
mejor que lo planifiques bien, porgue si no, solo estards tirando el dinero.
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UPGRADE

DIGITAL

PASOS PARA DIGITALIZAR LOS
PROCESOS DE TU EMPRESA

Conoce en qué estado digital estan tus actuales procesos y practicas. Para eso te recomendamos hacer
una lista de todas las acciones de las distintas areas que la componen. Esta lista serd tu inventario, te
permite reconocer dénde estd presente y ausente el uso de tecnologias y practicas digitales.

0-8 PUNTOS

NIVELES DE
D

RESISTENCIA DIGITAL

Empresas que aiin manejan informacion
de forma dispersa.

Los lideres poseen la capacidad y gestion necesarias

para dirigir iniciativas digitales y realizar innovacién

disruptiva en su industria, proporcionando mayor
agilidad y valor competitivo para el negocio.

Q

9-16 PUNTOS

EXPLORACION DIGITAL INTEGRACION DIGITAL

que estan o la

estrategia corporativa en materia de DX. Es aquel que ha generado una integracion sinérgica

entre Tl y el negocio, capaz de desarrollar productos y
servicios digitales en forma sostenida.

Se da cuando hay una alineacion entre las metas
de Tly las del negocio para crear productos y
experiencias, aunque aun no son disruptivas.
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Otra forma de detectar tu nivel es haciendo un test de digitalizacion. Hay muchos en Internet, pero estos
son en los que mas confiamos porque estan adaptados al ecosistema emprendedor chileno:

Upgrade Digital

Un programa de transformacion digital basado en un método
creado por Origo Lab denominado “DX-Express” que acelera
el proceso de adaptacion tecnoldgica en las empresas.

https://origolab.cl/diagnostico-de-transformacion-digital/

Test Digitalizacion

Iniciativa de la Fundacién Pais Digital y de la empresa asesora
de digitalizacion Anticipa que ayuda a determinar en qué
medida los negocios incorporan la digitalizacion y tecnologias
asociadas para mejorar sus procesos y acelerar sus ventas.

https://www.testdigitalizacion.cl
Chequeo Digital

Herramienta del programa del gobierno Digitaliza Tu Pyme
gue analiza el estado de adopcion tecnoldgica y habilidades
digitales de las pequefias y medianas empresas (pymes) en el
pais.

https://www.chequeodigital.cl

Termdmetro Digital de Evoluciona Bci

TED es un autodiagndstico realizado sobre la base de pregun-
tas que al responderlas segun la realidad del negocio arrojara
un puntaje que mide el nivel de digitalizacion de tu empresa,
descubriendo las competencias y oportunidades de mejora.

Es crucial que hagas diagnosticos. Asi sabras qué procesos y practicas necesitan modernizarse urgente y
cuales pueden esperar o quedar como estan.
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No tienes que ser programador o disefiador para digitalizar o transformar digitalmente una empresa.
Pero si tienes que entender en qué te estas metiendo. Sin embargo, muchas veces las empresas ignoran
las verdaderas implicancias de digitalizar; creen que es solo escanear documentos o instalar un software.

La digitalizacion es compleja porque requiere tiempo, dedicacién, y muchas veces atencién al detalle y
otras capacidades que tu ni tu equipo no tienen por qué tener, sobre todo si eres el o la duefia de la
empresa.

Por eso generalmente se recomienda que las empresas que adoptan este tipo de cambio digital pidan
ayuda a expertos. Las hay de tres tipos:

e Asesores gratuitos o pagados de digitalizacién o transformacién digital que disefian la ruta a seguir y
luego la empresa sigue el camino por su cuenta.

e Un equipo interno dedicado y con especialistas especialmente contratados para este proyecto.

e Una empresa externa que digitaliza los procesos de punta a punta.

Lo entendemos muy bien: invertir en digitalizacion es una decisién importante para tu estrategia y presu-
puesto. Primero, hay que definir si tu empresa cuenta con las finanzas para implementar el cambio, sea
con ayuda de un proveedor o lo haga por su cuenta. Muchas empresas fallan en su digitalizacion porque
el presupuesto no era realista, no era suficiente, o peor, nunca asignaron uno para alcanzar la meta. Asi
que es importante que tengas claro exactamente qué significa implementar este cambio, y esto com-
prende:

e Horas hombre/Horas Mujer (HH-HM)

e Pérdidas calculadas

e Costos extra

e Gastos imprevistos.

e Aqui te puede ayudar mucho la asesoria de expertos que recibas, asi como el acompafiamiento que te
entregue la empresa proveedora del servicio que contrates.
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¢Cuanto cuesta digitalizar una empresa?

En el caso de la digitalizacion, el monto puede ser estandar en el
sentido de que haya un costo base que aumente o disminuya
dependiendo de factores como cantidad de items o procesos a
digitalizar, nUmero de usuarios finales de estos procesos digitali-
zados, etc.

Por eso es crucial que desgloses este costo al maximo. Para eso
revisa este analisis que hace el especialista Alejandro Barros
sobre la digitalizacion de los tramites y costos asociados del plan
de Transformacion Digital del Estado. Asi te haces una idea del
nivel de detalle.

https://www.alejandrobarros.com/transformacion-digital-cuan-
to-cuesta/

Ya evaluaste el total de procesos y practicas que necesitas modernizar, los costos y si es un proyecto que
abordara tu empresa internamente o con ayuda de un tercero. Toca ahora elegir por donde empezar.
Recién ahora tienes el panorama claro para delinear una estrategia, una hoja de ruta. Y esto comprende
elegir con qué vas a empezar.

Quizas pienses que para digitalizar los papeles que tu empresa produce no se necesita una estrategia
digital. Pero no te confies. Todo cambio requiere un proceso, y todo proceso requiere un plan. Mientras
mas detallado sea la hoja de ruta digital que sigas, menos espacio dejaras para conjeturas, improvisacio-
nesy sobre costos.

Es mas, se hace énfasis en comenzar por las acciones mas sencillas o pequefias. Asi tu y tu equipo

podran ver el cambio con mayor rapidez y esto aumentara el apetito por seguir digitalizando las opera-
ciones de la empresa. Acd tienes tres formas de decidir por donde comenzar la digitalizacién:
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Si tienes un presupuesto muy apretado, comienza usando la versidn gratuita de herramientas tecnoldgi-
cas reconocidas que estan disponibles hoy por Internet para que te familiarices con su uso primero y
luego evalles cuadles licencias adquirir después.

Por ejemplo:

e Plataformas de almacenamiento en la nube como Google Drive, Microsoft OneDrive Dropbox, segin la
revista PCWorld.

I N
OneDrive <+ Dropbox

Google Drive

e Softwares de organizacién de tareas en la nube, de acuerdo con el portal de referencias Capterra, como
son el caso de Trello y Clickup.

@ Trello < ClickUp

e Herramientas de comunicacién de equipos remotos y presenciales como Zoom y Google Meet.

Q 200M  Google Meet
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Los primeros que tienen que enterarse de que tu empresa digitalizard una parte o la totalidad de sus
operaciones son sus trabajadores. Ellos son los usuarios finales de los procesos que elijas. Mientras mas
temprano los integres, mas posibilidades hay de que resulte.

¢Y qué pasa si no los integras? Preparate para dar el paso
Aumentard la insatisfacciéon laboral y la cultura La digitalizacion es un proceso complejo, pero
organizacional se verd resentida, y hasta podria no dificil si lo planificas con tiempo y cuentas
suceder que el cambio no funcione. Tal cual. Hoy con los recursos necesarios para llevar a cabo el
en dia los trabajadores quieren ser participes de cambio.
los planes de su empresa y no aprecian decisiones
unilaterales. Es importante que te asegures de que sea un
proceso limpio, sencillo y facil de realizar y visibi-
De hecho, esta es la oportunidad perfecta para que lizar tanto por quienes estaran a cargo de digita-
tus colaboradores conozcan cémo sacar provecho lizar los procesos y practicas, los usuarios finales
del cambio y cémo brillar con luz propia en todo el y quienes toman las decisiones en tu negocio.
proceso.

Conclusion

Podemos concluir que, con la digitalizacion de procesos, toda empresa encontrara nuevas oportuni-
dades para realizar sus tareas de forma mas efectivas y obtendran herramientas para competir mejor
en el mercado, por una parte, podran mejorar la experiencia del cliente, mejorar la comunicacion
entre los equipos de trabajo, los trabajadores puedan llevar a cabo las mismas tareas desde cualquier
punto geografico y de forma mucho mas rapida, realizar procesos mas rapidos y productivos, auto-
matizar procesos, contar con informacion de forma mas segura, cometer menos errores y también
motivar a los trabajadores contando con herramientas que permitan un trabajo mas facil.

Digitalizar los procesos de tu empresa es practicamente imprescindible para seguir siendo competiti-
vo en los mercados actuales y es importante planificarlo muy bien.




DESARROLLA EL TRABAJO COLABORATIVO
AL INTERIOR DE TU ORGANIZACION

Konkord es un método para desarrollar proyectos
mediante trabajo colaborativo y cohesion de equipos,
determinando 16 valores como pilares del proceso
creativo y de la optimizacion de actividades y resulta-

S| QUIERES REALIZAR TALLERES DE KONKORD EN TU EMPRESA
ESCRIBENOS A COMUNICACIONES@ORIGOCONSULTORES.CL
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FOCO EN EL CLIENTE DIGITAL

Cuando hablamos de Transformacién Digital, y sus primeros pasos, es dificil no mencionar empresas
como Uber, Airbnb, Netflix y la reciente empresa chilena unicornio Cornershop. éQué tienen en comun?
Todas ellas cuentan con la estrategia de poner al cliente en el centro del negocio, darle mas poder en las
relaciones y en las definiciones del futuro del mercado. Hoy, en estas empresas, el cliente es escuchado,
y ha dejado claro que no quiere comprar solo productos, también valora las experiencias y los servicios.

Como consecuencia de este modelo nuevo y exitoso, hasta las empresas mas tradicionales se estan acer-
cando al mundo digital, ya sea a través de partnerships, o creando ambientes propios para el fomento de
la innovacién. Ellas estan buscando entender y adaptarse (o replicar) a la mentalidad presentada por las
startups. Si estamos seguros de que la Transformacién Digital es un camino sin retorno, también debe-
MOos reconocer que, para aquellas organizaciones que no nacieron digitales, el proceso puede ser mas
largo, debido al tamafio, y complejidad de su estructura. Por lo tanto, cada paso debe cumplirse, no hay
atajos.

La preocupacion por la experiencia del cliente tiene que ser uno de los principales pilares y formar parte
de la cultura de la empresa en todos los niveles, empezando por el CEO y llegando al resto de la organiza-
cion. Cuando reconocemos que hubo una inversion de poder en la relacién entre marcas y consumido-
res, queda claro que el proceso de transformacion digital pasa necesariamente por un cambio en el
modo de tratar al cliente.

Segln los datos del estudio de Zendesk Customer Experience Trends 2019, en los ultimos cinco afios, la
satisfaccién del cliente ha bajado un 2.2 por ciento, de 94.6% en 2013 a 92.5% en 2018, disminuyendo
casi un punto porcentual completo solo en el ultimo afio.

Al mismo tiempo, las expectativas de los clientes siguen aumentando. Casi la mitad de los clientes
encuestados (46 por ciento) dijeron que sus expectativas son mas altas que hace un afio.

kL

| En este curso podras comprender de manera
\ interactiva cuales son los principales tdpicos
por considerar al momento de diseiar una
estrategia enfocada a tu cliente digital.

1)




UPGRADE DIGITAL

Topicos para disehar estrategias enfocadas en el cliente digital:

SEGMENTACION DE CLIENTES DIGITALES

Concepto segmentacion

La segmentacién de mercado es un concepto, es un proceso, y es un
conjunto de herramientas cada vez mas analitico, que me permiten
detectar oportunidades, antes que la competencia, y asignar los
recursos en forma mas eficiente que si fuera a todo el mercado. Es
el punto de partida de cualquier decisién comercial. Por eso, como
dice Peter Drucker, “Si no estas pensando en segmentos, entonces
no estds pensando”.

Tipos de variables de segmentacion & targeting

Se presentaran una serie de ejemplos de variables de segmentacién. Lo que es muy importante a tener
en cuenta es que, pese a que se describird una serie de variables, esta no es una receta, sino simplemen-
te un conjunto de ejemplos de variables, y puede haber muchas otras con las cuales se puede tratar de
caracterizar y separar a los distintos segmentos.

Se reitera, estas no son “las variables de segmentacion” que uno tiene que usar, son solo ejemplos y, por

lo tanto, las variables de segmentacién las tiene Ud. que descubrir en su propia industria, en su propio
mercado, en su propia cartera de cliente, de tal forma de identificar oportunidades.

Las variables de segmentacion, como grandes familias de variables,
tradicionalmente se han agrupado, en:

VARIABLES

GEOGRAFICAS DEMOGRAFICAS PSICOGRAFICAS CONDUCTUALES




UPGRADE DIGITAL

VARIABLES

GEOGRAFICAS

Variable que tiene que ver con la ubicacion de la persona. Tradicionalmente segmentos por pais, region,
por ciudad, con lo urbano versus lo rural, los distintos climas, pero cada vez mas esto esta siendo tecnifi-
cado a través por ejemplo de la geo-referenciacién y el uso de gps en los moviles.

DEMOGRAFICAS

Son variables descriptivas y observables, algunas mas facil y otras mas dificiles. Por ejemplo, la edad no
siempre es facil observarla, el género o sexo es auto declarable, pero el ingreso es mas dificil, ya que la
gente tiende a ocultarlo. Para estimar el ingreso o el grupo socioecondmico (combinacién de nivel de
educacion, nivel de trabajo y posesién de productos), las compafiias identifican variables que de alguna
manera reflejan el ingreso, donde vive, el tipo de auto que tiene, si viaja 0 no, si posee/usa de bienesy
servicios que permitan discriminar.

PSICOGRAFICAS

Tienen que ver con la psicologia del consumidor, desde el punto de vista tedrico son las que mas explican
las diferencias de consumo, conductas y necesidades, pero son las mas dificiles de medir y observar. Se
requiere que el consumidor revele mucho de sus estilos de vida, su personalidad, las actitudes, etc. Esto
se puede hacer a través de encuestas, de estudios exploratorios, pero es dificil pues hay sesgos, no siem-
pre el consumidor va a revelar sus reales motivaciones, por eso hay herramientas especificas para hacer
las investigaciones de mercado. Los estilos de vida uno los puede obtener a través de un conjunto de
compra de productos o familias de productos que esa persona participa y asi poder identificar segmentos
gue permitan descubrir oportunidades de mercado.

CONDUCTUALES

Agui no son caracteristicas descriptivas de la persona, sino como qué hace cuando consume, compra,
navega por la web de la empresa, comparte en redes sociales, etc. Quizas son las variables que mas expli-
can efectivamente las diferencias entre personas y entre empresas ya que se basadas en la historia real
de decisiones, sin sesgos. Ademas, desde el punto de vista practico, estas variables se pueden observar,
medir (a través de sensores o mecanismos de medicion). Puede usted tomar la informacién que aparece
en una factura, tales como tipo de producto, fechas de compra, medio y monto de pago, etc. y usarla
para segmentar.

Es decir, son variables que no introducen sesgo, porque es la conducta real de los consumidores, no es
una encuesta que ha llenado, ni una observacién sesgada, es simplemente la verdad de lo que ocurre en
el mercado, por eso es tan util.
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MODELOS DE SEGMENTACION

Segmentacion ciclo de vida y demografica

DUENOS DE CASA ARRIENDAN

MAYORES JOVENES )
NINOS SIN NINOS

I [T I

Sobrevivientes | parejas pobres
6,4% 10,6%

Solteros
INGRESO Familias ricas | o0t
ALTO 10,6% 10.6%
Familias Solteros y
INGRESO . EaTili IS
Mayores parejas amilias 10.6% 10,6%
MEDIO 8.3% 17.1% Emergentes |n¢I;Do°r:::I?\jo ,6% b
14,5% . b
Kids 12,4%
INGRESO
BAJO Familias Solteros y

El siguiente cuadro de andlisis muestra que la segmentacidn generalmente no se hace con una sola varia-
ble. Es rara la ocasion en que sola una variable basta para descubrir oportunidades y poder segmentar a
los clientes. Lo usual es ir combinando distintas variables del tipo demografico, conductual, y eso es lo
gue hoy en dia las bases de datos modernas permiten capturar, tantos temas transaccionales como
datos demograficos y de conducta.

METODO RFM

Uno de los métodos mas simples, pero realmente efectivos es el de RFM: Recencia, Frecuencia y monto
S (compras totales, margen total, ticket promedio). Se refiere a un método para segmentar la cartera de
clientes mediante un puntaje (SCORE), a partir de tres variables conductuales, R, Fy M. La “R” se refiere
a la recencia o nimero de dias que han pasado desde la Ultima compra, hasta el dia de analisis. La “F” es
la frecuencia de compra en un determinado periodo, generalmente, un afio. Finalmente, la “M” corres-
ponde a un monto monetario que puede ser ticket promedio de compra, la acumulacion de ventas valo-
rizadas o el margen acumulado entre dos fechas.
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CONOCIENDO AL COMPRADOR

Conocer al comprador muchas veces es de lo mas dificil para los negocios digitales. Entender que quizas
nuestro producto lo compran ciertos perfiles que ya previamente segmentamos.

El no es una teoria compleja. Se trata, simplemente, de cambiar el lente a través del cual observas a los
consumidores. Sin embargo, aplicar esta teoria puede ser un poco mas complicado. Para eso, debes
seguir algunos pasos que componen un framework (marco de trabajo) para aplicar el Jobs to be Done
con éxito. Observa a continuacion el paso a paso:

1. Define el mercado en funcidn del «Jobs to be Done»

El primer paso es identificar las oportunidades de mercado que vas a aprovechar. Y, para eso, es necesa-
rio hacer una segmentacién del publico a partir de sus necesidades. Bajo el lente de Jobs to be Done, el
segmento es el grupo de personas que tienen el mismo «trabajos que deben realizar».

De esa forma, el grupo mas atractivo tiende a ser aquel cuyo trabajo tiene mds personas queriendo
resolver un problemay menos empresas atendiéndolas. El foco de la segmentacion no es el publico, sino
el trabajo: es en el job que debes enfocarte.

2. Descubre qué resultados esperan tus consumidores

En la segunda etapa del framework, debes entender cudles son las necesidades de aquel segmento de
mercado. En el ejemplo de McDonald’s, el job de alimentarse y distraerse en el camino hacia el trabajo
implicaba una serie de necesidades, como por ejemplo llegar puntualmente y con la ropa limpia.

Estos son los resultados que el cliente espera en esa situacién — entendidos como sus métricas de éxito
— y que la experiencia de compra debe proporcionarle. Es importante recordar que la dimensién funcio-
nal, como en el ejemplo anterior, es esencial. Pero también hay que entender cuales son las necesidades
sociales y emocionales de los clientes. ¢ COmo desea sentirse al realizar el job? ¢ COmo quiere ser (o evitar
ser) percibido? De esta forma, también podras entender los resultados inmateriales esperados.

3. Cuantifica el grado de atencién que el job recibe

Después de identificar el job y las necesidades de los consumidores, es hora de mirar a la competencia.
éExisten soluciones para la situacion que el cliente quiere resolver? ¢Tu competidor puede satisfacer
todas sus necesidades? ¢Hay una idea mejor que puedes ofrecer? Identifica, por lo tanto, si el trabajo
estd desatendido o si ya existen muchas soluciones para él. De esta forma, también descubrirds si hay
espacio en ese mercado.
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4. Descubre oportunidades ocultas

Uno de los resultados de adoptar la metodologia JTBD es identificar oportunidades ocultas en el merca-
do. Esto se debe a que la segmentacion se realiza en funcion de las necesidades de los clientes.

Por otro lado, la segmentacion tradicional basada en perfiles demograficos y comportamientos o, inclu-
so la descripcion de una buyer persona, pueden ocultar algunas oportunidades.

Cuando segmentas de esta manera, una buena parte de los clientes puede no tener sus necesidades
satisfechas, por hacer frente a diferentes situaciones complejas. Por ejemplo, un comerciante que utiliza
una sierra para cortar madera en linea recta.

Para él, ese producto satisface su necesidad. Sin embargo, otro comerciante necesita hacer lo mismo,
pero con un volumen de produccién mucho mas alto y con maderas mas largas. Para ese cliente, la situa-
ciéon en la que usa el producto es mas compleja, por lo tanto, surge una nueva necesidad.

Al adoptar el lente del JTBD, identificas un nuevo segmento de mercado a partir de esa nueva necesidad
que no estd siendo resuelta.

5. Alinea los productos existentes con las oportunidades

Después de identificar trabajos, necesidades aparentes y necesidades ocultas, analiza de qué forma
pueden aprovechar estas oportunidades tus productos actuales. Esto es, definir |a estrategia de merca-
do con el objetivo de aumentar las ventas de los productos ya existentes.

¢De qué forma pueden adecuarse en cada segmento identificado? En algunos casos, basta con hacer un
ajuste en la estrategia de comunicacién del producto, para involucrar al publico que espera una solucién
y, al mismo tiempo, diferenciarnos de los competidores.

Otros casos requieren una adaptacion de los atributos funcionales que el producto carga, para atender
mejor al publico.

Esto fue lo que sucedid con McDonald’s, que hizo ajustes en su milkshake con la intencion de entregar
el producto ideal para que el cliente pueda realizar su job mientras consume el producto.

6. Crea nuevos productos para satisfacer las necesidades no atendidas de los clientes

¢Existen necesidades desatendidas en el mercado? Entonces, también existe una oportunidad para que
tu empresa cree un producto con mas probabilidades de éxito en el mercado. Con seguridad encontrara
resonancia en el publico que tiene una necesidad latente y que, aun, no tiene una solucion eficiente
para ella.

Pero no pienses que necesitas reinventar la rueda, éok? Innovar no significa necesariamente inventar

algo inusitado. Puedes partir de productos y tecnologias que ya existen, pero ofrecer una nueva solucién
que resuelva el job del consumidor con mas eficiencia.
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Esto sucedid, por ejemplo, con las aplicaciones de transporte, como Uber y Cabify.
Los taxis resolvian el problema del publico, pero no eran la solucion ideal que los pasajeros necesitaban.
Existia una necesidad latente de simplificar la adquisicién del servicio y no solo de ser transportado, sino

también de recibir una mejor atencién.

Fue de esa forma que las aplicaciones se convirtieron en el producto ideal para realizar el trabajo de los
consumidores.

THE JOBS

Jobs to be done
¢Por qué?

La oficina me queda lejos y prefiero levantarme mds
tarde y desayunar de camino.

¢Cuando?

La oficina me queda lejos y prefiero levantarme mds
tarde y desayunar de camino.

¢A donde?

En el carro.

Funcional Emocional Social

Alimentarme y que sea rico.

Entretenerme. Sentir que aprovecho mi tiempo. Llegar a la oficina con una

bebida cool.
Manejar de forma segura.
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Entonces, para un consumidor que es multicanal, es decir, que no necesariamente parte en un canal para
finalizar la compra en este, la omnicanalidad, no es que esté agregando un canal mas, sino que se habla de
la INTEGRACION entre los dispositivos o canales para mejorar la experiencia de compra del cliente.

Success

Partners

oo
oo|oo
oo CID
InRIngl

Industries Einstei

a

Trailblazers &
reskilling

Employee
Experience @

Integration

La experiencia Omnicanalidad

Service
Marketing

=

Commerce

Analytics

Hoy en dia se puede pedir desde cualquier lugar y se puede recibir ese producto en otro lugar o donde el

consumidor quiera.

Esta es una estrategia que las empresas han empezado a utilizar. Por ejemplo, hoy en Starbucks se puede
pedir un café telefénicamente o utilizando el movil, pagar con en la app y solo ir a retirar en la tienda, sin
interactuar con ninguna persona. Esto mejora la experiencia de compra. El producto seguird siendo el
mismo, pero el proceso de compra se mejora y por ende se mejora la lealtad.
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Offline Retail Online Retail
Tradicional + Showroom
Entrega
Informacion
Compray E-Commerce
Online entrega hibrida e

Recogido Cumplimiento Entregado
“pickup” “delivered”

Las ventajas de una buena atencidn al cliente

Hay cinco estadisticas sobre la atencidn al cliente que justifican darle prioridad a la tecnologia relaciona-
da con este servicio en tu empresa:

1. Es lo que tus clientes recuerdan

Una mala atencidn al cliente es uno de los motivos clave de desercion. Mantener satisfechos a tus clien-
tes aumenta las probabilidades de que respalden la marca y no elijan irse a la competencia. Ademads, un
gran punto a favor al respecto es que la retencién de los clientes cuesta mucho menos que su adquisi-
cion.

EI 40% de los clientes comienza a comprarle a un competidor debido a su excelente reputacion respecto
de la atencion al cliente (Zendesk). Por otro lado, el 82% sintid que su proveedor de servicios podria
haber hecho algo para evitar el cambio de proveedor (Accenture).

2. Las recomendaciones son un tipo de publicidad excelente que el dinero no puede
comprar

Cuando tus clientes tienen una buena experiencia, hablan bien de tu empresa con otras personas. Sin
embargo, los clientes insatisfechos y enojados pueden hablar mal de ella y afectar la reputacion vy la

rentabilidad.

EI 95% de los clientes comparte las malas experiencias con los demds, mientras que el 87% comparte las
buenas experiencias con otras personas (Zendesk).
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3. Es una fuente de ventajas competitivas sustentables

Debido a que la atencion al cliente suele ser el Unico contacto entre los clientes y la empresa, puede ser
un factor decisivo a la hora de realizar una compra. Por ejemplo, dos farmacias de una localidad pueden
parecer muy similares, en especial si sus precios no presentan grandes diferencias. Hacer un esfuerzo
adicional por mejorar la atencién al cliente puede ser el factor que marque la diferencia para que los
clientes prefieran regresar a una farmacia en lugar de a la otra.

El 77% de las empresas espera mantener o aumentar el tamafio de su equipo de Atencién al cliente
durante los préoximos 12 a 24 meses (Deloitte). A su vez, el 63% espera invertir mas dinero en la experien-
cia del cliente (Temkin).

4. Para los clientes, un buen servicio es mas importante que el precio

Dado que una atencion al cliente excelente es cada vez mas inusual, los clientes estan dispuestos a pagar
mas por ella. Satisface ese deseo y tus clientes no tendran problema en pagar precios mas altos.

El 70% de las experiencias de compra se basa en como los clientes sienten que se los trata (McKinsey).
Asu vez, el 86% de los clientes esta dispuesto a pagar hasta un 25% mas por una mejor experiencia.

5. Una buena atencidn al cliente reduce la cantidad de problemas

Todas las empresas tienen problemas en algin momento, independientemente de sus esfuerzos por
evitarlos. Si bien es imposible que una empresa funcione a la perfeccion, si puedes asegurarte de infor-
mary cuidar bien a tus clientes. Si ellos saben que pueden expresar sus reclamos y que los problemas se
manejaran de forma adecuada, se sentiran mas comodos para hacer negocios con tu empresa.

El 73% de los consumidores dice que los representantes de Atencidn al cliente amables pueden lograr
gue se enamoren de una marca (RightNow).

La atencion al cliente puede afianzar o destruir la reputacion de una marca, lo cual puede tener repercu-

siones en la satisfaccion del personal y en los resultados finales. Por eso, ofrecer un servicio de asistencia
adecuado es fundamental.
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En resumen, la atencion al cliente estd compuesta por todas las interacciones entre una empresa y sus
clientes. Dado que la tecnologia aumenta las oportunidades para que estos Ultimos se pongan en contac-
to, las empresas estan haciendo avances por medio de procesos técnicos y estudios sobre comporta-
mientos de los clientes a fin de crear soluciones de atencidén mas personalizadas, mas simples y de mejor
calidad.

Hay mucho para decir acerca de la personalizacién y las estadisticas sobre los clientes, y eso se debe a
gue estas estrategias funcionan. Para las empresas que buscan crecer, es fundamental comprender las
necesidades de los clientes, ya que esto les permitira desarrollar servicios de atencion al cliente mas
personalizados. La atencién al cliente cambidé: los medios digitales prevalecen sobre las interacciones
reales; los clientes tienen mas autonomia y control, y la ayuda es mas proactiva que reactiva.

Es por eso por lo que surge la importancia de la segmentacién de nuestros clientes, entender cudles son
los principales y mayor valorizados clientes a los que nos gustaria apunta (mediante el analisis de RFM),
y la idea de poder comprender cuales son los multiples canales apropiados para conectarnos con ellos.

A partir de esa premisa, es donde surge la importancia de la omnicanalidad. La cual, en resumen:

e Se focaliza en entregarle un servicio al consumidor, mensajes consistentes, accesibilidad desde distin-
tos lugares y precios atractivos.

e La omnicanalidad es cémo la informacién es usada en forma inteligente de manera de atraer y apren-
der mas acerca de cada consumidor, de mapear sus viajes de compra de manera de saber cuando las
comunicaciones son mas apropiadas y efectivas en cada canal.

Si bien esto puede demandar tiempo, dinero y recursos adicionales, una atencién al cliente de buena

calidad genera satisfaccién en el cliente, lo cual permite mantener su lealtad, genera recomendaciones
positivas y fomenta la repeticion de las compras.
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MODELO DE NEGOCIOS DIGITALES

En el mundo de los negocios y la economia ha comenzado hace algunos afios, una transformacién digital,
y no todas las empresas, incluyendo los startups, micro, pequefia y mediana empresa, han logrado com-
prender y completar aln esta transicién. Los modelos de los negocios tradicionales han comenzado un
proceso de transformacién y adaptabilidad a los nuevos tiempos.

No es lo mismo una empresa nativa digital a un negocio tradicional que necesariamente debera entender
como se diferencia su cultura y comportamiento con la primera y comenzar un proceso de creacion de
valor relacionado a la generacion de ingresos.

LL En este curso se presentan los nuevos y adapta-
dos modelos de negocios digitales expresados
en una gran gama de posibilidades con las
cuales podemos satisfacer las demandas de los
clientes y del mercado actual. 11
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Modelo de negocios y su transformacion a lo digital

Para comenzar, lo primero es preguntarnos iqué es un
modelo de negocio? y frente a esta pregunta podemos
indicar que al hablar de modelo nos referimos a una repre-
sentacién de cdmo una empresa crea y entrega valor a sus
clientes potenciales. Las escuelas de negocios del mundo
han estudiado y descrito estos temas desde hace décadas,
pero con los afios la innovacion se ha hecho presente lo
gue ha permitido mejorar tanto la produccion y la entrega
de valor a los clientes.

Por otra parte, la llegada del Internet fue clave y aparecie-
ron conceptos como la globalizacion y la digitalizacién de la
vida, lo que convirtié la transicion del modelo tradicional a
un modelo digital en algo inevitable.

Para efectos del curso, cuando nos refiramos a un modelo
de negocio digital lo definiremos como las diferentes
formas de negocio aplicadas al mundo digital aprovechan-
do la tecnologia para mejorar la propuesta de valor y su
posterior monetizacion. Existen varias formas de poder
plasmar un modelo, en el mundo del emprendimiento y la
innovacion la mejor forma de representar nuestro modelo
es a través del Business Model Canvas.

Entonces, comprendiendo que el mundo esta cada
vez mas digitalizado, toda empresa necesitara rein-
ventarse, creando nuevas propuestas de valor y
operando de manera mas colaborativa.
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EN ESTE CONTEXTO...

El Center for Information Systems Research (CISR) del MIT ha realizado una serie de estudios, intro-
duciendo en el aflo 2013 su matriz 2x2 con los tipos de modelos digitales

La matriz 2x2 con los tipos de modelos digitales describen las cuatro maneras en que las organizaciones
pueden rentabilizar sus negocios en la era digital y la conclusion es que las empresas estan transforman-
dose en 2 dimensiones. El primero relacionado al entendimiento del comportamiento del cliente digital
y el segundo orientado al disefio del negocio basados en la cadena de valor a algo mas ecosistémico.

MODELO DE NEGOCIOS DIGITAL

m Es el destinatario del dominio.

m Agrega productos y servicios complementarios
de la competencia.

m Asegura gran experiencia del cliente.

m Obtiene datos de todas las interacciones.

m Junta necesidades de clientes con proveedores.

® Extrae renta.

Amazon, Fidelity, WeChat

m Duefio de la relacién con el cliente.

= Crea experiencias multiproducto para
satisfacer los eventos de vidas del cliente.

m Cliente elige los canales de contacto.

m Cadena de valor integrada.

COMPLETO

Bancos, retails

m Productos y servicios “plug and play”

m Capaz de adaptarse a cualquier ecosistema

m Constantes innovaciones en sus productos y
servicios.

m Vende a través de otras organizaciones.

m Pérdida potencial del poder.

= Habilidades fundamentales: Productor de
bajo costo, innovador incremental.

competencia y las metas de sus clientes.

PARCIAL

Seguros via agentes, Canales de TV PayPal, Kabbage
cable, fondos via brokers

Conocimiento de tus clientes
Sabe la identidad, historial de atencién y compras propias y de la

CADENA DE VALOR ECOSISTEMA

Disefio del negocio
Quién controla las decisiones clave como marca, contratos, precios, calidad, participantes, IPy
propiedad de los datos, regulaciones.
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Peter Weill2 del CISR describe las empresas de estos cuatro cuadrantes resultantes como sigue:

e PROVEEDORES: Empresas que generalmente pertenecen a la cadena de valor de otra organizacion
mas poderosa.

e OMNICANALES: Organizaciones que proporcionan acceso a sus productos y servicios a través de multi-
ples canales, combinando tanto experiencias fisicas como digitales.

e PRODUCTORES MODULARES: Compafiias que proveen de productos y servicios plug-and-play o
listos-para-conectarse a una gran variedad de ecosistemas.

® ECOSISTEMA GUIADO: Organizaciones que crecientemente se han convertido en “el” destino para que
los clientes finales solucionen sus necesidades, ofreciendo productos y servicios complementarios,
muchas veces de la competencia.

Los resultados de estos estudios indican que, si mas del 50% de sus ingresos provienen de ecosistemas
digitales y entienden a sus clientes finales mas que el promedio de sus competidores, tienen un 32% mas
de crecimiento en sus ventas y un 27% mas en margen que el promedio de la industria donde se desen-
vuelven, es decir, pertenecen a las empresas ecosistema guiadas.

Categorias de modelos de negocios digitales

Entendiendo que podemos transformar un modelo de negocio tradicional a uno digital, es importante
gue conozcamos a la vez que categorias de modelos de negocios digitales podemos optar sobre todo si
estamos pensando en crear un emprendimiento, nuevas lineas de negocios o adaptarnos y comenzar un
proceso de transicion.
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Las categorias que podemos encontrar son:

1. Enterprise

2. Saas o Software como servicio

3. Suscripcion

4. Transaccional

5. Marketplace

6. Comercio electrénico o e-commerce
7. Modelo basado en Anuncios
8.Venta de hardware

9. Open Source

10. Freemium

1) MODELO LICENCIA DE USO UNICO (ENTERPRISE)

Este modelo se caracteriza porque la empresa vende servicios o software para otras empresas o0 negocios
generalmente mediante una licencia de uso Unico y no por suscripcién. Los contratos por lo general seran
fijos y temporales. En este tipo de modelo los clientes llegaran una vez hemos entregado el producto o
servicio.

Algunos ejemplos de empresas que aplican este modelo de negocio son:
* Oracle

e Grandes consultoras como McKinsey o KPMG
e Firekye

ORACLE
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2) SUSCRIPCIONES

Desde la llegada de Internet el modelo por suscripciones es uno de los que
mas se ha desarrollado. Ejemplos como Netflix, Amazon, Spotify son claros
ejemplos de estos modelos. Cuando nos referimos a un modelo por suscrip-
cion consiste en vender un producto o servicio a los clientes por el que han
de pagar de forma recurrente (generalmente mensual) para poder acceder
al mismo. Si dejan de pagar dejan de tener acceso al servicio. Los beneficios
de estos modelos son en primer lugar poder contar con una base de clien-
tes fijos y a la vez un flujo continuo de ingresos, por lo mismo las empresas
que desarrollan estos modelos de negocio necesitan fidelizar a sus clientes
y buscar ampliar la cantidad de usuarios cuanto mayor base de usuarios de
pago tengamos, mayores seran los ingresos recurrentes mensuales de
nuestro producto.

3) MODELO SAAS /PAGAR POR EL USO

NETFLIX
amazon

@ Spotify

El modelo SaaS es uno de los modelos de negocio mas frecuentes si

pensamos en empresas o startups digitales de hoy en dia. Es una varia-
Zoom cion de un modelo de suscripcion en el que el cliente tiene que pagar
una cuota mensual/anual para poder acceder al servicio que ofrece la
empresa y la naturaleza de este es de ingresos recurrentes de base

S,asang "

Ejemplo de esos modelos son empresas como Zoom o Asana.

4) NEGOCIOS TRANSACCIONALES

Una empresa con un modelo de negocio transaccional es aquella que
genera ingresos a través de la facturacién de comisiones por permitir
operar a través de su plataforma. Generalmente suelen ser empresas
asociadas a las finanzas o la banca y el modelo es de retener una comi-
sion por cada operacion que se realiza. Se trata de un modelo de nego-
cio relativamente nuevo que se ha desarrollado mucho durante los
Ultimos 10 afios con el surgimiento de las empresas de Fintech o
tecnologia financiera.

Por ejemplo, PayPal, Stripe o Skrill. Para tener un modelo exitoso es
fundamental el volumen total de transacciones que la compafiia se
gueda por la prestacién de los servicios.

P PayPal
stripe
Skrill
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5) MARKETPLACE

En el mercado, los modelos de negocio tipo Marketplace o Peer To
Peer(p2p) se diferencian por poner en contacto a dos partes que son
las que participan en una transaccion, ya sea de productos o de servi-
cios. En este modelo de negocio tenemos a Uber, Airbnb o eBay. Es
importantes que las 2 partes participen porque una de esas partes no
se puede dar sin la otra. Es decir, ninguno de estos tres ejemplos que te
damos podrian darse si no tuvieran el contacto de sus clientes.
Ademas, el mercado necesita que ambas partes interactien.

Las ventajas que nos proporciona este modelo hacen referencia a que
la inversidn en activos fijos no ha hace el propietario de la plataforma o
marketplace; la hace el proveedor de oferta.

Es un gran actor en pro de la economia circular ya que en vez de produ-
cir los bienes necesario para el préstamo del servicio al usuario; se
encarga de optimizar los que ya hay en el mercado (ejemplo las casas
de AirBnb). Permite generar ingresos extra a los duefios de los servicios
o productos.

El demandante del servicio no tiene que comprar el producto, sino que
puede adquirirlo temporalmente a partir del marketplace.

6) ECOMMERCE O COMERCIO ELECTRONICO

Los modelos de ecommerce se basan en realizar ventas online de produc-
tos y servicios; es decir, son como una tienda virtual. Un método de com-
praventa que uftiliza Internet como medio para realizar transacciones y
contactar con sus consumidores.

No sélo mediante una pagina web, sino también a través de las redes
sociales. Estas suponen una fuente informativa con mucho impacto, y
permiten acercarte y conocer mas a tu publico objetivo.

Este modelo de negocio ha sido clave para que pequefias empresas
puedan crecer y acceder a otros mercados, algo muy dificil de conseguir
por la via tradicional. No necesitar grandes infraestructuras y poder pres-
cindir de limitaciones como el tiempo, el espacio o la logistica ha sido una
de las principales causas que han propiciado su expansion.
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7) MODELO BASADO EN ANUNCIOS O MONETIZACION DE DATOS DE CLIENTES

Estas empresas se basan en ofrecer productos o servicios de forma
gratuita a los clientes y obtener sus beneficios a través de la publicacién
de anuncios en sus productos o bien la venta de los datos de los usuarios
a terceros.

Dentro de estos modelos de negocio encontramos las redes sociales y
otras plataformas de contenido. Facebook, Instagram, Twitter (venden
datos de los usuarios a como localizacién, movimientos habituales, pagi-
nas web que frecuentan...) y YouTube son empresas conocidas que
reciben ingresos por esta via.

Esto significa que estas empresas han de enfocarse Unicamente en
adquirir, activar y retener a los usuarios ya que son requisito indispensa-
ble para su beneficio. Es por ello por lo que estas grandes plataformas
estan constantemente mejorando su producto, usabilidad o contenido.

8) OPEN SOURCE O CODIGO ABIERTO

El modelo de cddigo abierto se caracteriza por uftilizar
softwares de libre acceso, lo que da capacidad a una
comunidad de programadores para que contribuyan.
Compafiias como Red Hat, por ejemplo, ganan dinero al
cobrar suscripciones Premium vy servicios asociados con
su software de cddigo abierto.

El aflo pasado, la compafiia generd mas de 2 mil millones
y medio de ddlares en ingresos de los cuales, mas de 2
millones eran procedentes de las suscripciones y unos
345 millones venian de capacitaciéon y servicios. Pero
todas estas cantidades no se traducen en ingresos direc-
tos para la compaiiia, estos modelos de negocio también
implican gastos, como en venta y marketing, para distri-
buir sus servicios.

facebook
©
‘lwstagnam
twitter¥




UPGRADE DIGITAL

9) FREEMIUM

Este término, acufiado por el empresario estadounidense Fred Wilson,
es una combinacion de las palabras «Gratis» y «Premium». La idea
detrds de este modelo es ofrecer un producto o contenido de forma
gratuita mientras se reserva el buen contenido para que sea de pago.

El contenido de pago para los usuarios es conocido como Premium. A
veces, el contenido de Freemium incluye publicidad o marketing
integrado, aunque la esperanza de los negocios digitales sea que los
ingresos por publicidad y las ganancias gracias a los usuarios Premium
sean suficientes.

El caso mas representativo es el de Spotify; en el que en la capa gratuita puedes escuchar de forma ilimi-
tada musica, pero con anuncios cada cierto tiempo y sin poder elegir canciones dentro de un album (se
eligen de forma aleatoria). A aquellos usuarios a los que esto les estropee tanto la experiencia de uso de
Spotify como para que les compense pagar la cuota mensual seran los usuarios de pago. Los demas,
seguiran en la capa gratuita.

También otras compafiias como Adobe (con su lector de Acrobat PDF) o Skype son ejemplos de este
modelo. En el caso de Adobe, los usuarios pueden usar su version gratuita de Acrobat para leer archivos
PDF, pero si quieren modificar o editar el contenido de estos archivos, deben pagar por la versién actuali-
zada.

CONSEJOS PARA LA TRANSICION

DIGITAL EN LOS MODELOS

Como hemos revisado hasta ahora el mundo-digital nos ha traido muchas sorpresas, tantas que los nego-
cios no han podido esperar ni un-sélo momento a implantar las innovaciones fruto de la Transformacion
Digital. Cada vez se oye mas hablar del Digital Business, un sector que esta en constante crecimiento y
cuyos datos traen buenas expectativas.
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TIPS

Con el fin de desenvolvernos mejor en los negocios digitales revisaremos los siguientes tips:

e TENER PRESENCIA DIGITAL ES IMPRESCINDIBLE

La creacion de tiendas online, las redes sociales, los blogs o las paginas corporativas son los rasgos mas
destacados de una empresa que tiene visibilidad en la web. Esto, por supuesto, multiplica la visibilidad de
la empresa y sus canales de venta.

¢Como podria competir una empresa no digital con aquellas que si lo son? Una empresa que no tenga
presencia en Internet ni tenga pensado incluir las ultimas tecnologias, tiene los dias contados.

e MEJORAR LA EXPERIENCIA DEL CLIENTE DIGITAL

La experiencia del cliente se ha vuelto una de las cosas mas importantes en el mundo empresarial. Las
redes sociales y la constante comunicaciéon en la red son factores que llevan al consumidor a buscar
respuestas y soluciones mas rapidas a sus problemas. Por esta razén, el enfoque principal de la transfor-
macién digital es utilizar la Ultima tecnologia para mejorar la experiencia del cliente.

e MEJORAR LA PRODUCTIVIDAD

De las cosas positivas que trae la digitalizacion, posiblemente una de las mas destacadas es el ahorro en
tiempo y costes. La automatizacion es uno de los beneficios del Digital Business que ha revolucionado
varios sectores de la empresa como, por ejemplo, el marketing. Por estas razones necesitan estar al tanto
de las ultimas tecnologias que puedan ayudar a mejorar la productividad.

« INNOVAR

La Transformacion Digital nos obliga a actuar, por eso los negocios digitales estan inmersos en la dindmica
de la innovacién, donde estan al tanto de las tendencias y aprovechan las posibilidades que ofrecen las
nuevas tecnologias como el Mobile, el Machine Learning o el Internet of Things. Ademas, también puede
ayudar a fomentar la innovacién entre los miembros del equipo, donde incorporar la innovacién, la
tecnologia y la automatizacién en la cadena de valor son valores imprescindibles.

* FOCALIZAR EN LA CULTURA DIGITAL

Una parte esencial de los negocios digitales es la cultura que los define. éLas empresas de hoy promue-
ven una cultura digital o estan estancadas en el pasado? Para que un negocio digital tenga éxito debe
tener una cultura empresarial orientada al cambio.
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e DESARROLLAR NUEVAS HABILIDADES

Cuando aparecen nuevas tecnologias, surgen nuevas habilidades y los negocios digitales necesitan tener personas
capaces de adaptarse al cambio. Algunas novedades que nos ha traido la tecnologia son:

Inteligencia artificial

Realidad aumentada
Computacién en la nube
Machine Learning
Exploracion de datos / anélisis
Growth Hacking

wandii S &*_!

Conclusion

Los modelos de negocio digitales nacen como resultado de las empresas que implementan la Transfor-
macion Digital en sus estrategias (tanto negocios que parten de una base digital como aquellos mas
tradicionales). Como se pudo revisar los modelos de negocios digitales nos permiten adaptarnos y crear
nuevas estrategias.

El término Digital Business define a todas aquellas empresas que no sélo deciden tener presencia en

Internet sino implementar la innovacién en sus procesos. La tecnologia es dindmica y por eso cada afio
surgen nuevas oportunidades de negocio que los hacen diferenciarse de la competencia.
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BASE DE DATOS DE CLIENTES

La digitalizacion a nivel global ha traido multiples consecuencias en la forma de emprender y gestionar
los negocios. Si navegamos por internet, nos podemos encontrar con variadas metodologias y herra-
mientas que nos pueden ayudar con la optimizacién de procesos y mejoramiento del alcance y posiciona-
miento de nuestra marca.

En este mddulo estudiaremos algunas de las técnicas y herramientas para el manejo de base de datos de
clientes y su aplicacion en un emprendimiento, de modo que podamos asegurar la fidelizacién con los
clientes y potenciales clientes.

éCuales son los beneficios de manejar la base de datos de clientes?

La forma en la que se trabaja el marketing actualmente es con la constante comunicacién con
los clientes. Al estar emprendiendo no podemos dejar a la suerte que el cliente vuelva a
buscar nuestro producto/servicio o que nos recomiende con algun cercano. Debemos elabo-
rar estrategias que nos permitan fidelizar a los clientes y de esta manera hacer crecer nuestro
emprendimiento.

“La fidelizacion de clientes es un concepto
utilizado en marketing para definir la lealtad
de un cliente hacia una marca,
producto o servicio”

N
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CON UNA BASE DE DATOS BIEN ELABORADA....

... podemos automatizar todo nuestro proceso de post venta para reducir nuestros tiempos de trabajo, y
al mismo tiempo asegurarnos que estamos llegando a nuestros clientes con nuevas noticias y ofertas.

Finalmente, a modo general estos son los principales beneficios de manejar una base de datos de clien-
tes:

Aumento de ventas por mantener constante comunicacion con los clientes
e Recuperar clientes antiguos

Ofrecer promociones personalizadas

Mantener a los clientes con informacion actualizada

Brindar atencién de calidad

Optimizacion de procesos dentro de la empresa

Proceso de Digitalizacion

El primer punto que debemos tener en cuenta al momento de trabajar la base de datos de nuestros
clientes es que necesariamente debe ser en algun sistema digital, ya que esto nos permite optimizar
tiempos y procesos al momento de querer trabajar con esta base de datos.

La transformacién digital ha traido consigo una serie de herramientas para apoyar el proceso de empren-
der, y las que sirven en el proceso de digitalizacion de la base de datos de los clientes son softwares
denominados CRM (Customer Relationship Management o Gestion de Relaciones con el Cliente en espa-
fiol).

Estos sistemas tienen el objetivo de “gestionar la interaccion de las empresas con sus clientes actuales y
potenciales. Un CRM abarca a los sistemas que mantienen datos especificos con el fin de mantener la
relacion de los clientes con la empresa en todo momento. Utiliza el andlisis de datos de la historia de los
clientes con la empresay para mejorar las relaciones comerciales con dichos clientes, centrandose espe-
cificamente en la retencion de estos y, en Ultima instancia, impulsando el crecimiento de las ventas”.

Centralizacion de informacion

Es de vital importancia tener procesos estandarizados dentro del negocio
para lograr centralizar la informacion y asi poder controlarla de manera efec-
tiva. Esto quiere decir que si, por ejemplo, nuestras ventas las registramos
en un libro Excel, la idea es que otro proceso como el registro de nuevas
ofertas no se realice en un sistema diferente, como Word o Power Point.

Con un sistema digital, como un CRM, que nos permita ordenar y optimizar
nuestros procesos de comunicacion con los clientes, no nos debemos preo-
cupar de mantener otros sistemas vigentes, dado que este nos entrega el
espacio de manejar todos nuestros datos en un solo lugar. 75
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EJEMPLO DE CRM: HUBSPOT

A continuacion, estudiaremos algunos de los componentes del CRM de Hubspot, un sistema web para la

gestiéon online de empresas.

Hubspot cuenta con un menu para navegar por las diferentes funcionalidades del sistema.

El primer componente que revisaremos es el de Contactos, el cual nos permite crear nuevos contactos y
los ya existentes asignarlos a listas especificas que pueden ir enfocadas en tematicas de nuestro negocio,

tipos de productos, etc.

Contactos ~

2 ruglitros
# Todos lat contactos ~ # Mis cantactos
I FROPETARIC DEL CONTACTO
Sin asignar
5in asignar

Q Propietario del .. -

i

o
* Contacton tin stignar 4+ Agrogar vista Todas [as victas
Fecha de creacidn ~ Fechs dela ¢ii... - = Mis Bltres Acciones de la tabla ~ H Guardar vista

FECHADE LA ULTIMA ACTIVIDAD (GMT... . ESTADO DEL LEAD FECHA DE CREACIGN [GMIT.) -
Hoy alafs) 11:50
Hey ala(s) 11:50
1 25 poe pégina =

W Chat  Ayuda

El segundo componente que se mostrara a continuacion puede ser muy Util a la hora de gestionar la base
de datos de nuestros clientes, dado que pone en practica los conceptos relacionados a la fidelizacién que
se han expuesto anteriormente. Este componente se llama Correo electrénico y se encuentra en el menu

de Marketing.
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Programados
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Craar lists de rebote
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v 5

Mallemimg Otre prevesdor

Omitir
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En esta seccion del sistema podremos crear correos electronicos masivos enfocados en nuevas ofertas y
también automatizar procesos dentro del manejo de nuestra base de datos. Por ejemplo, podemos crear
una plantilla para enviar un correo personalizado cada vez que tenemos un cliente nuevo. Esto nos permi-
te ganar tiempo y al mismo tiempo entregarle una buena experiencia de compra a nuestros clientes.

La plataforma nos entrega total control sobre el disefio de los correos electrénicos. Podemos manejar las
imdagenes o videos que queremos adjuntar, la forma del texto, los botones y sus respectivos hipervinculos
y ademas cuenta con una serie de plantillas que nos pueden servir para guiar nuestro proceso de disefio.

& Ejecutar una prueba @ Contenido Configuracidn Cptimizar Opciones de publicacién

€«

# Pégina peincipsl

=]
5

Editar pagina =

Landing Page

Agragar Contanides Disafio
® de Hubspot
A= = = 0 Q Q Q s : : . Plantilla para landing pages
— 000000000
- ® = 000000600600
= o0
S ®cnat  Hep

B O & .

Finalmente, un ultimo componente que nos sera de gran utilidad para mantener a los clientes conecta-
dos con nuestra marca es la herramienta de Hubspot para la creacion de Landing Pages. Este tipo de com-
ponentes se especifica en los préximos puntos, pero a continuacién se deja adjunta una captura de
pantalla del disefiador de Landing Pages de este CRM:

Los componentes que vimos anteriormente son de gran utilidad para facilitar el trabajo al momento de
gestionar nuestra base de datos de clientes. Son herramientas que no sirven Unicamente para almacenar
datos, sino que nos permiten mantener contacto con los clientes, interactuar con ellos y enriquecer cons-
tantemente nuestra base de datos.
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TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS...

Ya habiendo conocido un poco mas a fondo los componentes con los que podemos contar en
un CRM, procederemos a aprender algunas técnicas para la recoleccion de datos de nuestros
clientes.

La recoleccion de datos es un aspecto muy importante al momento de manejar la base de datos de nues-
tros clientes, porque a mayor cantidad de datos tengamos, mas personalizado podra ser el mensaje que
le queramos entregar y mejor adaptada puede estar la oferta para dichos clientes.

e CIERRE DE COMPRA
El momento en el que se cierra una compra es una muy buena oportunidad para comenzar con nuestra

recoleccién de datos, dado que el cliente se encuentra en un momento de confianza por haber realizado
una compra y puede estar dispuesto a revelar algunos datos que puedan ser de nuestro interés.

e NEWSLETTER

El newsletter es un tipo de boletin informativo al que un usuario se puede suscribir para recibirlo periédi-
camente. En este podemos incluir ciertas estrategias para recopilar datos de nuestros usuarios.

e CORREOS ELECTRONICOS

Mediante correos electronicos podemos acercarnos a nuestros clientes mediante encuestas de satis-
faccion, por ejemplo, para conocer su opinion sobre nuestros productos-servicios.

78



UPGRADE DIGITAL

e LANDING PAGE

La Landing Page o “Pagina de aterrizaje” es un tipo de pagina web simplificado y enfocado en atraer la
atencion de un cliente o potencial cliente a un producto, servicio oferta u oportunidad especifica. En
estas paginas de aterrizaje podemos ofrecer algun tipo de oferta o alguna atraccion para el cliente o
potencial a cambio de algun dato, como, por ejemplo, su correo electrénico, fecha de nacimiento (si es
gue nuestro producto o servicio puede entregar un valor especial en su cumpleafios), gustos, etc.

¢ CONCURSOS

Se ha convertido en una tendencia, sobre todo para emprendedores, la realizacién de concursos para
aumentar el alcance de sus negocios. Esa técnica puede ser provechosa para enriquecer la base de
datos, solicitando, por ejemplo, llenar un formulario para la postulacion al concurso.

PERSONALIZACION

Un aspecto fundamental para la fidelizacion con los clientes es la personalizacion de la
comunicacion.

Como emprendedores debemos tener presente que cuando se trata el manejo de base de datos de
clientes, debemos buscar entregarles la mejor experiencia con nuestra marca para generar fidelizacion.
Es por eso por lo que la personalizacion de la comunicacion es un componente esencial, dado que un
mensaje que representa atencién personal hacia el cliente genera sentido de pertenencia hacia la
marca.
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A continuacién, se presenta un ejemplo comparativo de un mensaje genérico y otro personalizado:

La oferta esta a
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Tandencias de anfrenarmisnto

Andlizis del ntmo cardisco y
potenca

punto de caducar

|Hola Crigo! Te fefialamos por &
molivacisn a usal b= APP Sirava &n
lia dllimas futas. Y en esie comen

QUEFETCE ennegarts une chana pars

meerar lae funcionas de nussing
S PG
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CONSEJOS PARA EL MANEJO DE BASE DE DATOS DE CLIENTES

Para finalizar con esta guia, se entregaran algunos consejos y recomendaciones para tener
presente al momento de comenzar a trabajar con los datos de nuestros clientes:

e SEGURIDAD DE LA INFORMACION

Hay que tener siempre presente que la informacién con la que se esta trabajando es delicada (indepen-
diente a que solo contemos con el correo y nombre de nuestros clientes). Los clientes entregan esta
informacién con la confianza de que sera bien tratada al momento de querer comunicarles algo sobre la
marca. Es por ello por lo que la recomendacion para esto es manejar los datos en un CRM e intentar
lograr que no salgan de esa plataforma.

e ESTRATEGIAS DE RECOLECCION

El agregar datos de clientes o potenciales clientes sin una razén o trasfondo puede significar una dificul-
tad o retraso a futuro. Es importante contar con variadas estrategias de recoleccion y al momento de
elaborarlas, saber el destino de cada dato que se estard buscando recolectar, esto ademas de evitar
dificultades a futuro, estard sumando a la optimizacién del trabajo y al mismo tiempo puede abrir la
oportunidad de generar nuevas ideas en paralelo a las estrategias.

e COPIAS DE SEGURIDAD

Con la utilizacion de un CRM, realizar copias de seguridad se vuelve simple. Hay muchos de estos siste-
mas que ofrecen copias de seguridad interna, y en el caso de que no sea asi, podemos encontrar opcio-
nes de exportacién de datos en formatos XLS, CSV, entre otros, que son visibles mediante Excel. Por lo
gue es de total recomendacion estar preparados y planificar copias de seguridad periddicas.

81



UPGRADE DIGITAL

e ACTUALIZACION DE DATOS

Hay que tener presente que los clientes cada cierto tiempo pueden cambiar su correo electrdnico, teléfo-
no, redes sociales y otro tipo de datos que pueden ser importantes para nuestras estrategias. Es por ello
por lo que esta recomendacién se enforca en generar un plan para mantener los datos de los clientes
actualizados. En este plan hay que incluir la revision constante de los nuevos datos para verificar que no
existan errores tipograficos y datos duplicados u obsoletos.

Conclusion

Emprender exitosamente en la actualidad requiere de entendimiento sobre el contexto local y mun-
dial que existe en torno al emprendimiento y dénde se desenvolvera. Y como bien sabemos, el
mundo se encuentra completamente conectado por los medios digitales, por lo que un emprendi-
miento que no logre adentrarse en el mundo digital (independiente al rubro en el que se instaure)
dificilmente podra tener éxito.

Por lo tanto, saber como funciona el marketing en la actualidad es imperativo para poder establecer
los objetivos dentro del emprendimiento. Y las estrategias que mejor responden en torno a las
ganancias y alcance de una marca es el marketing digital.

Como revisamos en este curso, la manera 6ptima para aumentar el alcance y asegurar una comunica-
cién efectiva y automatizada con los clientes, es a través del manejo digital de base de datos de clien-
tes. Para ello lo mas recomendable es la utilizacion de un sistema CRM que nos guie en todos los
pasos para la gestion de los datos de nuestros clientes y nos ayude a conseguir fidelizar a cada uno de
ellos.
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REDES SOCIALES EN NEGOCIOS DIGITALES

Las redes sociales han marcado un antes y un después en la manera en como nos relacionamos. Abrieron
paso a una nueva manera de comunicacion entre personas que no necesariamente necesitaban estar
dentro del mismo tiempo y espacio. La eliminacion de fronteras fisicas, temporales e incluso culturales
se ha ido abriendo paso de manera tan abrupta, que hoy es dificil encontrar personas que no estén
conectadas de alguna u otra forma. Esto ya lo vivimos con la irrupcién del Internet, pero a esta apertura
debemos agregar el elemento revolucionario en la comunicacion digital que entrega el uso de redes
sociales: la interaccion.

Nos enfrentamos hoy a un cambio tecnolégico radical de la mano de la transformacion digital. Los nego-
cios se han visto en la obligacion de tener que digitalizar sus procesos para poder optar por plataformas
que puedan entregarles mas visibilidad, fidelizacion y captacion de clientes, optar nuevos procesos de
ventas y entrar en el mercado como entidades modernas que generen valor a través de Internet.

Saber gestionar, implementar y medir adecuadamente la informacion que genera un negocio y el entor-
no digital que lo rodea es clave para el éxito de cualquier empresa. Y asi como el escenario actual es tan
dindmico como vertiginoso, las redes sociales también lo son: su evolucion es tan dindmica como rapida,
y cada vez aparecen mas actualizaciones y herramientas nuevas en cada una de ellas.

LL La principal ventaja de las redes sociales es que generan el
especio ideal para llevar nuestra gestion de servicio al cliente a
un nivel mas elevado, pasando de una audiencia a una comuni-
dad. Si llevamos esto a un foco de negocio, toda empresa hoy se

ve con la necesidad de mantenerse activa en el mercado digital,
sobre todo si esta estd expuesta a cambios que son cada vez
mas comunes.

S Y

Por eso la gestién de este nuevo escenario no puede quedar a la intuicién ni mucho menos al azar. Una
estrategia y planificacion adecuadas para desenvolverse como empresa en el mundo interactivo digital
de hoy es clave para cualquier negocio. Los errores y los aciertos en el desarrollo del marketing digital hoy
tienen mucho mas impacto que en cualquier otra plataforma, y por eso es importante conocer como
plantearse frente a una audiencia cada vez mas amplia, exigente e hiperconectada.
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EXPERIENCIA DEL CLIENTE

Desde hace mas de 5 aflos, muchas empresas se encuentran
ya explorando un compromiso mucho mas profundo con
diversas redes sociales para conocer mejor el comportamien-
to de sus clientes.

La pregunta principal que nos debemos hacer es iqué genera
satisfaccion al cliente? Segun un estudio realizado por la reco-
nocida plataforma web y movil que gestiona redes sociales,
HootSuite, el 82% de las empresas esta de acuerdo en que las
redes sociales son un canal vital para brindar experiencia
excepcional a los clientes. Por otra parte, el 58% de las empre-
sas tienen una estrategia definida por y para integrar lo social
en sus programas existentes de experiencia al cliente. En este
estudio también se intenta reconocer la interpretacion de
como las empresas estan aprendiendo a promover en parale-
lo la mejor forma para dar a conocer sus marcas a través de
medios digitales. Por ejemplo, algunas estan construyendo
nuevas comunidades en linea para ofrecer asesorias y aumen-
tar la lealtad de los clientes en diversos segmentos de produc-
tos/servicios.

Otra accion que se ha observado es que la mayoria de las
empresas estd creando la capacidad obtener y analizar datos
para entender a los clientes con mayor profundidad, su com-
portamiento e intereses. Son plataformas que permiten medir
diversas métricas para tener resultados exitosos en campafias
de marketing digital.

Las redes sociales, desde el punto de vista de la experiencia
de usuario son un tremendo aliado para promocionar nues-
tros productos, escuchar a nuestra audiencia, implementar
nuestras estrategias, escuchar a nuestra audiencia y
enmendar nuestras acciones de marketing. Ya se han
convertido en uno de los canales mas efectivos para los
negocios que buscan tener presencia en el mercado, y en
consecuencia, aumentar sus ventas.

85



UPGRADE DIGITAL

SEIS PASOS PARA TU ESTRATEGIA DE
MARKETING EN REDES SOCIALES

Ya sabemos que las redes sociales han cambiado el proceso de comunicacion, pasando desde una unidi-
reccional a otra bidireccional. En pocas palabras, las marcas pasaron de solo informar a tener un contac-
to directo con el usuario. También permiten establecer relaciones duraderas en el tiempo que puedan
dar lugar, en un futuro, a un incremento de ventas.

Antes de comenzar es importante mencionar que una estrategia de redes sociales es el resumen de todo
lo que debes tener planeado hacer y esperas lograr en un tiempo determinado en una red social o canal
digital determinado. Esta estrategia sera una guia para tus futuras acciones, y a través de ellas podras ver
si estas teniendo éxito o estas fallando en algo. Mientras mas especifico sea tu plan de redes sociales,
mas efectivo serd, asi que este consejo no lo olvides porque serd la puerta para ver resultados positivos.

Te estaras preguntando como hacerlo. Aqui te dejamos seis pasos con los que puedes comenzar a dise-
fiar tu estrategia de marketing en redes sociales.

1) DEFINE TUS OBJETIVOS

Definir un objetivo es el primer paso y es el mas importante, pues sera la guia para el resto de las accio-
nes que se ejecutaran. Cada accion en redes sociales debe apuntar a un objetivo especifico, establecido
con anterioridad. Lo éptimo es que elijamos objetivos bajo la metodologia SMART, ese decir, objetivos
especificos, medibles, alcanzables, relevantes y definidos en el tiempo.

Medible Alcanzable Realistz
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Un ejemplo de un objetivo SMART para marketing digital es “Aumentar las visitas de nuestro sitio web en
un 50 % (de 1.000 a 1.500) en los siguientes 30 dias, al duplicar la distribucién de contenido, esto con el
fin de prepararnos para el lanzamiento de nuestro nuevo producto”.

Este ejemplo es especifico, pues indica exactamente el porcentaje de aumento de visitas. Es medible,
pues cuentan con la data anteriory a la cual se quiere llegar, y cuentan con la herramienta para medirlo.
Es alcanzable, puesto que se ha definido la estrategia de duplicar la distribucién del contenido. Es
relevante, porque creard un mejor escenario para un nuevo lanzamiento, y es definido en el tiempo, en
este caso, 30 dias.

Una vez fijados los objetivos, es importante definir como se mediran. Para ello es importante alinear los
objetivos comerciales o de tu marca con los de redes sociales, y definir los KPI (Key Performance Indica-
tor) que obtendré para analizar posteriormente.

Objetivos comerciales Objetivo de redes sociales Metrica(s)
Reconocimiento
Seguideses, contenid
Hacer crecer la marca festas mitricos dbuminern by oudienicia octuat ot e
potenciall I
Convertir a los clientes en '";mﬁff?ffmﬂ. s Camentarios, me guta,
¥ 1 i f ix il i & el
embajadores smhErECiian con tu contenidn) RIS
Impulsar ventas y clientes F'ﬁ““‘*’_‘fi""im s Elicks en el sitio web, comeo
& (esias metrces uesiroe g o L i " b ir
putnncmtes el ey socil dicimnko iRsChpoones, oic
x oy i Testimonigs, redes socialm,
Mejarar [a retencion de EﬁMUTIdﬂr ) a0 santimients, Hempo media de
a | o8 MeErioos ne ﬂw OO0 3 QU (=g Hh“!!r # Pvl.ﬁ
clientes otived plenoe y 1 tieten sobee b morcn) :“_H al ch’r__::;:;ﬁm"

2) iA MEDIR!

Una vez que estableciste tus objetivos, es importante conocer tu punto de partida. Puede acomodarte
mas medir antes de establecer tus objetivos para establecer mas facilmente tus indicadores, pero estos
pasos deben ir de la mano, independiente de cual hagas primero.

Es importante conocer el estado actual de tus métricas, y para eso las redes sociales ofrecen una buena
performance de informacion de estadisticas. Si has realizado campafias especificas, si empezaste a publi-
car cierto tipo de contenido o si estas implementando algun tipo de estrategia, medir te permitira rectifi-
car o validar un resultado, y ajustar tu estrategia de manera mas rapida que en otro canal de comunica-
cion.

Si es una medicidn inicial, te servira para conocer en qué nivel estas respecto de un indicador especifico.
Esto es muy importante porque luego de implementar tu estrategia, vas a necesitar un punto de compa-
racion.
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3) CONOCE A TU AUDIENCIA Y A TU COMPETENCIA

Conocer a tu audiencia es clave para entregarles lo que estan
buscando. M3s alld de importantes datos demograficos, como
la edad, ubicacidn y género, es importante conocer cudles son
sus habitos, a qué hora se conectan, desde qué dispositivo.
Toda esa informacién permitird que tu estrategia esté alineada
con su publico objetivo. Si ademds conoces cudles son los
gustos o intereses de tu audiencia, qué lugares visitan, dénde
compran, qué les causa gracia, qué los enfada, serd mucho mas
facil decidir qué publicar con mayores posibilidades de interac-
cién.

Esta informacién la puedes obtener preguntandoles directamente con herramientas de las redes socia-
les, con encuestas, con campafias de emailing y también en directo, cuando consuman tu producto o
servicio y en la etapa de postventa.

LA COMPETENCIA

El concepto competencia muchas veces tiene una connotacion negativa, pero en este contexto es favo-
rable verla como tu maestra. Observando a tu competencia, e incluso interactuando con ella, podemos
descubrir informacién valiosa para nuestro negocio.

Analizar los comentarios que recibe, el tipo de preguntas que sus clientes hacen, qué tipo de publicacio-
nes tienen mas interaccidon puede servirnos para inspirar nuestra estrategia, sin caer en la copia. Los
clientes prefieren las marcas y negocios auténticos porque se ven mas creibles. En este sentido, lo peor
qgue podria pasar es que nuestro negocio se convierta en la copia de otro.
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4) CONFIGURA TUS CUENTAS Y MEJORA TUS PERFILES

Una biografia optimizada de Instagram o una adecuada configu-
racion de las herramientas de contacto en Facebook pueden
hacer una gran diferencia a la hora de elegir entre un negocio u
otro. Pensemos en nosotros mismos: cuando buscamos un
producto o servicio, buscamos una pdagina actualizada, con
canales de contacto, con actividad permanente. Los mas impor-
tante es entregar la sensacion de que “el negocio esta abierto”.

Las redes sociales han mejorado y optimizado sus motores de
busqueda. Por esto, es importante que, en nuestras definiciones
como el nombre de usuario, nombres de los archivos que subi-
mos, la descripcion o “copy” estén ajustadas a nuestra estrate-
gia. Veamos dos ejemplos de copy, uno no optimizado y uno
ajustados a las técnicas de posicionamiento organico:

* “Desde el sur de Chile te damos la bienvenida a este condomi-
nio de cabafias, donde podrds encontrar diversos servicios para
venir a disfrutar con tus amigos o tu familia de un momento de
desconexion y tranquilidad. Para reservar, puedes llamar al
99334455, o escribirnos a contacto@cabafias.cl  Muchas
gracias”.

e “iBienvenido a disfrutar! Las cabafias con mejor equipamiento
de la zona te estan esperando: estacionamiento, piscina, quin-
cho, juegos para nifios, actividades outdoor y un increible desa-
yuno tipico surefio. Reserva aqui y obtén un 10% de descuento.
éTienes un pedido especial? jLIdmanos!”

La eleccion de palabras claves en este caso seria: cabafias, estacionamiento, piscina, nifios, desayunos,
descuento. Y LO MAS IMPORTANTE: UN LLAMADO A LA ACCION. Es clave indicarles a los clientes qué
quieres que hagan con tu publicacién. En este caso, reservar, o bien, llamar.

Si la red social que usa tiene herramientas como historias destacadas, botones de contacto, preguntas
frecuentes, horarios... iUSALAS! No dejes nada sin completar en tus distintos perfiles, y elije estratégica-
mente tus hashtags.

TIP DE ORO

No uses hashtag en la biografia de Instagram. Esto sdlo llevara a tus visitantes a la

competencia. En esta red, el nombre del perfil (no el de usuario) también funciona
como motor de busqueda.




UPGRADE DIGITAL

Es recomendable hacer un estudio previo de cada hashtag, ya que la funcién principal de estos es que te
permita tener mayor alcance. Por eso mismo, algunos son muy globales y deben ser estudiados breve-
mente para saber si tienen sentido y coherencia con el concepto de tu negocio digital. Siguiendo el
ejemplo de las cabafas, vale la pena preguntarse si el hashtag “vacaciones” sera mas util que “turismo”,

”

“cabafias”, “surdechile”.

5) USA EL FAMOSO BRANDING

Diferenciarse de la competencia es uno de los objetivos mas desafiantes del marketing digital. Es muy
probable que haya muchos mas negocios ofreciendo lo mismo que tU, y eso debe verse como una venta-
ja. Como ya vimos, la competencia puede ser inspiracion o incluso una maestra.

Sin embargo, hay un elemento que nos permite diferenciarnos estratégicamente de los demas: el bran-
ding.

El branding es la gestién de marca, o el conjunto de acciones que permiten despertar sensaciones y
crear conexiones genuinas con tu audiencia. Ademas de conquistar la billetera de tu cliente, es impor-
tante conquistar su corazon. Para ello, es importante definir una personalidad para tu marca. Puedes
comenzar a preguntarte si tu marca es cercana, formal, exclusiva, familiar, divertida, solemne, etc. Si tu
negocio fuera una persona, écémo hablaria con los demas?

Hay ciertos elementos importantes a considerar aqui: el tono, los colores, los disefios, las palabras, las
respuestas que entrega.

IMPORTANTE
Le clave 6/(5/"@}62/" en of /Wac{aa Lo f/}m/ 4 gue /Wa/f(eb‘a ol /ﬁd«c{/}gz,

Cuando definamos nuestra personalidad de marca nos encontraremos con desafios como definir tu
paleta de colores, decidir si mi negocio se suma a una causa o no, establecer si responderemos con
humor o no. Asumir esos desafios nos seran de gran ayuda en la constancia de nuestro negocio, aunque
al principio no se vea como algo tan necesario.

Una tendencia en este sentido es pasar de ser simplemente un catdlogo de productos a mostrar una

comunidad que disfruta y usa mi producto o servicio, o bien una definicion de estilo clara, como minima-
lista, auténtico, puertas abiertas, etc.



UPGRADE DIGITAL

6) IMPLEMENTA, EVALUA Y AJUSTA TU ESTRATEGIA

Ya definimos nuestros objetivos, evaluamos en qué punto estamos, sabemos a quiénes queremos llegar,
optimizamos nuestros perfiles y definimos nuestra personalidad de marca. El siguiente paso es HACER
TODO LO QUE HEMOS PLANIFICADO.

El contenido de valor siempre sera el rey. Publicar por publicar puede ser un sinsentido que finalmente
consiga que mis seguidores se vayan. Para eso es importante escuchar a los clientes, preguntarles direc-
tamente su opinién sobre alguna decisién sobre nuestros producto o servicio. Todo esto se trata sobre el
cliente, y no sobre nosotros.

TIP DE ORO: el sitio www.answerthepublic.com entrega en tiempo real resultados sobre qué esta buscan-
do la gente en Google sobre una tematica especifica, en un lugar especifico.

En esta tarea también es clave la planificacién, y cada formato de contenido nos entrega una herramienta
para utilizarla segln nuestros objetivos:

CONTENIDO OBJETIVO

PREGUNTAS Y RESPUESTAS FIDELIZACION

También podemos adoptar definiciones basandonos en el formato del contenido:

FORMATO OBJETIVO

Si al leer todo esto estds pensando “es que no soy tan creativo...” Tranquilo. La creatividad va a llegar en
las conversaciones con tus clientes, en el estudio o colaboracion de tu competencia o incluso en el
momento menos esperado, pero tiene que encontrarte trabajando.

Sumarse a efemérides, abrir las puertas de tu negocio, mostrar el detras de camaras y, sobre todo, mos-
trar autenticidad son estrategias que te ayudaran a encontrar tu contenido de valor.
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Procesos

soluciones

é?gﬁglgsfras S u mL Mn*;

demostracsones EitTI u Us

testimonios ™

transformaciones

i tmalﬁsconsejos tus Inicios

causas

Para todo esto es necesario definir un calendario
de publicaciones. i Por qué? Porque independiente
del contenido espontdaneo que puedas generar,

una programacion facilitara la gestion de tu marca.
Con una planificacién no estaras pensando sobre la

marcha qué publicar, y puedes programarte para
generar el contenido de un mes en sélo cuatro o

cinco dias.

No tiene que ser complicado. Existen muchas herramientas gratuitas para esto, pero para
este paso soélo te bastara con una simple tabla:

PRODUCTO EH;{?DAEETE v TEHDENEIA
MENOS VENDIDO LOS MAS VENDIDOS
POST FE“E]D'&D REEL
GRAFICA
DEMOSTRACION PACKAGING EDUCATIVO
PROCESO DE ENVOLTURAS PARA CHOCOLATES Y
PREPARACION REGIONES PORCENTAIJE DE CACAO
CARRUSEL VIDEO CARRUSEL
ANTES Y DESPUES CAUSA PRODUCTO
TIENDA FISICA CACAO ORGANICO ESPECIAL NAVIDAD
REEL POST POST
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La estrategia que utilices en tus redes sociales sera el reflejo de lo que quiere ser tu negocio a futuro, y
no te preocupes si los primeros intentos no resultan como esperabas, ya que debes comenzar a testear,
hasta que puedas lograr identificar qué estrategia es la mas conveniente. Es importante agregar también
el elemento del trafico: tus publicaciones pueden llevar a las personas a tu sitio web, a descargar un
archivo, a llenar un formulario de contacto, etc. Esto dependerd de los objetivos que te trazaste al
comienzo de todo.

Una vez creado el contenido y publicado, es recomendable volver a medir. Este testeo se recomienda
que lo puedas hacer en un periodo minimo de 1 mes, maximo 3 meses si eres una pequefia empresa, si
eres mediana-grande el minimo es de 1 afio y maximo 2.

Los puntos principales para considerar son:

e Revisa las métricas de rendimiento
* Revalla, pruebay vuelve a intentarlo

El testeo de estos dos puntos debe ser constante, primero define si comenzaras semanalmente o cada
15 dias para medir los KPI que te fijaste al inicio.

Una vez que tengas estos datos, que hasta el momento sélo son nimeros, es Util preguntarte lo siguien-
te:

e iEsta funcionando mi estrategia?

e i Mi audiencia esta interactuando con mi contenido?

e iQué redes usa tu publico objetivo?

e i Cudnta presencia tengo en RRSS v/s mi competencia?

El analisis de todas esas preguntas y sus respuestas te daran la guia para definir qué acciones puedes
mantener, repetir, incorporar o simplemente eliminar de tu estrategia.
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SI NO LO QUIERE HACER DELEGALO

Muchas veces la gestion de las redes sociales puede resultar agobiante y frustrante, sobre
todo si el negocio cuenta con pocas personas en su composicion. Sin embargo, una buena
planificacion y definiciones claras podria permitirnos, en el alcance de nuestras posibilida-
des, entregar esta responsabilidad a otra persona. Para esto sélo necesitas encontrar a
quién.

Paso 1: Identificar el cargo para cumplir tus objetivos en redes sociales.

Paso 2: Encontrar el candidato ideal, que maneje estas herramientas.

Paso 3: Debe existir una conexién entre el candidato y la mision/visién de tu empresa.

Se ve facil, pero ¢Sabes qué cargos necesitas para potenciar esta area?

A continuacion, podras encontrar los cargos mas comunes para formar tu equipo de mar-
keting en redes sociales:

Definicion de los puestos de trabajo en redes sociales

Puesto Responsabilidades

Ménager de Redes Sociales Supervisar todos los esfuerzos de marketing en
las redes sociales y comunicar el ROl a los
directivos de la empresa.

Estratega de Redes Sociales Se encarga de desarrollar objetivos de redes
sociales y elaborar una estrategia para
lograrlos.

Gestor de comunidades Generar mas lealtad de marca y lograr que los

clientes se conviertan en embajadores
respaldando a los buyer personas de la
empresa en las redes sociales e interactuando
de manera activa con la comunidad de la marca
en estas plataformas tanto en linea como fuera
de ella.

Analistas de Redes Sociales Recopilar y analizar datos y métricas.

Analizar y medir el ROl de los esfuerzos de
marketing en las redes sociales y presentar los
resultadosalos directivos y ejecutivos.

Especialista/Auxiliar en Redes Sociales Por lo general este profesional del marketing en
redes sociales de nivel inicial se encarga de
realizar la mayoria de las operaciones diarias y
tacticas de una estrategia de redes sociales,
como responder mensajes y programar la
publicacion de contenidos.
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ACTUALMENTE...

En Chile existe 15,67 millones de personas estan conectadas a la red, lo que equi-
vale a un 82% de la poblacién chilena.

El universo de posibilidades para generar un llamado a la accion para tu negocio es altisi-
mo si logras implementar los pasos de manera correcta. ¢ Los motivos? Si tienes presencia
en redes sociales con una estrategia ajustada a tus objetivos:

Aumentas el interés de marca
Generas recordacién

Aumentas el trafico hacia tu sitio web
Generas clientes potenciales
Impulsas la venta (embudo de ventas)
e Promocionas tu contenido

Y lo mas importante: GENERAS COMUNIDAD. Asi que ya sea si lo vas a implementar tu, un
equipo u otra persona, lo importante es estar en el universo digital, presencia que hace
algunos ya dejo de ser opcional.

Conclusion

Para concluir podemos decir que la aparicidon de las redes sociales revoluciond el proceso de comunica-
cion, pasando desde una unidireccional a otra bidireccional. La forma en la que las empresas interactian
con sus clientes cambid, permitiéndonos una comunicacion mas directa y rapida y a través de este curso
pudimos conocer tips y estrategias para poner en practica.

También es importante que no olvides que mientras mas especifico sea tu plan de redes sociales, mas
efectivo serd para ver resultados positivos.
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DX-EXPRESS EL METODO

Una vez concluido los cursos del programa formativo de transformacién digital, se da paso a elaborar e
implementar las estrategias de adopcion de herramientas digitales mediante planes de trabajo bajo el
método “DX-Express”, los cuales en su proceso deben tener el apoyo de mentorias personalizadas y
enfocadas en el desarrollo individual de la startup en materia de DX.

Para ello, es necesario crear planes de trabajo basados en el método “DX-Express”, que apunta a la
rapida implementacion de la transformacién digital en proyectos, empresas y startups, y que se realiza
entre el mentor asignado por Origo Lab y el equipo emprendedor. Para tales fines, la metodologia se
sustenta en 5 dimensiones:

8 B8 0 a3

01 02 03 04 05

ESTADO ACTUAL PLAN DX START NOW MEDICION
VS ESTADO EXPRESS

DESEADO
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1) EA vs ED

En esta primera fase se analiza el estado actual del startup vs el estado deseado en caso
de que se aplicara el proceso de transformacion digital. Para esto, es necesario comple-
tar dos diagndsticos que permitiran establecer las brechas deseadas: un diagndstico de
técnico/comercial y una segunda medicion orientada a abordar la brecha de acceso y/o
adopcion en transformacion digital presente en la empresa.

DIAGNOSTICO DE TRANSFORMACION DIGITAL

Para medir el estado de transformacion digital en una empresa o proyecto innovador, utilizaremos los
llamados cinco estados de arte de madurez, los que se miden con un diagndstico de 40 preguntas cerra-

das. Estos 5 niveles son:

0-8 PUNTOS

NIVELES DE
TD

<

Los lideres poseen la capacidad y gestion necesarias
para dirigir iniciativas digitales y realizar innovacién
disruptiva en su industria, proporcionando mayor
agilidad y valor competitivo para el negocio.

RESISTENCIA DIGITAL

Empresas que atin manejan informacién
de forma dispersa.

:% <

9-16 PUNTOS

25-32 PUNTOS

%

EXPLORACION DIGITAL 17-24 PUNTOS

Empresas que estan evaluando o definiendo la
estrategia corporativa en materia de DX.

INTEGRACION DIGITAL

Es aquel que ha generado una integracion sinérgica
entre Tl y el negocio, capaz de desarrollar productos y
servicios digitales en forma sostenida.

ALINEACION DIGITAL

Se da cuando hay una alineacion entre las metas
de Tly las del negocio para crear productos y
experiencias, aunque aun no son disruptivas.

El diagndstico de transformacion digital lo podras encontrar en el siguiente

cadigo:
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DIAGNOSTICO TECNICO COMERCIAL

Un segundo diagndstico estard orientado a definir con claridad el estado técnico y comercial de una
empresa o un proyecto, y para ello utilizaremos el método de Umanoz creado por Origo Lab, orientado
a startups con potencial de digitalizacion. En este caso, utilizaremos el primero con foco en transforma-
cion digital.

El método de Umanoz funciona con un diagndstico que clasifica al startup en uno de los 11 pasos de
estado técnico/comercial, definiendo brechas y desafios por resolver en esta materia.

Lt RTARA

PRE-NATAL INFANCIA NINEZ NINEZ ADOLESCENCIA JUVENTUD MADUREZ ADULTEZ TERCERA SABIDURIA APRENDIZAJE
TEMPRANA INTERMEDIA MADURA EDAD
ESTADD DE IDEAY  FORMACION DE IMPULSO PROTOTIPADD PILOTASE PRODUCTO MINIMO — DESARROLLO DE DEFINICHON DE PRIMERA PUNTO DE EQUILIBRIO EXPANSION
AMALISIS DE EQUIPOS CREATIVO VIABLE PMV PROPUESTADE  MODELOS DE NEGOCIO VENTA ¥ NUEVQS

PROBLEMATICAS WALOHR ¥ PRODUCTO/SERVICIO PRODUCTOS/SERVICIOS
FINAL

Una vez respondido el diagndstico de 33 preguntas de Umanoz, que tiene como foco medir el estado/-
técnico comercial, tu proyecto innovador o empresa quedara dentro de uno de los siguientes niveles:

1) Pre natal- Estado de Idea y Analisis de Problematicas

2) Infancia- Formacion de Equipos

3) Nifiez Temprana- Impulso Creativo

4) Nifiez Intermedia- Prototipado

5) Adolescencia- Pilotaje

6) Juventud- Producto Minimo Viable (MVP)

7) Madurez- Desarrollo de Propuesta de Valor y Priopdsito

8) Adultez Madura- Definicién de Modelo de Negocios y Producto / Servicio Final
9) Tercera Edad- Primera Venta

10) Sabiduria- Punto de Equilibrio y nuevos Productos / Servicios
11) Aprendizaje- Expansién
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Descripcidn: Es la fase més temprana de un proyecto y se caracteriza por
la observaciéon de problematicas que afecten a la sociedad y oportunidades

de mercado. En esta etapa es clave la empatia con el cliente, usuario,
segmento, mercado o industria. A partir de esta observacién debes crear
una terna de ideas basicas que respondan a ellas.

Desafios:

e Observar detenidamente la problematica u oportunidad.
e Empatizar con las personas que sufren la problematica.

Actividades Sugeridas:

e Levantar informacion estadistica de la oportunidad u problematica.
e Respaldar con estudios la oportunidad u problematica.
e Crear una terna de eventuales soluciones basicas.

Resultados Esperados:

Claridad de la oportunidad u problematica.
Definicion de quienes la sufren.

Terna de ideas y linea base.

Deteccion de industria y/o mercado.

Indicadores:

e Densidad de la Problematica: Es el nimero de personas que sufren la problematica o justifican la
oportunidad, respecto a la poblacién total de la comuna, regién o pais. Mientras mas sean las personas
involucradas para atractiva es la oportunidad, y por lo tanto mayor el porcentaje que representa la densi-
dad. Célculo: N° de personas afectadas / Poblacion Total.
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Descripcion: Etapa en la que los emprendedores se enfocan en formar su
equipo de trabajo de forma colaborativa. En algunos casos, existen personas

gue se encuentran solas al llegar a esta etapa, por lo que se sugiere formar
un equipo multidisciplinario. En otros casos los equipos estan semiformados,
por lo que sélo queda buscar a los integrantes que complementen el team.

Desafios:

e Formar un equipo multidisciplinario.
e Establecer roles.

Actividades Sugeridas:

e Definir los puestos claves e integrar al equipo las personas idéneas.
e Medir el compromiso de cada integrante.
e Realizar una reunion y establecer con claridad las funciones de cada uno.

Resultados Esperados:

e Equipo multidisciplinario creado.
e Documento de acuerdo de roles firmado por cada integrante.

Indicadores:

e Perfil Activo: Antes de elegir a los integrantes de tu equipo define su compromiso. Levanta 10 pregun-
tas claves que hayas identificado como lider de tu proyecto y dale un punto a cada una. Si tu eventual
nuevo socio o colaborador responde menos de 8 preguntas de forma correcta, es momento de repensar
si es la persona indicada. Calculo: N° de preguntas correctas / N° de preguntas totales.

¢ Roles Activos: Este indicador es similar al anterior y se caracteriza por garantizar que al menos el 90%
de los roles estén cubiertos por el equipo fundador y colaboradores del emprendimiento. Para ello, al
momento de levantar la totalidad de roles que requiere el proyecto, debemos buscar personas que los
cubran, incluyendo al lider de la iniciativa, esto en caso de que no estén cubiertos. En la mayoria de los
casos, el equipo fundador aborda la totalidad de los roles, sin embargo, con el tiempo van delegando
estas funciones en colaboradores, proveedores y aliados. Calculo: N° de roles cubiertos / N° de roles
totales del proyecto.
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Descripcion: Los emprendedores que estdn presentes en esta fase comien-
zan la caracterizacion de una idea y el plan de desarrollo técnico en conjunto.
En este punto el fundador o el equipo fundador, deben presentar las 3 ideas

basicas desarrolladas en la etapa 1 de la metodologia, con el fin de seleccionar
la mejor opcion. También se recomienda en esta fase realizar una profundiza-
cion en la problematica o la oportunidad de mercado en caso de que existan
nuevos integrantes del equipo. Esto se debe realizar antes de la presentacion
de la terna de ideas base, con el fin de mejorar ambos puntos.

Desafios:

e Seleccionar la idea central.
* Aplicar trabajo colaborativo respetando la opinion de cada integrante del equipo de forma empatica.
* Profundizar en aspectos técnicos de la problematica u oportunidad.

Actividades Sugeridas:

e Plantear la oportunidad y actualizar informacién de ella.

e Plantear la terna de ideas y elegir una por votacion del equipo. Esta votacién debe ser unanime, sino
uno o mas integrantes pueden no estar conformes y con el tiempo dejaran el team, lo que se transforma
en un retroceso para el proyecto. Por ello, es que se debe dedicar el tiempo necesario para lograr la

unanimidad.

e Estructurar la base de tu proyecto. (Nombre, Objetivo General, Objetivos Especificos, Actividades,

Resultados, Indicadores)

Resultados Esperados:

e Una idea consolidada y estructurada.
* Oportunidad y/o problematica profundizada.
e Equipo 100% alineado con la idea.

Indicadores:

e Perfil Activo 2.0: En este caso, al profundizar en la problematica, junto al equipo completo, es necesa-
rio aplicar nuevamente este indicador explicitado en la etapa 1. Calculo: N° de personas afectadas /

Poblacion Total.
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Descripcion: Etapa en la que el resultante serd un prototipo de baja resolu-

cion, pero sometible a pruebas conceptuales o en terreno. La idea central es
disefiar el producto, servicio o iniciativa, integrando factores claves propios de
la version final y comprobando una o mas hipotesis respecto a la misma.

Desafios:

e Generar la instancia para elaborar un prototipo junto a tu equipo.
¢ Alinear la problematica u oportunidad con el prototipo de la solucion. @

Actividades Sugeridas:

e Reunidn de planificacion para la definicion del prototipo a construir.
e Establecer un plan con tiempos y fechas de entrega del prototipo.
¢ Definir claramente los responsables y el método de trabajo.

Resultados Esperados:

e Prototipo creado.

Indicadores:

e Porcentaje de Avance: Este indicador debe representar el cumplimiento del plan trazado para la cons-
truccion del piloto, por lo que el equipo se debe ajustar a dichos tiempos y actividades. Célculo: Dias de
avance / Dias Trazados. Ejemplo: Si el plan de construccion del prototipo es de 30 dias y llevas 10, es
porque tu avance es del 33%. Pero ojo, que este indicador se debe interpretar de 2 formas: el avance
como lo vimos recién y manera mas critica el nivel de atraso. En ese caso sélo considera la diferencia
entre los dias trazados para el plan y los dias de excedente. Ejemplo: si trazamos 30 dias y llevamos 40,
tenemos un atraso de 10 dias evidentemente. En este caso se recomienda utilizar metodologias agiles
para cumplir con el objetivo y no caer en incumplimiento. Se recomienda para estos fines usar Scrum.
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Descripcion: Puesta a prueba del producto o servicio, siendo el aprendizaje
un resultante de dicha fase. Para esto el equipo emprendedor debe tener

presente el objetivo del piloto, el método en que se realizard y los hitos
criticos asociados, al igual que el cliente, empresa o grupo de personas con los
que se llevara a cabo dicho piloto.

Desafios:

e Medir la efectividad del piloto respecto a la problematica u oportunidad por abordar.
e Actuar con autocritica independiente del resultado.
e Observar con detencion el proceso para obtener un aprendizaje.

Actividades Sugeridas:

e Establecer un plan para el piloto.
e Llevar a cabo el piloto.

Resultados Esperados:

e Plan del piloto desarrollado.
e Piloto ejecutado y medido.

Indicadores:

* Porcentaje de cumplimiento: Este indicador debe ser utilizado segun parametros establecidos por el
equipo fundador, y depende de la proyeccion de resultados que se haga del piloto y los obtenidos
realmente. Célculo: Cantidad de resultados obtenidos / Cantidad de resultados esperados. Si los resulta-
dos esperados son 10 y obtienen menos de 5 el piloto deberia ser repetido con otro cliente, empresa o
grupo de personas.
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Descripcion: Etapa en la que se obtiene un producto funcional pero aun
no definitivo. A esto lo llamamos producto minimo viable (MVP), el cual

debemos validar exclusivamente con clientes y usuarios, o ambos si son la
misma figura, esto dependiendo si el modelo es B2C o B2B. Es importante
destacar que el MPV es un resultado del aprendizaje del piloto, el cual com-
prende desde ajustes técnicos hasta funcionales.

Desafios:

e Consolidar el aprendizaje obtenido en el piloto y llevar mejoras al MVP.
e Establecer con objetividad el MVP a construir.
e No olvidar que el MVP debe alinearse como solucién con la problematica y/u oportunidad.

Actividades Sugeridas:

e Disefiar el MVP.
e Desarrollar el MVP.
e Validar el MVP con clientes y usuarios.

Resultados Esperados:

e MVP construido y puesto a prueba. Es importante considerar que el piloto es la prueba del prototipo,
el cudl es de baja resolucién. No asi el MVP que ya posee componentes del producto o servicio final. El
piloto del prototipo siempre es técnico, mientras que el MVP puede abordar eso y también aspectos
comerciales.

Indicadores:

e MVP+: Indicador que mide la aprobacion del MVP por parte de usuarios y clientes. Esta aprobacion
debe ser superior al 85% para ser considerado representativo para el producto final, mientras que el
15% restante debe ser un activo para el aprendizaje, por lo que deben ser aspectos que realmente se
puedan integrar a la solucidn final. Calculo: Porcentaje de aprobacién real del MVP / Porcentaje de apro-
bacion real del MVP.
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Descripcion: Elaboracion de factores diferenciadores y propuesta de valor
de la empresa. Es aqui donde se trabaja la creacion de lo que serd tu factor
diferenciador. Para ello, se recomienda considerar Canvas como base de este

trabajo, sin embargo, existen otras opciones disponibles en la red en caso de
que esta metodologia no sea de tu preferencia. Este es el momento de cons-
truir también el propdsito, considerando la metodologia “Propos-It” para
estos fines.

Desafios:

e Ampliar la empatia del grupo para construir la propuesta de valor.

e Coordinar el trabajo colaborativo como eje central de esta dindmica.
Actividades Sugeridas:

e Desarrollo de Canvas de forma colaborativa.
e Elaboracién de propdsito con metodologia “Propos-It”.

Resultados Esperados:

e Propuesta de valor obtenida.
e Obtencion de un propdsito representativo de la empresa, aprobado por el 100% del equipo fundador.

Indicadores:

e Aprobacion Grupal: Indicador porcentual basado en la aprobacion del 100% del equipo fundador,
tanto para el propdsito como la propuesta de valor. De no ser asi, ambos factores son poco representati-
vos de los objetivos trazados anteriormente. Es importante sefialar que el propdsito y la PV nunca son
absolutos e inamovibles. Deben ser elementos en constante mejora.
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Descripcidn: En esta fase se desarrolla a fondo el producto o servicio a
comercializar y su respectivo modelo de negocios, teniendo en cuenta si es

un producto y servicio. Esta etapa se complementa con los 13 modelos de
negocios propuestos por esta metodologia para proyectos de impacto.

Desafios:

e Crear una solucion que genere demanda en un mercado o segmento especifico.
e Encontrar el modelo de negocios que mas se ajuste a la propuesta.
e Reforzar la unidad del equipo de trabajo.

Actividades Sugeridas:

e Disefio final de la solucion.

e Desarrollo de la solucion.

e Pruebas finales del producto o servicio.

e Aplicar Ultimas mejoras.

e Definicién de red de proveedores final.

e Desarrollo de packaging.

e |evantamiento de imagen corporativa y estructura de marketing.

Resultados Esperados:

* Modelo de negocio final.
* Producto o servicio disponible para el mercado.

Indicadores:

e Tiempo de Avance: Este indicador debe ser utilizado segln pardmetros establecidos por el equipo
fundador, y depende de los tiempos proyectados para el desarrollo de la solucién final y el modelo de
negocios de esta. Calculo: Dias de avance / Dias Trazados. Ejemplo: Si el plan de desarrollo de ambos
desafios es de 60 dias y llevas 20, es porque tu avance es del 33%.
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Descripcion: Fase en que la meta es lograr una primera venta y dar inicio
a la fase de comercializacién del producto. Para ello, y tal como lo define la

etapa previa, se debe contar con el producto/servicio final, el modelo de
negocios, la estructura de marketing e imagen corporativa.

Desafios:

e Crear alianzas estratégicas.
e Obtener la primera venta.

Actividades Sugeridas:

e Desarrollo de plan de negocios o plan comercial.
e Firmar acuerdos con aliados estratégicos.
e |nicio de reuniones con clientes.

Resultados Esperados:

e Plan comercial disponible.
e 5 acuerdos con aliados.
e Primera venta.

Indicadores:

¢ N°de Ventas: Indicador que representa el inicio del proceso de ventas. Su naturaleza es sencilla, ya
gue solo debes ir sumando tus ventas una a una, y este es el punto de partida. Una eventual modifica-
ciéon de este indicador es considerar la sumatoria de los ingresos en pesos, o la moneda de origen del
pais en que se contextualice, siendo el punto de partida esta primera venta.

109



UPGRADE DIGITAL

Descripcion: Etapa de sabiduria y desarrollo de nuevos productos y servicios,
los cuales, al volverse una unidad independiente, comienzan con su propia ruta
desde la etapa pre-natal. En otras palabras, se recomienda partir de la primera

etapa al tomar la decision de crear una nueva solucion perteneciente al mismo
emprendimiento. Aqui también se establece como meta lograr el punto de
equilibrio, término utilizado en economia para definir el nivel de ventas que
cubre los costos totales.

Desafios:

e Empatizar con las necesidades de los clientes para nuevas soluciones.
e Establecer el punto de equilibrio como un eje central de startup.

Actividades Sugeridas:

Proyectar con plazos y objetivos claros cdémo se alcanzara el punto de equilibro.

Abrir un departamento para el desarrollo de servicios/productos complementarios a la oferta inicial.
Desarrollar los nuevos productos considerando iniciar desde la etapa 1 de Umanoz.

Elaboracion de nuevas estrategias y planes asociados.

Resultados Esperados:

e Punto de equilibrio.
e Desarrollo de mejoras al producto/servicio inicial o la creacion de soluciones nuevas.
e Restructuracién y mejoras de estrategias.

Indicadores:

e Punto de Equilibrio: La férmula mas utilizada para calcular el punto de equilibrio como indicador, es
la formula de unidad. A partir de esta, se puede calcular la cantidad de unidades que deben venderse
para no alcanzar la pérdida, y asimismo la cantidad de dinero en ventas que se necesita para llegar al
punto de equilibrio. Calculo: Costos Fijos/Precio de Venta por Unidad — Costo de Venta por Unidad.

110



UPGRADE DIGITAL

Descripcion: Etapa de consolidacion nacional e internacionalizacion del
emprendimiento, y donde el foco es la expansion de las operaciones a otras

regiones, abordando cobertura comercial a lo largo de todo el pais, o mejor
aun, llegando a tranzar los productos o servicios en el extranjero.

Desafios:

e Expandir el producto/servicio a otra regién o pais.
e Integrar el concepto de mejora continua para cada producto.
e Generar ingresos entre 60 y 600 millones anuales de pesos chilenos.

Actividades Sugeridas:

e Analisis de mercados por abordar.
e Desarrollo de plan de expansion nacional y/o internacional.
e Ejecucién de plan de expansion.

Resultados Esperados:

¢ Ventas o beneficios entre 60 y 600 millones anuales de pesos chilenos.
e Expansion a otras regiones o paises.

Indicadores:

e Rango de Ventas: Considera este indicador para las ventas entre los 60 y 600 millones como eje de
superacion de esta etapa. Mientras mas cercano estés de la meta mayor sera tu cumplimiento con ella,
y en caso de superarla es porque estd metodologia ya quedd pequefia para ti.
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El Contraste

Una vez obtenido ambos diagndsticos es momento de
contrastar dichos resultados con el estado éptimo del
proyecto, esto se desarrolla en una primera sesion con
los mentores de “DX-Express”, que guiaran al equipo
emprendedor a definir su estado deseado en caso de
aplicar transformacion digital en la empresa.

El diagndstico de técnico/comercial, bajo el método
Umanoz, lo podras encontrar en el siguiente codigo:
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2) PLAN DX EXPRESS (PLAN DE TRABAJO)

En el presente bloque el equipo deberd desarrollar un plan de trabajo denominado
"Plan Dx-Express", utilizando los conocimientos aprendidos en el curso formativo y los
talleres asociados.

Para lo anterior, se debera completar en 2 bloques el desafio:

RACIO N RUT
og?“ No, oM T4

01 02

DINAMICA COLABORATIVA FORMULACION TECNICA/
PARA LA CONSTRUCCION DE COMERCIAL DEL NEGOCIO
UNA NUEVA PERSPECTIVA ORIENTADA A RESALTAR
DEL NEGOCIO ASPECTOS INNOVA-

TIVOSDEL NEGOCIO A
PARTIR DE LATD

1. DEPURACION DX

Depuracion DX es una dinamica que debe ser aplicada por el equipo
de trabajo de forma colaborativa, utilizando un panel de 10 bloques
donde la creatividad y la organizacion son claves. Para ello, deben
seguir el orden segun los nimeros asociados a cada bloque.

Para este trabajo deberan utilizar el panel de "Depuracion DX", el cual
podran escanearlo en el siguiente codigo:

Recomendamos imprimir el panel en formato AO vy trabajarlo como panel en un muro o pizarra, aunque
en su defecto, puede ser impreso en tamafio carta.

Respecto al panel, se trabaja en orden numérico mediante respuestas breves que puedan ser puestas con
post it en el panel impreso. Deben considerar Utiles los datos obtenidos a partir de los diagndsticos, cono-
cimientos Utiles aprendidos en el programa formativo, nuevas ideas o verticales del negocio que esté
considerando el equipo de trabajo y aspectos criticos que consideren los fundadores.
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DEPURACION DX

®

TRACCION o

ré para que sus clientes y/o usuarios adquiera su

®

@

Q)
QO Esencia

@ CANALES [

C6mo haré llegar mi producto/servicio al consumidor final?

VENTA EXPRESS

® ®

REORIENTACION
DE CLIENTES

transformaci

@ FOCO
®

Defina claramente el pilar estratégico dor
segmento, n

7

nde apoyar su negocio. Puede ser un
inversion, etc

L OBJETIVOS

a partir de Ia transformacion

empre:
digital de su

=

@ REVIEW DEL
PRODUCTO / SERVICIO

En este modulo vuelva a definir su(s) productols) y/o suls)

®

MODELO DE NEGOCIOS

Def

su modelo de negocios. jLe vendo a empresas /o personas?
mi

minegociof
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A continuacién, se detallan los 10 bloques del panel “Depuracién DX”:
1. SALTO DIGITAL:

Defina su estado actual en materia de transformacién digital, su estado deseado y como llegara a alcan-
zarlo.

@

SALTO DIGITAL

Defina su estado actual en materia de transformacion
digital, su estado deseado y cémo llegara a alcanzarlo.

2. OBJETIVOS:

A continuacion, defina uno o mas objetivos de su empresa o proyecto a partir de la transformacién
digital de su negocio.

©)
&

OBJETIVOS

A continuacién, defina uno o mas objetivos de su
empresa o proyecto a partir de la transformacion
digital de sunegocio,
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3. REORIENTACION DE CLIENTES:

En este blogue vuelva a definir su(s) cliente(s) considerando la transformacion digital en su negocio.

REORIENTACION
DE CLIENTES

En este bloque vuea a definir su(s) cliente(s)
considerando la transformacién digital en su negocio.

4. FOCO:

Defina claramente el pilar estratégico donde apoyara su negocio. Puede ser un segmento, un nuevo
producto, una campafia, recursos humanos, lograr inversion, etc.

@ roco o

Defina claramente el pilar estratégico donde apoyard su negocio. Puede ser un
segmento, un nuevo producto, una campana, recursos humanos, lograr
inversion, etc.
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5. REVIEW DEL PRODUCTO / SERVICIO:

En este mddulo vuelva a definir su(s) producto(s) y/o su(s) servicios considerando el proceso de trans-
formacion digital.

@ REVIEW DEL
PRODUCTO / SERVICIO

En este modulo vuelva a definir su(s) producto(s) y/o suls)
el proceso de 6n digital

6. MODELO DE NEGOCIOS:

Defina su modelo de negocios. éLe vendo a empresas y/o personas? ¢ Cuanto cobrd por mi producto/-
servicio considerando la digitalizacion de mi negocio?

MODELO DE NEGOCIOS( § )

Defina su modelo de negocios. jLe vendo a empresas y/o personas?
Cudnto cobrd por mi producto/servicio considerando la digitalizacion de
mi negocio?
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7. CANALES:

¢Cémo haré llegar mi producto/servicio al consumidor final?

@ CANALES [T

Como haré llegar mi producto/servicio a

for inal?

8. ESENCIA:

Defina claramente cdmo quiere ser visto por parte de sus clientes. Ademas, defina sus 5 mejores fortale-
zas.

Q" ESENCIA

Defina claramente cémo quiere ser visto por parte de sus
clientes. Ademés, defina sus 5 mejores fortalezas.
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9. TRACCION:

é¢Como hard para que sus clientes y/o usuarios adquiera su producto o servicio?

o0 TRACCION (9)

Como haré para que sus clientes y/o usuarios adquiera su
producto o servicio?

10. VENTA EXPRESS:

Explicite 3 oportunidades de negocios a las cuales podria acceder con su empresa transformada digital-
mente.

o

($) VENTA EXPRESS

Explicite 3 oportunidades de negocios a las cuales podria acceder
con su empresa transformada digitalmente.
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2. PLAN RUTTA

A continuacién, se presentard el modelo RUTTA, enfocado en el desarrollo de planes y de pitch, sin
embargo, en esta ocasién estara centrado en lo primero. Es importante recordar que la metodologia
RUTTA fue creada por Origo Lab para establecer un pitch eficiente, pero con el tiempo se ha creado una
segunda vertical dirigida a desarrollar planes de trabajo bajo blogues similares. En el caso del trabajo de
pitch el modelo considera 15 bloques mientras que en el desarrollo de planes sélo 13.

Para partir, es necesario considerar el estado deseado de su empresa (ED), a nivel de transformacién

digital, y nuevos ajustes en las verticales criticas del negocio que sean pertinentes segun el equipo de
trabajo mediante las 13 fases de “Plan RUTTA”.

PLAN RUTTA

PROBLEMATICA U
| OPORTUNIDAD

02 | 04 | 06 | 08

|03 | 05 | 07

@ rrobucto/servicio @ cuentes susuarios @ compeTIDORES

SOLUCION . MERCADO . MODELO DE NEGOCIOS

PROPOSITO IMPACTO Y LOGROS

12|

EQuiPO VENTAS ESTIMADAS @
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Las 13 fases de Plan RUTTA son:

1. FLECHAZO:

Defina como llamaria la atencidn de su cliente con un
mensaje conciso, eficiente y eficaz.

2. PROBLEMATICA U OPORTUNIDAD:

Detalle la oportunidad de mercado que aborda o la proble-
matica que tienen sus clientes/usuarios.

3. SOLUCION:

Expliqgue como su solucién resuelve el problema u oportuni-
dad explicitada.
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4. PRODUCTO / SERVICIO:

Describa su producto o servicio, explicando claramente
qué es 'y como funciona.

5. MERCADO:

Detalle el mercado y/o industria en la cual se desenvuelve
su empresa. Detalle cifras del mercado y principales acto-
res.

6. CLIENTES / USUARIOS:

Defina su cliente y su usuario. Recuerde que pueden ser el
mismo perfil o diferentes.
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7. MODELO DE NEGOCIOS:

Explique cdmo comercializard su producto/servicio. Detalle
precio y aspectos criticos del negocio.

8. COMPETIDORES:

¢Cuales son sus 3 principales competidores?

9. MARKETING:

Detalle su estrategia de marketing y posicionamiento en el
mercado identificado.
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10. VENTAS ESTIMADAS:

Explique de forma sencilla cuanto estima vender en los
proximos 5 afios.

Al

11. IMPACTO Y LOGROS:

Nombre sus principales logros v si ha generado impacto en
la sociedad, las personas y/o el medioambiente.

12. EQUIPO:

Presente su equipo, con respectivos nombres, cargos vy
roles.
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13. PROPOSITO: B ' //
Nombre el propdsito de su empresa. En caso de no tenerlo 4

proponga uno utilizando el método “Propos-It”.

~
JPORT
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4) START NOW

En un plazo acotado de dos meses el mentor guia a el equipo emprendedor median-
te 3 acciones constantes que velan por el éxito del plan de acciones recién creado:

O O Establecer un vinculo entre el mentor y el equipo de trabajo, que permita identificar
(o s}

~ en conjunto oportunidades y estrategias, ya sean a nivel técnico/comercial como asi

) mismo a nivel de TD.
ACOMPANAMIENTO

El mentor serd un observador de la aplicacion del plan, y asesorara al equipo de
trabajo para la fluidez de su ejecucién.

@ Los mentores de DX-Express no son pasivos. Estardn a cargo también de proponer

@ acciones correctivas al equipo de trabajo para ampliar el rango de eficiencia. Sin

RetIoNes embargo, el mentor no actlia como un miembro del equipo, propone pero no seleccio-
CORRECTIVAS nara ni votard ideas, por lo que el equipo debe comprender su rol con claridad.

Para iniciar este desafio Dx-Express asignara un mentor para el proyecto, siendo este seleccionado por
compatibilidad a la naturaleza comercial y/o técnica del proyecto. Ella o el mentor, tendra a disposicion
los resultados de los diagndsticos de Transformacion Digital y el técnico/comercial, ademas del panel de
depuracién, el Plan DX-Express y el Plan de Accidn, siendo informacion acaba que serad previamente
revisada antes de la primera sesion.

De acuerdo con esto, se consideran 4 sesiones de 45 minutos para el proceso completo:

Sesion 1: La primera sesidn estara enfocada en establecer el acuerdo de mentor/mentee vy la claridad
de los roles, ademas de abordar el EA vs ED, con el fin de levantar las brechas por superar El mentor se
guiarad segun pauta técnico/comercial con la clasificacion de Umanoz y el informe de transformacion

digital.

Sesion 2: La segunda sesion estara enfocada en revisar el Panel de Depuracion y el Plan DX-Express,
definiendo con claridad ultimos ajustes con el mentor.

Sesion 3: En una tercera sesion se revisara el Plan de Accidn visualizando oportunidades a nivel técni-
co, comercial y estratégico.
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Una vez disefiado el plan de transformacién digital se da inicio a su aplicacion con
tiempo, acciones, resultados, indicadores e impacto estimado.

Hasta esta fase ya has realizado, junto a tu equipo, el "Plan DX-Express" (Plan de Trabajo), y ahora es
momento de desarrollar el plan de acciones con tiempo, acciones, resultados, indicadores e impacto
estimado, esto con el fin de dar inicio al aceleramiento de adopcién de transformacion digital.

A continuacién, debes establecer las principales acciones que desarrollards en tu empresa para integrar
la transformacion digital. Para ello, utiliza la informacién desarrollada en el plan de trabajo como base.

Te recomendamos desarrollar no mas de 8 acciones, enlazando cada una de ellas con un resultado y un
indicador. Para ello debes completar la siguiente planilla, considerando lo siguiente:

e Acciones: Detalles las actividades de tu plan, siendo breve, claro y directo en su redaccién.
Resultados: Asocia un resultado a cada accién explicitada.

Indicadores: Asocia un indicador a cada resultado. Este puede ser numérico, porcentual, etc.
Tiempo Estimado: Asigna el mes de inicio y mes de término de la actividad.

Impacto Estimado: Explica el impacto que generard esta accién, puede ser econdmico, social y/o
medioambiental.

PLAN DE ACCION UPGRADE DIGITAL

ACCIONES RESULTADO INDICADORES TIEMPO ESTIMADO IMPACTO ESTIMADO
Detalles las actividades Asocia un resultadoa  Asocia un indicador Asigna el mes de Explica el impacto que
N° de tu plan, siendo breve, cada accion a cada resultado. inicio y mes de generara esta accion,
claro y directo en su explicitada. Este puede ser término de la puede ser econdémico,
redaccidn. numérico, actividad. social y/o medioambiental.
porcentual, etc.
1
2
3
a4
5
6
7
8
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Cémo se ve en la siguiente imagen, las primeras 3 sesiones se realizan en un tiempo mds acotado dejan-
do un bloque intermedio para la ejecucién del Plan de Accién, tiempo en el cual el mentor sélo monito-
reara los reportes semanales del equipo de trabajo dando feedback.

" Acuer's‘os Plan de Trabajo
entor - Mentee . »
EAvs ED Depugzg;)n DX Plan de Accién Reportes Semanales Andlisis de resultados

SESION  SESION SES'°N SES'(’N

MES 1 MES 2

Sesion 4: Finalmente, y luego de la ejecucién del Plan de Accién, el mentor analiza los resultados y
entrega los Ultimos alcances.

5) MEDICION

En una ultima etapa de la aplicacién del modelo, de DX-Express, se ejecuta el
diagnostico de salida, que mide el avance por brechas técnicas/comerciales y
de transformacion digital. En él se presentaran los resultados del proyecto, el

— porcentaje de cumplimiento del plan, indicadores de desempefio y disminu-

cion por brecha.

Finalmente, el equipo recibe un informe detallado, ademas de un reporte final del mentor con sugeren-
cias y alcances finales de los planes de DX-Express.
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PROPOSITO DE VIDA

Ya vimos los aspectos técnicos y ahora analizaremos algunas metodologias para complementar la imple-
mentacion de procesos de transformacién digital al interior de la empresa o startup, por lo que comenza-
remos con Propos-It, metodologia para propdsitos de vida y propdsitos empresariales.

“Propos-It: Propdsito de Vida & Propdsito Empresarial”, es un método creado Origo Lab para el desarro-
llo de estas declaraciones. Fue creado el afilo 2020 y posee un libro donde se detalla los pasos a seguir
para la construccion de propdsitos y que en esta oportunidad traeremos a este manual para alinear los
objetivos de los fundadores del emprendimiento con el proceso de integracién de la transformacién
digital como eje de cambio.

Dicho lo anterior, es momento de presentar la estructura para el desarrollo del propdsito de vida. Para
ello utiliza el “Dodecaedro de Propos-it”, que es el recurso didactico que usaremos para consolidar nues-
tro propdsito de vida, y que puede ser completado en el tiempo que requieras para estos fines, recuerda
que todos tenemos nuestro tiempo. Para obtener la figura en alta calidad ingresa a www.proposit.cl y
descarga el archivo, imprimelo y comienza a completarlo desde tu propio hogar u oficina o utiliza el
siguiente cédigo:

1

PARA CREAR UN PROPOSITO DE VIDA
TENEMOS QUE ESTA CONSCIENTES DE
QUIENES SOMOS
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1. El Ahora: Define claramente el escenario social en el que
estas inserta como persona, detallando el abanico de caracte-
risticas que definen el contexto en el cual vives, sin generar
juicios y prejuicios sobre ello. No debemos culparnos por no
tener dinero o amor, por ejemplo. Sélo debemos declarar esta
informacién como un antecedente. Se recomienda que anali-
ces que tan profundo ha tocado el sistema tradicional y sus
pilares en tu forma de operar en el dia a dia. Describe clara-
mente tu contexto familiar, laboral, social y de pareja.

2. Foco de Bienestar: Ya que sabes el contexto en el que estds
viviendo es momento de pensar en todas aquellas cosas que
te provocan felicidad a ti y a las personas que tu amas, decla-
rando las habilidades y talentos que has identificado en ti. Esta
clasificacion debe ser desde la objetividad y los antecedentes.
Por ejemplo, si tengo talento para cantar o tengo habilidades
para los desafios manuales, debo definirlos en este bloque.

Piensa en todo lo que te hace feliz y ademas sabes hacer bien.

3. Positivos y Negativos: Con el foco declarado, es momento
del Down & Line, técnica que también es parte de la construc-
cion del propdsito de tu startup, y que consiste en trazar una
linea horizontal, para luego anotar todo lo positivo arriba y
todo lo que consideras negativo de tu vida abajo. Puedes
tomar criterios como que te hace bien o qué te hace mal en el
dia a dia. Esto puede ir desde habitos, costumbres y muletillas
gue, como personas comun y corriente, tenemos y queremos
corregir. La franqueza es esencial en este bloque, contéstalo
de forma sincera, con autocompasién y amor incondicional de
tiy para ti.

EN QUE ESCENARIO SOCIAL ESTAS INSERTA COMO PERSONA?
{QUE CARACTERISTICAS DEFINEN EL CONTEXTO EN EL CUAL VIVES?

FOCO DE BIENESTAR

QUE TE PROVOCA FELICIDAD A TI Y A LAS PERSONAS QUE AMAS?
PIENSA EN TODO LO QUE TE HACE FELIZ Y ADEMAS SABES HACER BIEN
PUEDES INCLUIR HABILIDADES Y TALENTOS

POSITIVO & NEGATIVO

ZQUE ES LO POSITIVO DE TU VIDA? ;QUE ES LO NEGATIVO DE TU VIDA?

POSITIVO
NEGATIVO
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4. Estrategia de Reversion: Ahora lo tienes frente a ti. Este
es el escenario donde se desarrolla tu vida y todos los aspec-
tos que convergen en ella, tanto positivos como negativos. Y
lo que viene ahora es que a cada concepto negativo del paso
3 le asignes un concepto positivo que represente la acciéon
tangible de como lo revertirds. Ejemplo: “Aspecto Negativo:
No duermo bien- Concepto Positivo: Bienestar al desper-
tar”. Luego de eso, asocia este concepto positivo a una
accién tangible: “Concepto Positivo: Bienestar al despertar —
Accion Tangible: Me dormiré a las 10.30 PM”.

|II

5. Observacion: Como dijimos, anteriormente, el “Dodecae-
dro de Propos-it” debe ser completado en el periodo que
consideres necesario, y si eso significa que lo hagas mas de
una vez, para reconstruir tu propodsito, pues hazlo. Dicho
esto, tomando el cuadro anterior toma las principales accio-
nes que escogiste (recomendamos 3), y ponlas a prueba
como aspectos a revertir en el tiempo que estimes. Durante
este periodo observa con autocritica, y sin culpa ni excesos
de auto palmaditas en la espalda, los avances o retrocesos
gue has tenido. Y repite el mismo periodo hasta reducirlos a
cero. Recuerda que el periodo puede ser una semana, un
mes un afio, tu lo decides. Un buen observador debe “salir
de salir de la caja”, mira este proceso como observador de la
situacion.

6. Estrategia Emergente: Cuando llegues a este punto no
serds la misma persona que partié con el primer punto, ya
gue existe una experiencia entre ambas instancias, y esa
experiencia tiene foco en tu preparacion para la construc-
cion de tu propdsito de vida, por lo que evidentemente la
estrategia debe cambiar. Ahora define claramente los
conceptos esenciales que debe llevar tu propdsito de vida.
No es necesariamente el propdsito, pero si sus ingredientes
gue lo conforman. Ejemplo: Ayudar a otros, vivir feliz, ense-
Aar desde el amor, promover el altruismo, etc. Define sélo 3
conceptos en este punto. Mas adelante, en el punto de
“Proyecto de Vida”, rescataremos estos mismos conceptos.
Sin embargo, para la construccién del propdsito sélo desta-
ca conceptos breves y representativos.

ESTRATEGIA DE REVERSION |

PARA CADA ASPECTO NEGATIVO GENERAMOS UNA
ESTRATEGIA DE REVERSION

ASPECTO CONCEPTO ACCION
NEGATIVO POSITIVO TANGIBLE

OBSERVACION

TOMA LAS PRINCIPALES ACCIONES QUE ESCOGISTE (3), Y PONLAS A
PRUEBA COMO ASPECTOS A REVERTIR.

OBSERVA CON AUTOCRITICA, Y SIN CULPA LOS AVANCES O
RETROCESOS QUE HAS TENIDO. Y REPITE EL MISMO PERIODO HASTA
REDUCIRLOS A CERO.

ESTRETEGIA EMERGENTE

AHORA DEFINE CLARAMENTE LOS CONCEPTOS ESENCIALES QUE DEBE
LLEVAR TU PROPOSITO DE VIDA.

NO ES NECESARIAMENTE EL PROPOSITO, PERO SI SUS INGREDIENTES
QUE LO CONFORMAN.
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7. Eficiencia: Antes teniamos una estrategia de reversion que
cambiamos a una estrategia emergente. Pruébala ahora por
el mismo periodo que pusiste a observacion la estrategia
anterior, pero fe forma eficiente. Esto significa de forma mas
consciente y aguda, disminuyendo tiempos en tus mismos
avances. Luego que concluya el periodo deja testimonio en el
“Dodecaedro de Propos-it” de cual fue tu mayor aprendizaje.
Ese espacio es solo para una frase que lo represente.

8. Desafios: Ya lograste ser consecuente en tu plan, ser fiel a
tu esencia y sacar conclusiones respecto a lo aprendido.
Ahora es tiempo de crear los principales desafios que respal-
daran tu proposito. Piensa que el propdsito se debe sostener
en desafios continuos y mejorables en el tiempo. Anota solo
3 en el espacio asignado. Ejemplo de desafio: “Trabajar para
vivir y no vivir para trabajar”.

9. Elaboraciéon de Propdsito: Ya con los 3 desafios, tenemos
las 3 patitas de la mesa que sostendra nuestro propdsito en
el tiempo. Recuerda que el propdsito de vida siempre sera
modificable y perfeccionable de acuerdo con las experiencias
gue vayas viviendo, por lo que los desafios también pueden
ser modificables si es que se cumplen o caducan. Con los
antecedentes en mano vy el aprendizaje de cada punto, ahora
puedes crear tu proposito de vida, el cual debe ser una decla-
racidon, una sola frase concisa y directa, que conjugue en no
mas de una linea todo lo que representan los desafios, los
aspectos positivos que rescataste y las acciones que ejecu-
taste. En el panel del dodecaedro escribe tu propdsito final.

EFICIENCIA

PRUEBA TU ESTRATEGIA EMERGENTE. LUEGO QUE CONCLUYA EL
PERIODO DEJA TESTIMONIO DE CUAL FUE TU MAYOR APRENDIZAJE.
(UNA FRASE)

| DESAFiOS |

CREA LOS PRINCIPALES DESAFIOS QUE
RESPALDARAN TU PROPOSITO.

ELABORACION DE PROPOSITO

DECLARACION, UNA SOLA FRASE CONCISA Y DIRECTA, QUE CONJUGUE EN NO
MAS DE UNA LINEA TODO LO QUE REPRESENTAN LOS DESAFIOS, LOS ASPECTOS
POSITIVOS QUE RESCATASTE Y LAS ACCIONES QUE EJECUTASTE.
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10. Activacion: Ya tienes tu propdsito y ahora es momento de
comenzar a resolver tus desafios con el fin de activar tu propo-
sito de vida. Para ello asigna como maximo 3 acciones para
cumplir cada uno de tus tres desafios, y redactalas en el espa-
cio asignado para estos fines en el “Dodecaedro de Propos-it”.

ACTIVACION

YA TIENES TU PROPOSITO Y AHORA ES MOMENTO DE COMENZAR A RESOLVER
TUS DESAFIOS CON EL FIN DE ACTIVAR TU PROPOSITO DE VIDA.
PARA ELLO REDACTA UNA ACCION PARA CADA DESAFIO.

N° DESAFiO ACCION

11. Medicion: En este penultimo, paso es momento de ir
midiendo el cumplimiento de tus acciones asociadas a cada
desafio para cumplir tu propdsito, por lo que anota el porcen-
taje de avance de cada accién y desafio en el espacio destinado
para ello. No olvides que cada uno tiene su tiempo, por lo que
el cumplimiento de estos desafios debe ser a tu ritmo, sea este
rapido, moderado o lento. Ademas, es importante aclarar que
este bloque se va borrando y corrigiendo hasta que cumplas
todo al 100%, por lo que se recomienda usar los post-it en el
panel del “Dodecaedro de Propos-it” o utilizar lapiz de mina.

MEDICION

ES MOMENTO DE IR MIDIENDO EL CUMPLIMIENTO DE TUS ACCIONES ASOCIADAS
A CADA DESAFIO PARA CUMPLIR TU PROPOSITO, POR LO QUE ANOTA EL
PPORCENTAJE DE AVANCE DE CADA ACCION Y DESAFIO.

DESCRIPCION PORCENTAJE DE
AVANCE

ACCION N°1

ACCION N°2

ACCION N°3

12. Impacto: Paralelo al punto de “medicién”, y no como un
paso previo o anterior, debes ir completando el impacto que
generas con las acciones de tu propdsito. Se recomienda trans-
formar este punto en indicadores duros como: nimero de
personas impactadas de forma positiva a partir de mi propdsito
de vida, cantidad de veces que activé mi propdsito, cantidad de
veces en las que mi propdsito logro su fin, etc. Esto dependera
de la naturaleza de tu propdsito, y al igual que la “medicion” va
cambiando en el tiempo hasta que decidas si el propdsito lo
ajustas o lo mantienes intacto. Ambas son respuestas validas. Si
decides ajustar basta que vuelvas al paso anterior donde quie-
res hacer la mejora y nuevamente concluir el proceso.

@)

IMPACTO

REGISTRA INDICADORES DUROS COMO: NUMERO DE PERSONAS
IMPACTADAS DE FORMA POSITIVA, CANTIDAD DE VECES QUE ACTIVE EL.
PROPOSITO, CANTIDAD DE VECES EN LAS QUE EL
PROPOSITO LOGRO SU FIN, ETC.

Como cierre de este proceso retira los post-it del “Dodecaedro de Propos-it” en caso de haberlos usado
o borra lo que anotaste de forma temporal, para remplazarlo con lapiz definitivo. Luego construye tu
dodecaedro.

Ahora tienes tu dodecaedro armado en el escritorio de tu oficina o en el velador de tu pieza. Como sea

daigual, lo importante es que ahora tienes tu propdsito de vida en él y sabes de donde proviene y hacia
donde estas dirigiendo tu vida. Sin embargo, falta sélo un punto. Saber el significado del dodecaedro.
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*

L]

EL “DODECAEDRO DE PROPOS-IT”
Un dodecaedro es un poliedro de doce caras, convexo o concavo. Sus caras han de ser poli-
gonos de once lados o menos. Si las doce caras del dodecaedro son pentagonos regulares, -

iguales entre si, el dodecaedro es convexo y se denomina 'regular’, siendo entonces uno de
los llamados sélidos platonicos.

Representa el quinto elemento. La luz divina, el prana, el chi, el tao. La materia sutil luminosa que fluye del
espacio infinito a través de todas las cosas. Las energias invisibles y los patrones sutiles. Ademas del aire
existe un aire etéreo; ademas del agua, un agua etérea; ademas del fuego, un fuego etéreo; y ademas de
la tierra, una tierra etérea.

CUERPO MISION

ORGANO

CONSCIENCIA VINCULAR A UN

GUIA SUPERIOR.
EN ESTE CASO A UN
PROPOSITO DE VIDA

CEREBRO SABIDURIA
OMNIPRESENCIA
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PROYECTO DE VIDA

Con nuestro propdsito creado es momento de hacer los doble clics sobre como complementarlo con un
plan de vida mucho mas elaborado. Este plan es una bajada técnica al papel del propdsito y representa
mas el “como” que el “qué” como en la construccion del propdsito de vida, y es la antesala para generar
un propdsito para tu startup.

Es importante especificar, que antes de estructurar un proyecto comercial siempre tenemos la duda si
haremos lo correcto o no, si generaremos ingresos y beneficios, o simplemente tendremos pérdidas.
Este temor latente en cualquier emprendedor o inversionista disminuye a medida que dejamos de
sustentar nuestros negocios en creencias y damos paso al pragmatismo y el aprendizaje constante en
torno al mercado que ingresaremosy al segmento que abordaremos. Las creencias sélo habitan en nues-
tra mente y en el abanico de ramificacion de la ilusién, mientras que cuando buscamos antecedentes y
organizamos nuestros pasos, todo se vuelve mas facil y se reducen los miedos, temores, ansiedad,
angustia e incertidumbre, evitando asi un camino mas complejo para nuestros fines, y mas aun si en este
proceso ya contamos con nuestro propdsito de vida.

Pero, la mayoria de los emprendedores desarrollan soluciones a problematicas ya resueltas o a oportuni-
dades de mercado donde ya existen demasiados actores interactuando. Esto no quita ni resta que te
pueda ir bien, pero sin duda reduce las probabilidades de éxito, y esto ocurre por una sola razén, que ya
hemos mencionado, pero que es importante repetir: No sabemos para donde vamos sino contamos con
un proposito.

Esto que puede sonar evidente es menos comun de lo que parece, de hecho, si le preguntas a una perso-
na cudl es el objetivo que hay detrds de su negocio y por qué lo esta creando, la mayoria dird que quieren
generar o multiplicar su dinero, pero pocas personas te dirdn para qué quieren hacer esto, y eso es
porque no tienen claro su rumbo en la vida y ven el dinero como un fin mas que como un medio. Por eso,
creo fielmente que es menester considerar un paso previo al desarrollo de cualquier emprendimiento o
innovacion. Debemos considerar un objetivo mas alla de la ejecucién de nuestra iniciativa y sus fines
comerciales, operacionales, administrativos y estratégicos, y para se recomienda generar un plan de
vida, o como comunmente conocemos como “Proyecto de Vida”.

El proyecto de vida es simplemente la brajula que
nos indica para donde vamos, y si bien es un plan

definido y claro, puede variar en el tiempo, al igual
que el mundo cambia y nosotros nos adaptamos a
él.
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Es por eso, que siempre debemos tener un plan de vida detras del plan de nuestro emprendimiento o
innovacion, y para ello se recomienda la siguiente estructura creada en Origo Lab y que sirve para estos
fines.

PROYECTO DE VIDA
e

OBJETIVOS ESPECIFICOS

ACTIVIDADES RESULTADOS INDICADORES
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Aqui debes considerar el nombre de tu proyecto de vida, considerando un concepto que repre-
sente el objetivo principal que quieres alcanzar y que sea motivante para el dia a dia. Por ejemplo: “El

” u ” u n u

reto de mi vida”, “El hogar de mis suefios”, “Mi verdadera jubilacion”, “Vivir en Nueva York”.

Debes definir el tiempo para tu plan de vida. Puedes considerar los afios que quieras, pero
debes tener en cuenta que mientras mas extenso sea el periodo de tu plan mayor sera la profundidad,
organizacion y estrategia en él. Personalmente, creo que un buen plan de vida no deberia superar los 5
afios, y cada ese mismo periodo de tiempo ir renovandolo.

TIEMPO

Es sdélo un parrafo y no debe superar las 5 lineas y debe representar fielmente el
objetivo que quieras alcanzar. Te sugiero considerar un objetivo claro y con un solo fin, y que no represen-
te una subjetividad extremadamente como “Vivir feliz” o “Que todos me quieran”. Ademas, debe incluir
el qué, cdmo, dénde, cuando y por qué. Ejemplo: Supongamos que el titulo de nuestro proyecto de vida
es “Ser libre financieramente”. En este caso un ejemplo de objetivo general seria “Desarrollar las condi-
ciones favorables a nivel personal y comercial, durante los préximos 5 afios, para generar instancias que
hagan crecer mi patrimonio personal y no depender del dinero el resto de mi vida, y asi vivir feliz con mi
familia, en la casa de mis suefios en Puerto Varas”. Si se dan cuenta, el objetivo es claro y bien definido, y
no deja espacio para aspectos poco claros.

OBJETIVO GENERAL
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Para elaborar los objetivos especificos se debe abrir el objetivo generalen3 04
objetivos menores, los cuales no deben ser superior a 2 o 3 lineas y debe especificar aspectos criticos
para el proyecto. Si tomamos el ejemplo anterior, podriamos dar los siguientes 3 objetivos:

e Promover mi orden financiero, aumentando mis ingresos y disminuyendo los gastos, para asi generar
condiciones favorables para ser libre financieramente.

e Mejorar mis habitos personales para establecer un equilibrio interno que permita desenvolverme
mejor eglin mi plan de vida.

e Estudiar el mercado inmobiliario en Puerto Varas, elegir el terreno dptimo y disefiar la casa de mis
suefios.

En este caso, los tres objetivos especificos abren el objetivo general y agregan datos criticos para el cum-

plimiento de este. Por eso, siempre debemos considerar que a medida que vamos desarrollando estos
puntos, el plan comience a tener légica y sea aterrizado a la realidad.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Las actividades deben explicar el “cémo lo haré”,

deben ser tangibles, claras y definidas segin el orden cronoldgico
del plan que tenemos en mente. Las actividades son la apertura
de los objetivos especificos y consideran un nuevo doble clic
sobre ellos, con el fin de profundizar y concretar lo que haremos.
Como recomendacién siempre usa un verbo para partir con una
actividad. Ejemplo: Si seguimos con el mismo caso, y tomamos el
tercer objetivo especifico “Estudiar el mercado inmobiliario en
Puerto Varas, elegir el terreno éptimo y disefiar la casa de mis
suefios”, podriamos establecer las siguientes actividades:

e | evantar estudio de mercado inmobiliario de Puerto Varas.
e \isitar terrenos urbanizados entre 200 m2 y 300 m2.
e Elaborar planos con el arquitecto

En este caso, la apertura del tercer objetivo especifico nos arroja tres actividades que debemos cumplir
para ser fiel a nuestro plan de vida.
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Toda actividad debe tener un resultado asociado. Se sugiere siempre que una actividad no
tenga mds de uno, es ideal el uno a uno para tener claridad del plan que ejecutamos. En este caso, y como
ejemplo, tomaremos la actividad 2 “Visitar terrenos urbanizado entre 200 m2 y 300 m2”. En este caso el
resultado seria: “Terreno seleccionado y comprado”.

RESULTADOS

Asi mismo, como cada actividad tiene un resultado, cada resultado tiene un indicador. En
este caso pueden ser mas de uno vy fraccionar el resultado en varios tipos de mediciones. Si seguimos con
el ejemplo del resultado especificado anteriormente podriamos levantar los siguientes indicadores:

e NUmero de terrenos visitados
e NUmero de terrenos seleccionados en terna
e Porcentaje de avance en tramites de compra del terreno

Los indicadores siempre deben estar sostenidos en datos duros como cantidades, porcentaje, tasas, etc.

INDICADORES
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Mediante esta forma se puede generar un “Plan de Vida” de forma sencilla y clara, sin tener que ahon-
dar en textos extensos o generalidades que poco nos ayudan a lograr nuestros objetivos. También es
importante destacar que el plan de vida es personal, y complementario al propdsito de vida, y ninguna
persona debe tener injerencia en él, porque es lo que nosotros, como personas individuales vy libres,
declaramos para nuestro futuro.

Como dato extra se recomienda que el objetivo general final del plan de vida se sustente en la plenitud
y la felicidad, y no en bienes materiales, ya que estos pueden ser parte de actividades que refuercen tu
bienestar, pero no pueden ser el fin Ultimo, sino nuestra vida seria totalmente fragil a las inclemencias
econdmicas del futuro.

 PROPOS-IT

“PROPOSITO DE VIDA & PROPOSITO EMPRESARIAL”

SHARIF LAIBE

DESCARGAR EN WWW.PROPOSIT.CL
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PROPOSITO EMPRESARIAL

Ahora es momento de entrar en el desarrollo de propdsitos para emprendimientos, proyectos de nego-
cios, iniciativas sociales o tecnoldgicas, empresas comunes o innovaciones socioconscientes, y para ello
utilizaremos este método denominado Propos-it, orientado a la construccion de propdsitos en startups y
proyectos innovadores, con el fin de plasmar el suefio del equipo fundador en una declaracién fiel a sus
principios y valores, explicitando el impacto que se busca generar de forma clara y breve, y considerando
aspectos técnicos y comerciales, transformando este método en una solucién integral que viene a refor-
zar la promesa de valor y el producto o servicio que hay detras.

El propdsito de un emprendimiento es reconocido como una declaracion co creada entre los miembros
fundadores de un startup. Representa el fin Ultimo de toda iniciativa empresarial, comprendiendo el qué
y el cdbmo de un proyecto, y alineando la visién del equipo con el impacto social y medioambiental, sobre
el éxito econdmico, lo que da origen a Propos-it.

Para comenzar, debes considerar que Propos-It cuenta con 8 etapas:

Up line & Down Line
Introspeccion
Scanner Interno
Scanner Externo
Brainwriting
Declaracion y Ajuste
Validacion

Lealtad y Medicion

XN AW

LL Cada una de estas etapas es un paso
correlativo en la construccion del
proposito empresarial, por lo que

debes ejecutarlas de forma

integral en el tiempo en el
“Panel de Propos-it”
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1) DOWN LINE & UP LINE ?0 | 2) INTROSPECCION @ | 3) SCANNER INTERNO K7 | 4) SCANNER EXTERNO
Separa lo positivo de lo negativo de tu proyecto y equipo. Revisa los aspectos positivos que rescatamos en el paso anterio. Transforma los aspectos positivos en ventajas Analiza todos los aspectos extemos que rodean el proyecto y rescata
los atributos valorados,
I
POSITIVO VENTAJA VALORIZACION ATRRGED
DE MERCADO VALORADO
Toma los factores negativos, y transférmalos en positivos por medio de
la creacion de desafios internos.
UP LINE
NEGATIVO DESAFIO INTERNO
DOWN LINE
N% , . —~ 2
5) BRAINWRITING 6) DECLARACION Y AJUSTE _/ 7) VALIDACION 882 | 8) LEALTAD Y MEDICION
Registra las ideas de propdsitos. Realiza ajustes a cada una de las 3 ideas y conviértelas en propésitos Valida tu proposito con tus early adopters. Revisa si el propdsito sigue siendo representativo para la startup
declarados
SIMPLE PROPOS-IT MEDICION PROPOS-IT
PROPGSITOS PROPOSITO e o g, e e ieera 0 St deave ot b avedoss s
PREVIOS FINAL
PROPOSITO PREVIO 1 CANTIDAD DE PUNTAJE OBTENIDO INTEGRANTE DEL PUNTAJE OBTENIDO
ENTREVISTADOS EQUIPO
PROPOSITO PREVIO 2
IDEA1 PUNTAJE OBTENIDO
PROPOSITO PREVIO 3
IDEA 2 PUNTAJE OBTENIDO
IDEA 3 B PUNTAJE OBTENIDO

Esta herramienta de trabajo, denominada “Panel de Propos-it”, es un recurso que debe ser utilizado
como la gran bitacora del propdsito empresarial, y se completa a medida que se avanza en cada una de
sus etapas.

Es importante destacar que este método no es aplicable en una hora o en un dia, es mas bien una meto-
dologia que te apoyara en el plazo que tu equipo requiera para poder crear el propdsito, ya que parte de
estas fases requieren de la interaccién con terceros.

Para iniciar debemos entender que al igual que un propdsito de vida, el propdsito de un emprendimien-
to debe representar el alma de la iniciativa y desarrollarse desde la empatia con nuestros clientes y usua-
rios, ademas de ser fiel a lo que decimos, hacemos y pensamos.
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Y para ello, proponemos seguir los siguientes pasos que contempla la metodologia de Propos-it para
estos fines:

Paso 1 — Down Line & Up Line: Como punto de partida es necesario descubrir cuales son los aspectos
positivos y negativos que identificamos en nuestro futuro emprendimiento. Para ello, utiliza el panel de
Propos-It y considera la linea horizontal como un punto de division, dénde todo lo que vaya sobre ella
represente lo positivo de tu emprendimiento, y todo lo que estan por debajo de la linea represente los
aspectos negativos. La idea es saber con claridad los conceptos positivos de nuestra propuesta y de nues-
tro equipo de trabajo, con el fin de recoger todo aquello que sea beneficioso para la construccién del
propdsito y dejar de lado el residuo de la negatividad y lo que no nos permite avanzar.

1) DOWN LINE & UP LINE iy

Separa lo positivo de lo negativo de tu proyecto y equipo.

UP LINE

DOWN LINE
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Paso 2 — Introspeccion: En este paso es necesario analizar con tu equipo de trabajo los aspectos positivos
gue rescataron en el paso anterior, destacando los principales conceptos que definan de forma fiel lo que
son y lo que hardn. También se debe analizar los factores negativos, y transformarlos en positivos por
medio de la creacion de desafios internos. Este es el momento de la autocritica, por lo que el analisis
debe ser en un estado de colaboracion y calma, que permita hacer surgir lo mejor de todo el team. En el
panel, especificamente en la parte superior, escribe o coloca los post-it con los aspectos positivos del
recuadro anterior, y abajo los aspectos negativos, transformandolos en desafios concretos. Ejemplo:

e Aspecto Negativo: Falta de comunicacién en el equipo.
e Desafio: Establecer reuniones diarias para aumentar el didlogo.

2) INTROSPECCION @

Revisa los aspectos positivos que rescatamos en el paso anterior.

Toma los factores negativos, y transférmalos en positivos por medio de
la creacion de desafios internos.

NEGATIVO DESAFIO INTERNO
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Paso 3 — Scanner Interno: Con los aspectos positivos y negativos analizados, damos paso a un scanner
interno de tu emprendimiento, destacando sus principales ventajas. Aqui sélo se incluye lo relacionado
con tu proyecto y el equipo, y se realiza desde el punto de vista emocional mds que técnico y rescatando
la propuesta de valor como un elemento clave, si es que esta construida. En caso contrario, debemos
desarrollarla o identificar cual es el elemento emocional que tu cliente mas valora de tu producto o servi-
cio. Utiliza el recuadro de este tercer bloque para rescatar nuevamente los aspectos positivos y transfor-
marlos en ventajas declaradas. Ejemplo:

e Aspecto Positivo: Buen clima laboral y facil toma de acuerdos.
e Ventaja: Cohesion.

3) SCANNER INTERNO w/

Transforma los aspectos positivos en ventajas.

POSITIVO VENTAJA
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Paso 4 — Scanner Externo: En este paso corresponde el analisis de todos los aspectos externos que
rodean nuestro proyecto, como el mercado, los usuarios, clientes, proveedores, aliados y stakeholders
en general. Este analisis no debe sustentarse en indicadores duros, por el contrario, debe enfocarse en
lo que ellos esperan de tu producto o servicio, y como interactuamos a nivel emocional para cubrir sus
necesidades. Aqui es clave no confundir este analisis con una investigacion de mercado. El scanner debe
ser realizado para obtener antecedentes que sean de uso interno, y que permitan perfilar la construc-
cién de un propdsito, el cual nunca se debe confundir con un slogan marketero.

Para esto es necesario que escojas una muestra de tus clientes, early adopters (en caso de tenerlos), o
lo que serian eventualmente tus usuarios, y para ello escoge una muestra de personas y consultales los
3 aspectos que mas valoran de tu producto, servicio o iniciativa, luego andtalos en el bloque 4 del panel
de Propos-it, especificamente donde dice “Valorizacién de Mercado”, y luego transformalos en “Atribu-
tos Valorados” que queden claramente estipulados. Ejemplo:

¢ Valorizacion de Mercado: Valoran que habra mi panaderia todos los dias a la hora indicada.
e Atributo Valorado: Puntualidad.

4) SCANNER EXTERNO N2

Analiza todos los aspectos externos que rodean el proyecto y rescata
los atributos valorados.

VALORIZACION ATRIBUTO
DE MERCADO VALORADO
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Paso 5 — Brainwriting: Para continuar con la construccién del propdsito de tu emprendimiento debes
reunir a tu equipo de trabajo para ejercer una dindmica de brainwriting, que permita consensuar criterios
de mejor forma. Para quiénes no conocen este término explicito que: “El brainwriting o escritura de ideas
es una dindmica de grupo similar al brainstorming, pero con la peculiaridad de que los participantes
escriben en un papel sus ideas antes de ponerlas en comun con los demds”. Sus creadores, Leigh Thomp-
son y Loran Nordgren, profesores en la Kellogg School of Management, en Estados Unidos.

5) BRAINWRITING 9]

Registra las ideas de propdsitos.

IDEA 1 PUNTAJE OBTENIDO
IDEA 2 PUNTAJE OBTENIDO
IDEA 3 PUNTAJE OBTENIDO

Las fases para desarrollar esta técnica en Propos-It son:

a) Define el problema a tus invitados: Cuando hayas decidido quiénes son los participantes en tu sesion
de brainwriting, explicales el tema sobre el que tratara la reunién, en este caso el desarrollo de ideas para
el propdsito empresarial. Es importante que puedan preparar la sesion para que sean mas productivos y
creativos cuando los cites.
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b) Generar ideas individualmente: Ya sea en la sesion o antes de ella, ésta es la clave del éxito del
Brainwriting: el trabajo individual previo a la puesta en comun. Cada uno de los invitados escribira sus
ideas de propdsitos de forma individual, considerando lo contenido en los bloques precedentes.

Es importante aclarar que Brainwriting es la forma en que se salvan la mayoria de los inconvenientes que
presenta el brainstorming. Hay tiempo para pensar sin interrupciones, las ideas de todos valen lo mismo,
no existe el efecto de primacia y recencia al expresar las ideas.

c) Recopilar las ideas: Es el momento de recoger las ideas que todos han escrito. Lo puedes hacer por
correo electrénico o hojas individuales escritas a mano, esto dependera del método de como apliques el
brainwriting. Una vez obtenidas, pega cada idea en el Panel de Propos-It, especificamente en la parte
superior del bloque 5.

d) Explicar las ideas: A cada persona se le asigna un tiempo para que explique al resto sus ideas. No hay
interrupciones, ni opiniones, ni valoraciones. Sélo habla el autor y el resto escucha.

e) Discusion sobre las ideas de todos: Es el momento de hablar sobre las ideas, en torno al propdsito, de
cada integrante. Es importante destacar, que no es el momento de generar mas ideas, sino de opinar
sobre ellas, evaluarlas y medir sus efectos. Se recomienda no mas de 10 minutos para esta actividad.

f) Votar las ideas: Es momento de decidir cual de estas propuestas es la mas conveniente para lograr el
objetivo planteado. Para esto utilizaremos un nuevo recurso denominado “Propos-It Brainwriting”, con el
cual cada podra votar al igual que una papeleta de elecciones, la cual te da la posibilidad de evaluar hasta
4 ideas. En caso de haber mas ideas en el panel sélo imprime las papeletas que se requieran para ejercer
la votacion.

PROPOS-IT BRAINWRITING

IDEA:

IDEA:

Me representa Me representa

Representa al equipo Representa al equipo

Representa al producto/servicio Representa al producto/servicio

Representa al “qué es” Representa al “qué es”

Representa al “cémo lo hago” TOTAL Representa al “cémo lo hago” TOTAL

PUNTAJE PUNTAJE

IDEA:

IDEA:

Me representa Me representa

Representa al equipo Representa al equipo

Representa al producto/servicio Representa al producto/servicio

Representa al “qué es” Representa al “qué es”

Representa al “como lo hago” TOTAL Representa al “c6mo lo hago” TOTAL

PUNTAJE

PUNTAJE
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Posterior a esto, las 3 ideas con mas votos se identifican en el panel. Puedes introducir una variante en
la votacion y decidir seleccionar 3 de las propuestas y ponderarlas. De esta forma, podras debatir sobre
ellas con tu equipo y tener 3 opciones tangibles. La votacidn para elegir las tres ideas base debe ser
andénima.

Paso 6 — Declaracion y Ajuste: En este paso se analizan en profundidad las 3 ideas que surgieron en el
paso anterior, y se desarrollan ajustes para transformarlos en propdsitos declarados. Esta declaracion,
como especificamos anteriormente, debe ser sencilla y concisa, y envuelta en tan solo una frase.

Para transformar las ideas en propdsitos, utiliza el panel de Propos-It, y considera el siguiente ejemplo:

e |dea: Apoyar al adulto mayor en evitar la caida de pelo con nuestro balsamo especial.
e Propdsito Previo: “Aportar al bienestar y la salud de la tercera edad, desde su cuidado fisico e integral”.

6) DECLARACION Y AJUSTE

Realiza ajustes a cada una de las 3 ideas y conviértelas en propdsit
declarados.

PROPOSITOS PROPOSITO
PREVIOS FINAL

PROPOSITO PREVIO 1

PROPOSITO PREVIO 2

PROPOSITO PREVIO 3

Con los tres propdsitos previos armados se desarrolla una siguiente votacién que, a diferencia de la reali-
zada en el brainwriting, es abierta y donde cada integrante justifica su respuesta. En caso de no haber
consenso en una opcion se reducen a dos los propdsitos y luego se vota nuevamente hasta lograr el
propdsito final. Una variacion interesante que se puede aplicar es que, una vez obtenido el propdsito
final, se vuelva a ajustar con elementos de los propdsitos descartados. Puede que algo de esos propdsi-
tos sirvan.
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Paso 7 — Validacion: Con el propdsito definido, y aprobado por los miembros del equipo, se da paso a la
publicacidon y difusién del propdsito en las herramientas comunicacionales, redes sociales, imagen
corporativa y sitio web. En caso de que la empresa que estd desarrollando su propdsito sea de mayor
tamafio es importante informar al resto de los trabajadores de este proceso. El propdsito debe ser comu-
nicado a todos los colaboradores para generar compromiso con los nuevos desafios.

Esta comunicacion del propdsito se debe complementar con una validacion externa con los principales
clientes, aliados y proveedores, sin embargo, debe ser considerada sélo como una referencia, ya que el
propdsito no es como la visién o misidn, no busca mostrar una imagen empresarial para generar dinero,
sino mas bien alinear los objetivos de los fundadores y unificar criterios respecto al motor de la iniciativa
y el camino que se debe recorrer para alcanzar las metas.

Bo
Bo

7) VALIDACION

Valida tu propdsito con tus early adopters.

SIMPLE PROPOS-IT

Registra los resultados de la aplicacion de esta herramienta. Un resultado inferior a 10
debe ser considerada como antecedente.

CANTIDAD DE PUNTAJE OBTENIDO
ENTREVISTADOS
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Para validar debemos seleccionar nuevamente un grupo de clientes y/o usuarios, de preferencia early
adopters, y le consultamos mediante la herramienta “Simple Propos-It”, si el propdsito seleccionado
representa tu empresa, si representa tu producto o servicio, y luego califican el propdsito empresarial en
esta misma papeleta, puntuando en 5 como maxima puntuacion y 1 como minimo. Un puntaje menor a

10 por papeleta debe ser considerada como antecedente.

SIMPLE PROPOS-IT

ENTREVISTADO:

¢Nuestro propdsito representa a nuestra startup?

¢Nuestro propésito representa nuestro
producto/servicio?

;Como calificas nuestro propédsito?

TOTAL

PUNTAJE

* Una respuesta menor a 10 puntos debe ser considerada como antecedente.

Con los resultados totales obtenidos los traspasamos al panel, en el bloque 7, especificando la cantidad

de entrevistados y el puntaje total obtenido.
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Paso 8 — Lealtad y Medicion: Una vez realizada la validacion se da paso a dos aspectos claves para el
reforzamiento del propdsito. El primero es la lealtad a él, eso significa que como miembros de un startup
o un emprendimiento emergente tenemos que ser fiel a nuestro propdsito, ya que fue creado por el
equipo de trabajo y los fundadores de la empresa, por lo que seria ildgico ir en contra de nuestros
mismos postulados. Sin embargo, este fendmeno es mas frecuente de lo que pensamos.

Recordemos que vivimos en una sociedad que sufre de disonancia cognitiva generalizada, y es mas
frecuente ver a alguien que no cumple que con lo que dice, que a alguien que si lo hace. Cuando no
somos leales a nuestro propdsito es porgue no se asumio el compromiso necesario para esto.

Por otro lado, estd la medicidn. Es importante contemplar un sistema que nos permita evaluar, constan-
temente, si el propdsito sigue vigente o ya caducd, segln nuestros objetivos, y por otra parte, levantar
indicadores respecto al grado de alineamiento entre los colaboradores y el propdsito. Para ello, se
pueden utilizar otro recurso denominado “Medicién Propos-It”, que es otra papeleta de evaluacién del
propdsito empresarial, pero visto ahora desde la perspectiva de los socios, y donde deben evaluar su
vigencia.

MEDICION PROPOS-IT

10 9 8 7 6 5 4 3 2 1

(El propdsito alin me representa?

(El propésito auin representa la startup?

(El propdsito aun representa mi producto?

PUNTAJE

TOTAL ||

157



UPGRADE DIGITAL

En la papeleta 10 significa el maximo y 1 el minimo. En el panel anota los nombres de cada integrante y
su puntuacion final.

Si el puntaje promedio, de la votacion de todos los miembros del equipo, es menor a 7, el propdsito debe-
ria ser cuestionado y preferentemente rearmado volviendo al bloque nimero 1 del “Panel de Propos-It”,
lo que significa un ciclo cumplido desde el inicio del propdsito. Recordemos que el propdsito puede variar
en el tiempo, ser mejorado y optimizado. No es una declaracion inamovible y escrita en roca, por el
contrario, es un organismo vivo que representa a tu equipo y sus fines, y como estos cambian, el propdsi-
to de ser también adaptado.

8) LEALTAD Y MEDICION <

Revisa si el proposito sigue siendo representativo para la startup

MEDICION PROPOS-IT

Registra los resultados de la aplicacion de esta herramienta. Un resultado inferior a
20 es sefial de que nuestro propdsito ha quedado obsoleto.

INTEGRANTE DEL PUNTAJE OBTENIDO
EQUIPO
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PLAN DE IMPLEMENTACION

Como complemento de la metodologia de Propos-It, hemos creado un plan de implementacién para
aquella empresas o startups que lleven un periodo mas amplio de funcionamiento, y que deseen
integrar su proposito actualizado a la organizacidn.

Para ello se proponen estos 9 pasos:

1. Validacién de Propdsito Empresarial: Una vez desarrollado el propdsito empresarial. con la metodolo-
gia de Propos-It, es bueno volver a validarlo en caso de que no haya sido construido por los socios princi-
pales. Existen muchos casos, en los que jefaturas y gerencias llevan a cabo procesos como estos y luego
lo informan a los directores y socios.

Si bien siempre se recomendard que los socios de una MEDICION PROPOS-IT
startup sean los encargados de disefiar el propdsito empre-
sarial, existen casos donde las organizaciones son de mayor
tamafio, y en este caso se recomienda complementar ofefelrjofsfalaleln
Propos-It con este plan de implementacion.

PUNTAJE

Para validar el propdsito empresarial con una plana ejecuti-
va o directores (en caso de ser necesario), se puede utilizar
la herramienta de “Medicion Propos-It” y definir su perma-
nencia y reforma.

T [—

2. Planteamiento de Objetivos: Una vez obtenida la validacion es momento de plantear los objetivos de
como se implementara el propdsito empresarial en la organizacion. Para ello, debes generar un objetivo
general y 3 a 4 objetivos especificos. Se recomienda seguir los consejos sefialados en este mismo libro,
en “Proyecto de Vida”, para objetivo general y especificos. El planteamiento de objetivos debe ser claroy
deben contener la totalidad de las metas a obtener con las acciones que se realizaran.

3. Planificacion Multi Estratégica: Antes de continuar con las actividades de implementacion, se reco-
mienda realizar una planificacién multi estratégica que relna a representantes de departamentos de
finanzas, innovacion, produccion, comercial, marketing y administracién. Para ello, se debe realizar una
reunién para que cada equipo establezca sus estrategia interna para difundir el propdsito empresarial en
sus respectivos departamentos, alinedndose con las otras gerencias para una coordinacion exitosa.

4. Actividades de Implementacion: Una vez establecidos el formato en que se informara el propdsito
empresarial a los colaboradores, es momento de que cada departamento establezca acciones con resul-
tados e indicadores asociados, con el fin de medir el proceso.
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Para ello, el lider debe velar por la coordinacion de las actividades y su logica con los objetivos antes

trazados. De contraponerse una actividad con un objetivo, es necesario rearmar la actividad.

Para estos fines utiliza el siguiente recurso:

TIEMPO

ACTIVIDADES DE IMPLEMENTACION

Cada departamento establece acciones con resultados e indicadores asociados, con el fin de medir el proceso.

ACTIVIDAD RESPONSABLE INDICADOR
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5. Cronograma: Con las actividades, resultados e indicadores levantados, es momento de generar un
cronograma que permita coordinar por areas la comunicacion final del propdsito empresarial a todas las
personas de la empresa.

Para ello, se recomienda usar el siguiente formato:

CRONOGRAMA

AREAS

SEMANA 1 SEMANA 2 SEMANA 3 SEMANA 4 SEMANAS5  SEMANA6 INVOLUCRADAS
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6. Comunicacion Interna: Con todo lo anterior resuelto, es momento de llevar a cabo la comunicacion en
toda la organizacién. No olvides, que este proceso debe ser encabezado por la o las personas que lideran
la empresa, mas aun si hablamos de una empresa pequefia. Y es en este punto, donde todos los colabora-
dores deben estar al tanto del propdsito empresarial.

Estd demas decir, que la estructura de marketing jugara un rol fundamental en este proceso, por lo que
debes tener un departamento de comunicaciones y mkt de alto nivel, o en su defecto un profesional
experto para estos fines.

7. Hitos y Analisis: Una vez comunicado el propdsito empresarial a los colaboradores, es necesario
consultar continuamente su vigencia. Para ello se deben establecer 3 hitos de revisién como minimo al
afio:

e Trimestral

e Semestral

e Anual

En cada hito de andlisis de la vigencia del propdsito empresarial, el equipo directivo debe volver a utilizar
el recurso de “Medicidn Propos-It”.

8. Estrategia Emergente: En caso de que existan diferencias entre los socios, que obliguen a reconstruir
el propdsito, se recomienda comenzar nuevamente con la metodologia de “Propos-it”, pero mantener el
propdsito actual y su estrategia, hasta lanzar la nueva propuesta, la que se sostiene en este concepto que
denominados “Estrategia Emergente”.

Esta estrategia emergente continua su desarrollo bajo Propos-It hasta ya tener todas las aprobaciones
para generar el cambio a nivel comunicacional y de marketing, y luego de eso se difunde nuevamente
mediante el “Plan de Implantacion”.

ESTRATEGIA EMERGENTE D

PUNTO DE
INFLEXION

' ESTRATEGIA GENERICA D
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Una de las ventajas que tienen las empresas que ya han creado un propdsito, y quieren mejorarlo, es que
ya conoceran la metodologia y, por ende, la libertad creativa de los socios serd mas amplia a nivel indivi-
dual y mas colaborativa a nivel colectivo.

9. Consecuencia y Asimilacion: Cuando ya abandonamos el proceso de crear e implementar un propdsi-
to, es importante que como fundadores, socios o colaboradores de un startup estemos al tanto de la
vigencia del propdsito como algo que conecta nuestro propdsito de vida con la forma como queremos
generar ingresos e impacto, lo que sin duda nos entrega felicidad y plenitud, ya que fuimos nosotros
mismos los responsables y artifices de la creacion de nuestro propdsito de vida. De esto se desprende,
gue se requiera consecuencia y asimilacion de nuestra parte. Si cuestionamos al sistema tradicional por
su egoismo e inconciencia, no podemos actuar de la misma forma y prometer lo que no podemos cum-

plir.

Por eso, es que el propdsito empresarial se vive y se respira dia a dia, y somos fiel a él. Es la razén por la
gue irds a trabajar, ya que sin un proposito claro y un entorno laboral que no nos gusta, es imposible ser
feliz.

Con este plan de implementacion podras poner en ejecucién tu propdsito e ir revisandolo constantemen-

te. Te recomendamos actualizar el propdsito mas de una vez de ser necesario, ya que como sabemos los
contextos cambian y las empresas deben adaptarse a los cambios de su industria.
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KONKORD EL METODO

Para explicar Konkord es necesario tener una vision clara de lo que es trabajo colaborativo y también la
importancia de contar con un equipo mas que con un grupo de personas. Para ello es importante que nos
adentremos en el concepto de “equipo.”

“Un equipo es un pequefio numero de personas con habilidades complementarias, que estan compro-
metidas con un propdsito, un conjunto de metas de desempefio y un enfoque comun, por los cuales se
hacen mutuamente responsables” Katzenbach y smith (1993).

Es importante destacar que la diferencia entre grupo y equipo radica en que el primero la gente se junta,
interactUa, poseen responsabilidades individuales, comparte informacion y cada miembro se desenvuel-
ve en un area especifica, mientras que en un equipo pueden ser desde 2 personas o mas, tiene un objeti-
vo en comun, el esfuerzo es en conjunto al igual que los procesos de aprendizaje, existe responsabilidad
individual y compartida, y los resultados son producto del trabajo colectivo.

Con el concepto claro, es necesario conocer la definicién forma de esta metodologia.

:{QUE ES KONKORD?

LL Konkord es un método para desarrollar proyectos
innovadores mediante trabajo colaborativo y

cohesion de equipos, determinando 16 valores
como pilares del proceso creativo y de la optimi-
zacion de actividades y resultados manifestada 11
en un panel estratégico. :

& ““-..,

Como se puede apreciar, Konkord se sustenta en el trabajo colaborativo transversal a cualquier sector, y
se sostiene en valores explicitos representados en una piramide que los clasifica en niveles. Ademas, una
segunda herramienta es el “Panel de Konkord” en el cual trabajan los equipos al momento de desarrollar
un proyecto innovador de forma colaborativa.
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Sin embargo, antes de explicar la “Pirdmide de Konkord” y el panel de trabajo, veremos algunos aspectos
criticos para desarrollar dicho ejercicio.

1. Espacio Fisico: Para desarrollar un proyecto innovador es necesario contar con un espacio que esté
habilitado para dichos fines, con todos los recursos y materiales para llevar a cabo dicha accién. El espa-
cio debe estar validado por el equipo antes de comenzar el desafio de Konkord.

2. Participacién: Se debe garantizar la participacién de todas las personas que conforman el equipo de
la startup, el mando central de la empresa o el docente con todas y todos los estudiantes, en caso de ser
la ejecucidon un establecimiento educacional. Ademas, se debe cumplir con los tiempos destinados para
tales fines.

3. Voluntad: Tener la disposicidn para ser parte del equipo, con la voluntad explicita de avanzar.

4. Ambiente: Un ambiente de relajo, distencidn, transparencia y sinceridad es la base para el surgimien-
to de grandes ideas, por lo que debe ser un eje critico a la hora de organizar una sesion de trabajo cola-

borativo.

Comprendidos estos aspectos criticos es el momento de conocer los 16 valores de la Piramide de
Konkord.

PIRAMIDE DE KONKORD

COMPASION
ACTIVA

M GENEROSIDADl EMPATIA JDETERMINACION
- o

CALMA

SFYOTVA

166



UPGRADE DIGITAL

Los valores de Konkord, explicitados en la pirdmide, son la base para la ejecucion del método y cada
miembro del equipo debe estar consciente de ellos, por lo que, una vez iniciada la sesién por primera
vez, es requisito que el lider expliqué los valores uno a uno, iniciando desde la base hasta la cUspide, tal
como se explica a continuacién:

1. LA CALMA

La calma es la base de todo, y por ende, la base de esta
metodologia. Es necesario acordar con todos los miem-
bros del team que este estado debe ser prioritario para
todos los efectos. Como recomendacion se sugiere utilizar
practicas contemplativas para estos fines, de preferencia
al inicio de la sesion. Para lograr la calma existen técnicas
como Samatha que pueden usar, con una practica previa
de tan solo 20 minutos.

/ 2. POSITIVIDAD
74

No se puede ejecutar en optimo estado este trabajo si los
miembros no se comprometen a mantener el estado
positivo durante toda la sesién. Colaborar es un acto de
positividad que debe ser valorado en un sentido construc-
tivo.

O
s

/ 3. TRANSPARENCIA

Como lo sefialamos anteriormente, es menester que cada
persona del team transparente y utilice la sinceridad
como base. Hablar con la verdad permitird ejecutar accio-
nes correctivas y reforzar aspectos que hayan sido fructi-
feros en el pasado.
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4. TOLERANCIA

Estamos en una hora donde la tolerancia es un requisito
del sistema del futuro mas que un aspecto dificil de encon-
trar en el mundo tradicional. Cada opinién merece ser
respetada en el trabajo colaborativo. De esto se trata preci-
samente, de convenir con los miembros del equipo un
punto en comun mediante la tolerancia.

5. COMUNICACION

Las formas de establecer vinculos realmente duraderos y
reales, es ejercer una comunicacién clara y efectiva, y para
ello se debe establecer un contexto de respeto a la hora de
escuchary un lenguaje directo, conciso y eficiente a la hora
de comunicar una idea. No debemos tener temores al
preguntar o decir algo, la era de burla se estd hundiendo
en el mismo buque con el sistema tradicional. No existen
preguntas tontas, por lo que debemos generar un ambien-
te donde cada palabra del equipo valga.

6. COLABORACION

Aungue suene redundante necesitamos colaborar para
ejecutar el trabajo colaborativo. Si no estamos dispuestos
a entender, comprender y aplicar el concepto, el equipo
estard sin la intencion base. Esta colaboracidn es entendi-
da como la forma de aportar sin esperar retribuciones,
una colaboracion sincera vy altruista.
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7. COHESION

El entendimiento que debe tener cada integrante se
sostiene en asumir como una sola unidad al equipo, y no
como explicamos anteriormente cuando nos referimos a
grupo. La cohesion se sostiene en la complicidad entre los
integrantes, y donde cada persona esta dispuesta a apoyar
al resto privilegiando mas el “nosotros” antes que el “yo”.

8. GENEROSIDAD

Entendida como la capacidad de entregar sin recibir algo
la generosidad se ubica en los niveles centrales de la
piramide Konkord, y se presenta como un punto clave al
momento de entregarse al ejercicio creativo. Este valor es
concebido hacia uno mismo, hacia los compafieros y com-
pafieras, y hacia el proyecto innovador que se esta traba-
jando bajo este método.

9. EMPATIA

Cuando hablamos de este valor nos encontramos con un
significado no siempre acorde a lo que realmente es el
concepto. Empatia no es colocarse en el lugar del otro,
empatia es colocarse en el lugar del otro, pero pensando
como la otra persona, y no bajo nuestra perspectiva. Lo
qgue erroneamente se hace es ponerse en el lugar de la
otra persona, pero bajo nuestro mismo enfoque y eso no
es empatia, mas bien es la fuente de los juicios. En
Konkord es necesaria la empatia como herramienta de
avance y entendimiento, sin ella se generarian discusiones
sin fondo que solo nublan la ejecucion de la metodologia.
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10. DETERMINACION

En toda sesion de Konkord es necesaria la determinacion
como herramienta de focalizacion, esto mediante la
confianza propia y hacia el equipo, ademas de la seguri-
dady la perseverancia como subvalores de apoyo.

11. PASION

La pasién es uno de los atributos propios de las personas
qgue alinean lo que les gusta con lo que mejor hacen.
Cuando trabajamos en lo que nos gusta nada nos puede
detener. Y este tipo de pasién es de la que hablamos
cuando enfrentamos este concepto como valor de
Konkord.

12. AMOR

En el corazdn de la pirdmide Konkord encontramos el amor
como eje central, determinado por el valor anterior que es
la pasién. Tenemos que transformar la pasién en amor por
lo que hacemos. Esto corresponde a un alineamiento aun
mayor entre lo que mejor haces y lo que mas te gusta.
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13. DIVERSION

Se ha mirado en menos la diversion del ser humano, y para
colaborar no sélo se trata de que nos comprometamos,
también debemos pasar un buen momento. Y para ello,
esta metodologia tiene que ser ejecutada desde la “buena
onda”, porque para crear de forma éptima necesitamos
habilidades distintas a las intelectuales, nos referimos
derechamente a las habilidades emocionales, y lo que
Gardner describe como las inteligencias inter e intraperso-
nal, la primera descrita como las relaciones que tenemos
con otras personasy contextos, y la segunda como la capa-
cidad de conocerse a si mismo y autocontrolarse. Por ello,
en Konkord reldjate y aprovecha del momento.

14. RESILIENCIA

Ya te habras dado cuenta de que a medida que subimos la
“Piramide de Konkord” los valores son mas profundos, por
lo tanto, requieren practica. Ser resiliente es la capacidad
humana de poder levantarnos luego de un fracaso o una
caida. Como estudiante, empresario o emprendedor (Las
3E) debes saber que el fracaso es una oportunidad de
aprender, pero para ello se requiere autocritica sin culpa, y
sin miedos. La resiliencia no se construye en base a los
miedos y la culpa, sino a tomarle el pulso a desarrollar
buenos proyectos innovadores desde las caidas. Ninguna
de las 3E se forma en un dia. Los buenos estudiantes,
empresarios y emprendedores comparten algo; cuando
comienzan a alienar lo que les gusta con su objetivo, tarde
o temprano se encuentran con el concepto “resiliencia”, lo
entienden, lo comprenden, lo asimilan, lo practican, lo
viven, lo adaptan y lo transforman finalmente en un valor.
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15. COMPASION ACTIVA

Vas a trabajar con un equipo de seres humanos, por lo
que tenemos que comprender que si o si cada miembro
del equipo tendra niveles emocionales distintos. Algun@s
incluso podrian tener un mal dia o estar pasando un mal
momento. Por ello, en el ejercicio de Konkord es necesa-
ria la compasién. Elimina juicios, prejuicios, suposiciones
y especulaciones respecto al comportamiento de tu
entorno. El fin de colaborar es generar un ambiente
donde se exprese lo mejor de cada persona, y cada miem-
bro debe velar por ello. A continuacién, damos un ejem-
plo de como se aplica la compasion.

16. UNIDAD PLENA

A lo largo de la explicacion de los 16 principios de
Konkord, el equipo de Origo Lab ha cambiado el lenguaje,
desde lo explicativo/formal hacia lo dirigido y emocional.
Esto es parte de como buscamos transmitirte el lenguaje
colaborativo a media que avanzamos en los valores. La
colaboracién no se trata de los “ud” se trata derechamen-
te de los “t0”. En unidad plena el equipo debe ser un solo
organismo alineado a nivel estratégico y emocional, para
crear proyectos innovadores desde la esencia y lo mejor
de cada persona. Queremos ser enfaticos en que es nece-
sario generar “conexién” entre cada integrante del
equipo, reconociendo que tenemos fortalezas y debilida-
des, y que lo constructivo no es competir con otros miem-
bros del equipo, sino mas bien complementarnos al nivel
de un verdadero team multidisciplinario. Es importante
aclarar que esto no se construye en un dia también. Hay
gue ser pacientes, respetuosos y reconocedores de los
puntos altos de cada miembro. En unidad plena no hay
culpables hay responsables, en unidad plena el foco es
colaborar desde todos los valores antes explicados vy
sobre todo es vivir el trabajo colaborativo como la mejor
expresion de ti .

VER VIDEO LOS
3 PASOS DE LA COMPASION
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La era del “yo” ha terminado, la era del
“nosotros” ha comenzado

Equipo de Origo Lab.

Los 16 valores son la antesala a la interpretacion de la metodologia. Luego de ellos debemos conocer
la estructura.

1

DESIGNACION
KONKORD

MASTER

(] o [ 4 Ve
Ceremonia 1 - Designacion de Konkord Master
En una primera ceremonia el equipo deberd seleccionar a una persona que represente de mejor
forma el entendimiento de los valores de Konkord. La votacion debe ser abierta y a viva voz. Quién

sea elegido deber responder a dos criterios.

* Representar los valores
e Comprender la “Pirdmide de Konkord” a nivel técnico. (Qué significa conceptualmente cada valor)

Esta ceremonia no puede durar mas de 5 minutos.
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Ceremonia 2 - Lectura de Valores

En una segunda ceremonia el Konkord Master debera explicar de forma breve y conceptual cada uno de
los 16 principios. En ceremonias posteriores solo se deberd preguntar si todos los miembros estan al
tanto de los valores. De haber dudas, el Konkord Master debera explicar nuevamente el “concepto del
valor”, bajo la definicion de Konkord especificados a continuacion:

1. Calma: Estado de quietud, serenidad, sosiego o reposo.

2. Positividad: Pensamiento optimista, basado en buscar soluciones y esperar buenos resultados en
funcion al éxito. Es un estado mental feliz y sin preocupaciones, que mira el lado positivo de la vida.

3. Transparencia: Sentido de probidad de una persona.

4. Tolerancia: Actitud de la persona que respeta las opiniones, ideas o actitudes de las demas personas,
aunque no coincidan con las propias.

5. Comunicacion: Capacidad de escuchar, comprender y transmitir informacion, esto mediante los
procesos de emision y recepcion de datos.

6. Colaboracion: Proceso de dos o mas personas u organizaciones que trabajan juntas para completar
una tarea o alcanzar una meta.

7. Cohesion: Uniodn o relacion estrecha entre personas o cosas.

8. Generosidad: Habito de dar o compartir con, los demas sin recibir nada a cambio.

9. Empatia: Capacidad de ponerse en el lugar de otra persona desde su perspectiva y no la propia.
10. Determinacion: Estado de compromiso con foco en un objetivo individual o colectivo.

11. Pasidn: Entrega personal hacia una accion, un objetivo, una persona o un equipo.

12. Amor: Sentimiento profundo hacia una persona, actividad o accion.

13. Diversion: Actividad de disfrutar el momento.

14. Resiliencia: Capacidad de una persona o equipo para revertir una situacion adversa.

15. Compasion: Sentimiento humano que se manifiesta desde el contacto y la comprensién del sufri-
miento de otro ser.

16. Unidad Plena: Estado ¢ptimo de un equipo colaborativo. Entendimiento explicito del “somos uno”.
La definicion conceptual de cada uno de los valores debe ser transmitida de forma breve por el Konkord
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Ceremonia 3 - Konkord al Panel

Una vez explicados los conceptos, de aquellos valores que estaban
poco claros, para algunos miembros del equipo, es momento de
comenzar el trabajo colaborativo en torno aun proyecto innovador

con el método Konkord.

Para ello, utilizaremos la herramienta “Panel de Konkord”, el cual

puedes escanear e imprimir en el siguiente cédigo QR.

DESCARGA AQUI

O)
SENTIDO | FOCALIZACION

TESTER

oSIT

' un equipo colaborativo?
Itimo del equipo.

VALOR EN
EJECUCION

s) VALOR POR

ACCIONAMIENTO

De des

TRABAJAR

itado por

Nombre los principales resuitados. Asocia un resul
actividad.
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El panel de Konkord posee 10 bloques, los cudles deben ser completados por los miembros de equipo,
bajo la guia del Konkord Master. Cada blogue representa un paso estratégico hacia la colaboracién vy el
desarrollo de un proyecto innovador.

Como sefialamos anteriormente, Konkord es una metodologia que puede ser aplicada en startups,
empresas de todo tamafio y proyectos al interior del aula, siendo adaptable a diversos tipos de escena-
rios, por lo que el levantamiento de tu iniciativa serd un proceso mas sencillo de llevar con el uso de este
método.

De acuerdo con esto, es importante destacar que el equipo debe contar con al menos una idea de un
proyecto innovador, y de forma éptima, un producto o servicio en pleno desarrollo conceptual y estraté-
gico.

A continuacién, se explicara cada uno de los 10 bloques.

1. Propeosito: La dindmica de Konkord comienza de la guia del Konkord Master con la definicion del
propdsito del equipo para estos fines. Puede estar relacionado al proyecto en especifico por desarrollar
o0 al propdsito de la startup. En caso de que el equipo no cuente con un propdsito se recomienda utilizar
la metodologia Propos-It de Origo Lab. Conoce el método para crear propdsitos empresariales en el
siguiente QR.

PROPOSITO

éPor qué existe o existira un equipo colaborativo?
Describe el fin ultimo del equipo.

Conoce el método para crear propdsitos empresariales en el siguiente QR.
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2. Equipo: Deben definir con claridad los integrantes del equipo. Para efectos de una startup o una
empresa se deben detallar nombres y cargos de los principales miembros del equipo, como maximo
5. En caso de ser un equipo mas robusto, o si la aplicacion esta dirigida al ambito educacional, se sugie-
re seleccionar los lideres de cada sub-equipo.

@)
EQUIPO

Nombres y cargos de los integrantes del equipo.

NOMBRE
carGO

Rovene |

wowsre o |
Lo | oo |

3. Valor por Trabajar: En este bloque y los dos siguientes, se deben considerar los 16 valores de
Konkord. En este caso se deben integrar aquellos valores de Konkord que el equipo aun debe trabajar
en su conjunto.

VALOR POR
< TRABAJAR
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4. Valor en Ejecucion: En este apartado se deben ingresar todos aquellos valores que el equipo ya
ha integrado de forma parcial, y aun son asimilados entre las y los miembros del equipo aun.

VALOR EN
@ EJECUCION

5. Valor Adquirido: Asi mismo, en este bloque se deben traer todos aquellos valores que el equipo
ya posee, y que son un activo en cada uno de sus miembros. Es importante destacar que en la distribu-
cion de estos 3 bloque el Konkord Master debe velar por aunar criterios y agilizar el proceso.

s) VALOR
ADQUIRIDO
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6. Focalizacion: Con los 16 valores de la pirdmide de Konkord distribuidos de forma clara segin su
estado, damos paso al proceso base de planificacion estratégica de todo proyecto. La columna vertebral
gue define los objetivos centrales de la iniciativa que se esta trabajando. Para ello, se debe definir el
nombre del proyecto, el objetivo general y 3 objetivos especificos como maximo. Recordar siempre que
los objetivos parten siempre con un verbo: Ejemplo: “Desarrollar un programa de formacién digital para
emprendedoras de la regién de la Araucania”. En el caso del objetivo general debe responder a la acciéon
gue se ejecutard, debe ser sencillo y directo, y debe responder al qué es la iniciativa por trabajar, como
se hard, donde y cuando. Con el objetivo general puedes abrirlo en mas de un objetivo especifico.

® :
FOCALIZACION

Nombre del Desafio ¢ Cudl es el proyecto que desarrollaran?
Meta Principal. Define el objetivo general de tu proyecto.
Metas Secundarias. Define los objetivos especificos de tu proyecto.

NOMBRE

OBJETIVO
GENERAL

OBJETIVO
ESPECIFICO 1

OBJETIVO
ESPECIFICO 2

OBJETIVO
ESPECIFICO 3
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7. Accionamiento: t£n este bloque se debe abrir cada objetivo especifico en una o mas actividades
tangibles por desarrollar. Para ello, se debe definir el nimero de la actividad, su nombre, tiempo o fecha
de entrega, responsable y porcentaje de avance. Como habras deducido, hasta el blogue 6 la aplicacién
del panel es rapida, sencilla y agil, lo que puede ser trabajado en una sesién breve. Sin embargo, al com-
pletar el “accionamiento” como fase del método debemos saber que este bloque es interactivo, ya que
a medida que avanzan las actividades se actualiza el porcentaje de avance. Por lo tanto, se sugiere impri-
mir el panel de Konkord de un tamafio similar a los paneles utilizados en otras metodologias como
Canvas, con el fin de tenerlo pegado en la oficina e ir actualizando a medida que los avances de las activi-
dades se realizan en el contexto real. Se recomienda como maximo 8 actividades para este ejercicio.

@
ACCIONAMIENTO

Define las principales actividades.
Asignales un tiempo estimado de entrega
Asignales un responsable

Asignales un porcentaje de avance

N° NOMBRE DE LA | TIEMPO DE .
ACTIVIDAD |  ACTIVIDAD ENTREGA | RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T’—’—'—'—‘
N NOMBRE DE LA | TIEMPO DE o
ACTIVIORD RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T’—'—’—’—‘
N NOMBRE DE LA | TIEMPO DE .
ACTIVIDAD |  ACTIVIDAD ENTREGA | RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T’—'—’—'—‘
Ne NOMBRE DE LA | TIEMPO DE B
ACTIVIDAD ENTREGA | RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T’—’—'—’—‘
N NOMBRE DE LA | TIEMPO DE B
ACTIVIDAD ACTIVIDAD ENTREGA
’T’—'—’—'—‘
N° NOMBRE DE LA | TIEMPO DE o
FACTIVIDRD ENTREGA | RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T’—’—'—’—‘
N° NOMBRE DE LA | TIEMPO DE R
ACTIVIDAD | ACTIVIDAD. ENTREGA | RESPONSABLE | % DE AVANCE
’T'—’—’—'—‘
N NOMBRE DE LA | TIEMPO DE R
ACTIVIDAD | ACTIVIDAD ENTREGA
’T'—'—’—'—‘
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8. Resolucion: Con las actividades explicitadas es momento de asociar un resultado a cada actividad
Para ello, el equipo debe ser claro y directo al momento de proponer y aprobar los resultados, asigndndo-

les un nimero, un nombre y un estado (Pendiente/Logrado).

Nombre los principales resultados. Asocia un resultado por
actividad.

N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE
RESULTADO | _RESULTADO [ enpimwre | iocuao [l RESWTAR0_L_tes o0
R1 ENEE

PENDIENTE LoGRADO

R3

N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE
R4 RS

PENDIENTE L0GRADO

R6

N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE N NOMBRE DEL ESTADO DE AVANCE
RESULTADO | RESULTADO RESULTADO | _RESULTADO RESUITADO | _RESULTADO
R7 R8

9. Tester: Este bloque es la consecuencia de los anteriores. Recordemos que de un objetivo general se
generaron objetivos especificos. A ellos se le asociaron actividades y estas resultados. Y por cada resulta-
do debe haber un indicador para medirlo. Este indicador debe ser cualitativo, representado en porcenta-

jes, numero de unidades, etc.

0
TESTER

Asigna un indicador por cada resultado (Ej: Numero de
beneficiados, porcentaje de avance, cantidad de ventas)

s o
‘‘‘‘‘‘‘‘‘
N° NOMBRE DEL TIPO DE INDICADOR
ks oo o
N° NOMBRE DEL TIPO DE INDICADOR
R s
"—’—’—‘

N° NOMBRE DEL
INDICADOR | INDICADOR

..........

..........

..........
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10. Sentido: Una vez analizados los 9 bloques anteriores es el momento de definir claramente el
impacto que se quiere lograr con la iniciativa o proyecto innovador. Para ello se debe explicitar el tipo
impacto que se desea genera, aclarando el por qué es importante este impacto para el equipo. El impac-
to debe ser aprobado por todos los miembros del equipo, y la persona que ejecuté el rol del Konkord
Master debe velar por las continuas actualizaciones del proyecto, ya sea que esté se desarrolle en un
tiempo acotado, cémo en los casos donde se aplica el método en un tiempo express al interior del aula,
o en su defecto proyectos de mayor alcance en términos de tiempos y ejecucion.

SENTIDO

Define el impacto que deseas generar (Social, econémico, medioambiental)

¢Por qué es importante para ustedes el impacto definido?

Conclusiones

El trabajo colaborativo es un fendmeno que involucra la interaccion real y transparente de los miembros
de un equipo, donde cada persona valora y respeta el entorno y las personas, esto con el fin de imple-
mentar un correcto proceso creativo en torno a una proyecto o iniciativa innovadora.

Konkord, como metodologia, permite agilizar el desarrollo y ejecucion de una iniciativa de forma sencilla
y colaborativa, utilizando las variables estratégicas de forma organizada y ludica. Esto mediante los 10
bloques del “Panel de Konkord”, la “Piramide de Konkord” con sus 16 valores, las 3 ceremonias asociadas
y el rol del Konkord Master. Este modelo permite que Konkord pueda adaptarse a una startup o a una
empresa de mayor tamafio. Ademas, puede ser implementada al interior del aula como recurso formati-
vo de alumnas y alumnas.

IH IH

Innovar es cambiar, proceso que en esta era debe ser desde el “nosotros” mas que desde el “yo”, por lo
gue no solo hablamos de algo ingenieril al momento de ejecutar el trabajo colaborativo, sino también de
algo emocional.
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CUSTOMER DEVELOPMENT

En el mundo de la validacion comercial existe una metodologia reconocida a nivel mundial para estos
fines, y que ha sido utilizada para disminuir la incertidumbre y acercar el producto/servicio de la forma
mas fiel al segmento identificado. Nos referimos a Customer Development.

Antes de definir esta metodologia es menester considerar que existen diversas clasificaciones para
definir el estado de un producto o servicio. En términos globales, y sin profundizar en las subcategorias,
podemos afirmar la estructura mas bdsica es una idea, que luego se transforma en un prototipo no
funcional pero que representa la estructura basica de lo que sera el producto, tanto a nivel técnico como
de disefio. Si este prototipo lo llevamos a un piloto podremos aprender de él y transformarlo en un
producto minimo viable (MVP), con el que realizaremos validaciones técnico/comerciales para ya definir
la version 1 de nuestro producto final.

Entendiendo esto, debemos explicitar que Customer Development (CD) aborda precisamente la valida-
ciéon desde el MVP rumbo a las versiones finales y comercializables. Para debemos entender CD como un
modelo desarrollado por Steve Blank que apuesta en aprender de los consumidores sus necesidades y
partir de ellas para crear el producto que se adapte mejor a lo que exige el mercado.

_”

LL Lo que busca el emprendedor es evitar crear un
producto que no encaje en las necesidades e intereses
del cliente y, en su lugar, experimenta hasta detectar
qué es lo que realmente necesitan los consumidores.

La ventaja que tiene el Customer Development es que
al conocer tu mercado real disminuyes el margen de 11
error al crear tu empresa.
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Para poder aplicar CD es importante comprender que cuenta con 4 etapas

PASOS DE CUSTOMER DEVELOPMENT

BUSQUEDA EJECUCION

il

CONSTRUCCION
DE LA EMPRESA

o)
[

CREACION
DE CLIENTE

< <
i it

DESCUBRIMIENTO
DE CLIENTE

o

Para operar el método, es necesario saber que existen 2 grandes bloques como apreciamos en el dibujo;
“Busqueda” y “Ejecucion”, y por debajo del primero se encuentran las dos primeras fases “Descubrimien-
to de Clientes” y “Validacion del Cliente”, mientras que en la segunda podemos encontrar “Creacién del
Cliente” y la ultima fase “Construccion de la Empresa”.

En este punto, es importante explicar que entre las dos primeras fases se encuentra el concepto de
“Pivot”, que no es mas que proponer una solucién, ponerla a prueba y luego modificarla para su optimiza-
cion, proceso que depura el producto o servicio a realizar.

A continuacion, explicaremos cada una de las etapas de Customer Development.

1. Descubrimiento de Cliente
Actualmente, lo que ha quedado atras es el cldsico proceso de conceptualizar una idea, disefiar y desa-
rrollarla, test beta y su posterior lanzamiento, esto debido a que este modelo no permite iteraciones con

los clientes que permitan obtener un producto o servicio mas fiel a las necesidades del segmento.

Esta carencia de validacién provoca que, al momento de llevar la solucién al mercado, este reaccione con
poca aprobacion o derechamente indiferente o rechazando el producto con las siguientes justificaciones:
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e No le interesa

¢ No lo necesita

e No tiene dinero

e No tiene prisa por comprarlo
e No es una prioridad

¢ No le tiene confianza

Para reducir esta incertidumbre en esta fase lo que buscamos es averiguar si hay potenciales clientes
para el producto que tenemos en mente. Para esto es necesario descubrir si tu hipdtesis para el proble-
ma que solucionas, el producto que quieres desarrollar y a los clientes a los que te tienes que dirigirte
son validas.

Para llevar acabo este proceso es importante considerar que este proceso es:

e Complementario y paralelo al proceso de desarrollo de productos.

e Debe tener checkpoints medibles, hitos.

e Enfasis en aprender y descubrir, antes de ejecutar.

e No hay nada real en tu oficina, sal!!

e Céntrate en unos pocos, no en muchos.

e Los evangelistas (early adopters) crean tu empresa y son mas inteligentes que tu.
De acuerdo con esto la estructura de esta primera fase tiene los siguientes pasos:

Paso 1: Identificacion de Industria

En este paso debes identificar claramente la industria o el sector donde se desenvuelve tu producto o
servicio.

Paso 2: Identifica tus clientes

Selecciona un segmento de esta industria y define con claridad quiénes son tus clientes y/o usuarios.
Paso 3: Identifica tus early adopters

Aquellos fans nimero 1 de tu producto son los early adopters, personas que consideran esencial tu
iniciativa, la valoran, la adquieren y la recomiendan. Son compafieras y compafieros fieles de la marca 'y
cada nueva version.

Paso 4: Mapa de Empatia

Al'igual que en otras metodologias, en Customer Development existe un mapa de empatia que se reco-

mienda para poder comprender mejor a los clientes, y especial a los early adopters. Este mapa cuenta
con 4 fases.
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EMPATIA PERSONAL

EMPATIZAR EN PRIMERA PERSONA CON TU CLIENTE

HECHOS MOLESTIAS

{

d.\

COMPORTAMIENTO OBJETIVOS
O

e Hechos: Se debe reflejar toda la informacién posible de tu cliente objetivo, de tus early adopter. Define
factores como: edad, estado civil, estudios, trabajo, residencia... y cualquier cosa que sea relevante en tu
caso

e Comportamiento: Observa y explica cdmo se comporta y que acciones realiza tu early adopter ahora
que todavia no tiene tu producto/servicio.
e Molestias: Reflexiona sobre los problemas con los que se encuentra tu early adopter actualmente y

que tu producto/servicio soluciona.

e Objetivos: Analiza los objetivos que tu cliente quiere conseguir con esas acciones y que tu soluciéon
ayudara a lograrlo.

De esta forma, esta fase de descubrimiento debe despejar dudas como problema que resuelve la solu-

cion al segmento definido, experimentos y validacion de hipdtesis, y la creacién del perfil del problema
en relacién con el cliente.
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En esta fase el objetivo es crear un mapa de ruta de ventas que los departamentos de marketing y ventas
seguirdn mas adelante. Este mapa debe ser una guia probada y repetible sostenida por las ventas a los
early adopters. Esto prueba que has encontrado un segmento de mercado que reacciona positivamente
a tu producto.

Para desarrollar esta fase es necesario seguir los siguientes pasos:

En este paso el desarrollo de la propuesta de valor, es entendido como el factor diferenciador que asigna
valor a nuestro producto o servicio, y que puede ser desarrollada con metodologias como Canvas. Tam-
bién se puede elaborar respondiendo las siguientes preguntas:

¢Qué ventajas le ofreces a tus clientes?
¢Qué valor le entregas a los clientes?
éDe qué forma se entrega dicho valor?
¢Qué necesidades se estan satisfaciendo?
¢Como se satisface dicha necesidad o problema?

Una vez respondidas las preguntas asigna elementos de valor a tu propuesta. Estos pueden ser cualitati-
vo 0 cuantitativos. En los primeros encontramos disefio, novedad, rendimiento, personalizacion, marca,
entorno, experiencia de compra. Mientras que en los segundos precio, cantidad suministrada, reduccion
de costos, reduccion de riesgo, velocidad de entrega, tiempo de servicio, tiempo de garantia.

En un segundo paso debes poner a prueba tu producto minimo viable (MVP) con tus clientes. Para ello
puedes realizar una serie de experimentos, teniendo en cuenta:

e Empaquetar, pegar, proponer, mostrar tu solucion de una manera simple vy facil, clara y centrada.
e Esla version basica de un producto que permite, vendiéndolo, aprender validandolo.
¢ El objetivo no es vender, es seguir aprendiendo de tus clientes.

Los experimentos son validaciones sencillas y breves que nos ayudaran a contrastar nuestras hipotesis.
Se trata de buscar “sefiales” o “indicios” de que vamos por el buen camino. Pueden desarrollarse como:

Focus grupo

Encuestas

Entrevistas individuales

Entrevistas focalizadas 188
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Sin embargo, y antes de aplicar un experimento, debes definir con tu equipo:

01 03 04

A QUIENES SE
APLICARA EL

CUAL ES LA CUALES

QUE QUIERES PRUEBA MAS SON LOS
APRENDER SENCILLA DE RIESGOS DEL

APLICAR EXPERIMENTO

EXPERIMENTO

N N

o 6 6

Para finalizar este bloque es ideal coronar este proceso con una venta. Es cierto que sélo tenemos un
MVP rumbo a ser una version uno de la solucién, sin embargo siempre se puede lograr una venta inicial
si es que dirigimos esa accion comercial a un cliente de la cartera o un early adopter.

3. Desarrollo de Clientes

En esta fase el trabajo consiste en crear demanda de nuestro producto y llevarla a nuestros canales de
venta. Esta etapa se fundamenta en el primer éxito de la empresa en la etapa anterior, en la que ya se ha
vendido el producto a los primeros clientes.

Para su aplicacion debemos considerar los siguientes pasos:

Paso 1: Captacion de clientes

Captar clientes es una accion comercial que debe apoyarse en una estrategia de marketing solida para
estos fines. Aqui es donde debes preguntarte:

¢Como puedes atraerlos y conseguirlos?
¢Como puedes atraer a los clientes al embudo, como llamar su atencion?

Para ejecutar actividades de captacidn, es necesario saber que existen algunas pagadas como la publici-
dady las relaciones publicas, y otras gratuitas como videos virales, redes sociales, presentacionesy blogs

tematicos.

Las acciones por ejecutar, para la captacion, siempre obedeceran a la naturaleza del mercado y el produc-
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Paso 2: Fidelizacion de clientes

En un siguiente paso debes fidelizar a tus clientes, para ello te recomendamos los siguientes consejos:

Construya relaciones en lugar de enfocarse en vender
Exceda las expectativas

Cree una cultura verdaderamente centrada en el cliente
Haga que cada punto de contacto envie un buen mensaje
Brinde atencion personalizada

Preocupese por tener un equipo de trabajo motivado
Implemente planes de fidelizacién

Sorprenda con detalles emocionales

Conceda precios especiales

Disefie un boletin exclusivo para clientes

Paso 3: Estimulacion de Ventas

En un ultimo paso de esta fase viene la estimulacion de las ventas, y para ello debes primero generar
datos para evaluar tu estrategia. No importa cometer errores, importa aprender de ellos. Para tal motivo
considera siempre la tasa de conversion de tu estrategia comercial.

En ejemplo de este indicador es el siguiente:

N s WN e

Defines 100 contactos por abordar.

Le escribes a todos un correo electronico.

Te rebotan 15 y quedan 85.

De esos 85 correos enviados 40 personas contestaron.
De esos 40 solo 20 se manifestaron interesados.

De esos 20 logro concretar 12 reuniones.

De esas 12 reuniones lograste 5 ventas.

Tasa de conversidon: 5% de eficacia.

Si bien en este ejemplo utilizamos como canal el correo electrénico, esto puede aplicar a otros canales
como la venta directa, el llamado telefénico u otras.
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4. Construccion de la Empresa

En esta fase la empresa ya funciona al 100% vy es el
momento de la transicion entre la empresa infor-
mal y caodtica orientada al cliente a la empresa
estructurada en departamentos con responsables
de area: ventas, marketing y desarrollo de negocio.

Es aqui donde la fidelidad del cliente es clave. Dicha
fidelidad radica en la estrategia que tengamos, la
clara definicién del cliente y sus necesidades, vy el

potencial de la marca y su conexion con el segmen-
to que hemos seleccionado.

Es importante recordar que en esta fase aun tenemos un MVP por depurar, por lo que el aprendizaje aun
no concluye. Y para ello, es necesario plantear preguntas que puedan optimizar el funcionamiento y
despliegue del producto o servicio.

Como, por ejemplo:

é¢Puedes vender una nueva pieza de facil instalacion?
é¢Puedes partir tu producto? ¢ puedes vender piezas sueltas?

Entendiendo esto te presentamos 10 recomendaciones para ejecutar esta fase de CD.

1) DIVIDE EL ANO EN 4

En lugar de planes de negocios indefinidos, divide el afio en
cuatro y prepara para cada trimestre un plan de negocio
detallado que sea factible y ambicioso al mismo tiempo.

De esta manera serds capaz de rastrear el progreso de tu
empresa o emprendimiento con mayor facilidad, detectar
tus debilidades y reconocer tus puntos fuertes. 3
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2) DIVERSIFICA TU ESTRATEGIA DE MARKETING

Si pones todos tus recursos en solo una técnica de mar-
keting en algiin momento podrias toparte con un callején
sin salida.

Una combinacion de varias plataformas online, marke-
ting tradicional y publicidad que se adapte a tu presu-
puesto, enviaran tu mensaje a un publico mas amplio que
al que llegarias simplemente utilizando un solo método
de comercializacién.

3) PRESTA ATENCION A LA RETENCION DEL CLIENTE

Muchas empresas cometen el error de descuidar su base
de clientes existente y mantienen su mirada hacia fuera,
soélo con el objetivo de obtener nuevos clientes. Esta es
una falla importante.

La retencion de clientes — el arte de garantizar que tus
clientes actuales sigan volviendo por mas — es un
elemento clave en el mantenimiento de las ventas en
curso al obtener el bonus de aquellos clientes satisfechos
difundiéndote de boca en boca.

4) UNETE A LA CONVERSACION LOCAL

Piensa en como tu negocio se puede convertir en parte
de una comunidad y trabajar en el fortalecimiento de los
lazos locales de forma bilateral.

Esto puede ser a través de la participacion en foros de
negocios de tu ciudad local, mediante el patrocinio de
eventos de la comunidad, o asocidndote con otras
empresas locales para cooperaciones Unicas.
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5) MANTENTE ACTUALIZADO

Independientemente de lo que haga tu empresa, como propie-
tario de un negocio siempre debes estar al tanto de las Ultimas
tendencias y de las noticias mas recientes de tu campo de
trabajo.

Inscribete en nichos de lideres de negocios y blogs para obte-
ner informacion actualizada sobre los acontecimientos impor-
tantes.

6) CONSIDERA EL OUTSOURCING

Algunos duefios de negocios se encuentran en un lugar donde
se hace evidente que para crecer tienen que delegar responsa-
bilidades a otros profesionales.

El tiempo y el esfuerzo no son las Unicas razones para hacer
esto. Es posible que desees tercerizar algunos aspectos de tu
trabajo, si crees que una persona ajena podra realizarlas mejor,
contribuyendo asi a tu propio éxito.

7) MEJORAR TU BRANDING

Tu marca es tu identidad comercial. Es como te defines a ti
mismo y como quieres que tus clientes te vean. Tu logo, los colo-
res de tus productos, las palabras que utilizas para promocionar-
te, todos estos y mds son importantes técnicas de marca que
debes optimizar continuamente.

8) FIJATE EN EL CALENDARIO

Vacaciones, eventos de temporada, y las fechas importantes
para tu ciudad son magnificas oportunidades para las ventas
especiales, promociones, concursos, actualizaciones de noticias
y otras técnicas importantes de sale marketing. Intenta un men-
saje atractivo que se adapte a la naturaleza del evento que pien-
sas crear. Esto fortalecera tu visibilidad de la marca y aumentara
tus ventas al mismo tiempo: Una situacion ideal.
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9) SE EFICIENTE

Si quieren avanzar con mayor velocidad, actien mas
rapido. Los equipos ejecutivos de las compafiias con
crecimiento mas agil se unen a diario, como si estuvieran
en constante situacion critica, y tratan temas prioritarios,
métricas y discusiones sobre informacién recaudada del
mercado.

10) MAXIMIZA LA UTILIDAD

Enfocate en obtener el mayor beneficio comercial de
cada transaccion. Disefia pool de ventas, reduce costos y
si puedes precios, aumenta tu competitividad, disefia
nuevos productos y servicios.

Conclusion

Customer Development es una metodologia que debe ser utiliza posterior a métodos
como Propos-It, Design Thinking, Konkord, Canvas y RUTTA, y su foco siempre sera vali-
dar comercialmente un producto minimo viable para llevarlo desde ese punto a la ver-
sion uno del producto final.

Para ello debes utilizar CD bajo las cuatro etapas que revisamos, siendo estructurado y
trabajando en funcidon al descubrimiento de nuevas variables y el aprendizaje continuo
de la solucion que estaos colocando a prueba.

Es importante no olvida que todas las metodologias de innovacion y emprendimiento
son recursos que no garantizan el éxito de un negocio, pero si aportan a disminuir la
incertidumbre y reducir las probabilidades de fracaso.
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CAPITULO 3
EL CASO DE LOS RIOS
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UPGRADE DIGITAL LA HISTORIA

La transformacion digital es un fendmeno que esta llevando la aplicacion de las tecnologias a todos los
aspectos de la sociedad, lo que ha sido una revolucidn y un aporte para ajustar procesos empresariales,
mejorar las condiciones de vida de las personas y aumentar la conectividad entre los ciudadanos.

Si bien en la actualidad existen iniciativas de DX que han sido un aporte para los emprendedores de la
region de Los Rios, aun existe un largo camino por recorrer para integrar el uso de las tecnologias como
herramientas de cambio masivo.

Sin embargo se necesitan iniciativas que posean métodos efectivos para acompafiar este proceso y en
esta linea nace Upgrade Digital un programa que estd dirigido a emprendedores de la region de Los Rios
y es apoyado por Corfo y Fomento Los Rios contando con la colaboracion del Instituto de Innovacion y
Emprendimiento Consciente (IIEC) y Fundacidn Vida.

Upgrade Digital contd con 3 etapas: Levantamiento de convocatoria y plataforma e-learning, Ciclo de
Workshops y programa formativo DX y Mentorias y aplicacion de Plan de Trabajo, sustentando su
propuesto en un método agil para adaptacion de procesos de transformacién digital denominado DX-Ex-
press

i2 ando procesos

tecﬁlmerclales. — 11} »

-
.

=

Los emprendedores participantes durante marzo 2022 pudieron participar en el programa formativo de
transformacion digital mediante un ciclo de workshops compuesto por cursos asociados directamente al
proceso de asimilacion tecnoldgica y cursos asociados a metodologias de innovacion y emprendimiento.
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EXPERIENCIA Y APORTE PARA LA REGION

La convocatoria de Upgrade Digital se enfocd en un llamado a emprendedores de la regién por medio de
una campafa a través de diferentes plataformas. Nos apoyamos en las alianzas previamente estableci-
das: Sernatur, Division de Fomento e Industria del Gobierno Regional de Los Rios y Fundacién Vida.

El resultado obtenido, fue la inscripcion de 30 empresas de la region bajo la condicion del 60% de empre-
sas de la Provincia del Ranco y un 40% de empresas de la Provincia de Valdivia, incluyendo a micros,
pequefias y medianas empresas, identificando su estado de digitalizacion de manera individualizada con
el fin de entregar de forma personalizada mentorias en las cudles los participantes trabajaron la metodo-
logia DX-Express.

40%

Provincia de

Valdivia 60%

Provincia del
Ranco

Dentro de las comunas participantes de la Provincia del Ranco destaca la comuna de La Unidn con un
50% de empresas inscritas, seguida por la comuna de Lago Ranco con un 28%. Las comunas de Futrono
y Rio Bueno presentan un 17% y un 5% respectivamente.

Dentro de las comunas participantes de la Provincia de Valdivia destaca la comuna de Valdivia con un
50% de empresas inscritas, seguida por la comuna de Panguipulli con un 25%. La comuna Mariquina
presenta un 9% junto con Los Lagos y Paillaco cada una con un 8% de participacion.

El programa contd con 8 cursos formativos, ademas de talleres metodoldgicos. Se impartieron clases
magistrales 100% on line, complementadas con una plataforma e-learning, previo diagnostico dual de
DX y estado técnico/comercial, ademas del proceso de mentorias personalizadas con cada emprende-
dor.
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En Marzo de 2022 comenzamos el programa formativo para los emprendedores de la Regidn de Los Rios
a través de una serie de workshops pensados en revisar las principales tendencias y herramientas técni-
cas para integrar la transformacion digital (DX) como factor de cambio, ademas de la estructura del
método de DX-Express y su forma para aplicarlo, complementado con metodologias de innovacion y
emprendimiento socioconsciente.

Ademas, se utilizd una plataforma e-learning y sesiones de clases sincrénicas para los emprendedores
quienes pudieron trabajar diferentes tematicas de transformacion digital.

Una vez concluido el programa formativo se did inicio a un periodo de mentorias basadas en la metodo-
logia DX-Express utilizando en las diferentes sesiones herramientas como el Panel de Depuracién DX,
Plan DX-Express y el Plan de Accién que se utilizan en las diferentes etapas de esta metodologia.

El aporte de metodologias como Upgrade Digital estd orientado al impacto social y comercial, donde
emprendedoras y emprendedores puedan fortalecer sus negocios con metodologias sencillas, efectivas
y medibles. La transformacion digital es un proceso que no es opcional, sino mas bien necesario para la
eficiencia comercial y técnica.

CASOS DE EXITO DE LA INDUSTRIA DE DX

Lo primero es entender que la transformacion digital es un proceso que consiste en reorientar la aplica-
ciony el uso de las tecnologias emergentes dandole un sentido en beneficio de la empresa. Los cambios
gue hay que realizar empiezan por las personas, las personas tienen que cambiar su mentalidad y abrirse
al cambio, por eso veremos a continuacion ejemplos de transformacion digital de algunas empresas:

CASO DE AIRBNB

Airbnb através de sumodelo de negocios cambio las reglas
dentro del sector turistico. Con las nuevas tecnologias
digitales, este sitio web de arriendo de casas o habitaciones

°
logré innovar en el rubro vy redisefiar la cadena de valor qlrbnb

para el cliente.

Hablamos de un modelo Peer to Peer (P2P), en el cual las personas pueden compartir informacion y
archivos de uno a otro sin necesidad de intermediarios. Asi, el mismo anfitrion publica su oferta para que
el potencial cliente pueda verla y reservar de forma online y rapida.
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CASO DE NOTCO

Esta empresa chilena logrd crear una nueva forma de desa-
rrollar la industria alimentaria mientras se protegia el
medioambiente.

A través del disefio e implementacién de un algoritmo de
Inteligencia Artificial (IA) crearon nuevos alimentos hechos
a base de plantas combinando la IA con la ciencia molecu-
lar. Esto lo lograron analizando alimentos de origen animal
en sus estructuras a nivel molecular, para replicarlos con
ingredientes vegetales.

CASO DE NESPRESSO

Esta empresa pertenece a Nestlé y es una de las lideres en
la produccién de maquinas, capsulas y accesorios de café.
Uno de sus grandes éxitos por sobre su competencia es el
posicionamiento que logrd con sus cafeteras, estando en
miles de hogares alrededor del mundo.

Para ello, crearon una web donde los clientes podian com-
prar sus productos y tener un servicio de atencién persona-
lizado a sus necesidades. Asi, logré fidelizar a sus clientes,
captar nuevos interesados y, por consecuencia, mejorar sus
ventas.

NotCo

"NESPRESSO
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TESTIMONIOS
ALIADOS Y ACTORES DEL ECOSISTEMA

"El éxito de una pyme no solo depende de la calidad del
producto o servicio que ofrece, sino que también el saber
adaptarse a las nuevas formas de consumo y a las necesida-
des del cliente. En ese sentido la transformacion digital
juega un rol gravitante en una era donde los consumidores
son actores activos en el proceso de compra.

La transformacion digital en esta linea tiene como objetivo
aprovechar las nuevas tecnologias para aumentar la
eficiencia y productividad de las pymes, lo que al fin del
camino se traduce en nuevas oportunidades de crecimiento
e incremento de las ventas.

Como institucion la transformacion digital es uno de nues-
tros objetivos, y si bien segun resultados de la cuarta
version del indice de transformacion digital (ITD), elaborado
por Corfo, la Camara de Comercio de Santiago y PMG Busi-
ness Improvement Business en 2021, el progreso en digitali-
zacion de las empresas es nivel ‘Intermedio Digital’ aun
falta mucho por hacer. Es por ello que continuamos apos-
tando por programas y proyectos como Upgrade Digital,
que busca apoyar a que las pymes transiten hacia la trans-
formacion digital, poniendo especial foco en aquellas
pequefias empresas que se encuentran alejadas de los
grandes centros urbanos, donde avanzar hacia la digitaliza-
cion de sus procesos es un desafio aun mayor"

Carla Paredes
Subdirector de Innovacion y
Emprendimiento Comité
Desarrollo Productivo Regional
Corfo Los Rios

FOMENTO
LOS RIOS

|
CORFO¥ SERCOTEC

www.fomentolosrios.cl
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TESTIMONIOS
ALIADOS Y ACTORES DEL ECOSISTEMA

“La transformacion digital constituye un desafio adaptati-
vo no solo para emprendedoras y emprendedores de la
Region, sino para todas las personas que la habitamos.

Somos usuarios de diversas tecnologias como clientes y
oferentes de productos y servicios. Por eso, educar y difun-
dir las virtudes de estos procesos digitales constituye un
avance que debe acrecentarse en cuanto a su cobertura
territorial-sectorial, asi como formar parte de una estrate-
gia permanente de fortalecimiento del capital humano
regional.

Como Gobierno Regional, valoramos el esfuerzo que hace

Fomento Los Rios por facilitar el acceso a emprendedoras y Migue| Ange|

emprendedores regionales a estos procesos de fortaleci- .

miento de competencias en materia de transformacion Martinez

digital y esperamos que el proyecto avance de acuerdo a su Jefe de Division de Fomento e
Industrias. Gobierno Regional

programacion para obtener los resultados comprometi-
dos”. de Los Rios

Region de Los Rios
GOBIERNO REGIONAL

www.goredelosrios.cl
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TESTIMONIOS
ALIADOS Y ACTORES DEL ECOSISTEMA

“La digitalizacidn de la oferta turistica es un elemento clave
para la competitividad de los destinos turisticos de la region
de Los Rios y hoy en pleno proceso de reactivacion del sector
se hace mucho mds necesaria para los emprendedores, cons-
tituyéndose, la innovacion y la transformacion digital en un
pilar fundamental para mejorar procesos y productividad.

En la actualidad, los viajeros hacen, cada vez mds, uso de las
tecnologias de la informacion para escoger sus destinos y
planificar sus viajes, es por ello que debemos proporcionar a
las empresas turisticas la capacidad de desarrollar planes
que visibilicen y pongan a disposicion sus productos y servi-
cios para provocar un aumento de su demanda gracias a las
plataformas digitales, volviéndose accesibles a un mercado Paulina Steffen

mayor Aninat

Directora Regional

Este tipo de programas permiten al sector acortar brechas en :
Sernatur Los Rios

materia de alfabetizacion digital, posicionamiento y comer-
cializacion on line,asimismo permite al sector hacer uso de las
herramientas que ofrece internet para posicionar las marcas,
el sistema de e-commerce y el uso de las redes sociales por lo
que es sin duda un gran aporte al desarrollo del capital
humano de la actividad turistica regional. valoramos el
importante numero de emprendedores que estd participando
y esperamos se sigan fomentando este tipo de iniciativas”.

SERNATUR

Region de
Los Rios

www.sernatur.cl/region/los-rios/
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TESTIMONIOS
ALIADOS Y ACTORES DEL ECOSISTEMA

El verdadero desarrollo para una mejor calidad de vida no
depende solo de la disposicion de recursos fisicos o natura-
les. Indudablemente digitalizar la gestion ayuda a mejoras
evidentes, independiente del nivel de tamafio que tenga la
empresa o emprendedor. Implicando una clara eficiencia en
el uso del tiempo para desarrollar cada tarea y provocando
mayor claridad para la llegada a los clientes, identificando
la demanda y los productos para su satisfaccion y con ello
obtener mejores ingresos incluyendo una menor carga
laboral.

Es un gran esfuerzo de innovacion en un drea que no siem-
pre se aborda, porque normalmente se cree que la rentabili-
dacli econorr'zlca‘y‘soaal depende de variables tradicionales Juan Carlos
andlogas e ineficientes. ;
Farias

Los Rios necesita urgentemente la aplicacion de programas Consejero regional de la
que otorguen mayor valor a los procesos productivos, provincia de Valdivia
comerciales y de registro de las operaciones, que a su vez
genera un importante ahorro de recursos.

Region de Los Rios
GOBIERNO REGIONAL

www.goredelosrios.cl
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TESTIMONIOS
EMPRENDEDORES Y PARTICIPANTES

“Es importante transformarse digitalmente, educarse y tener conciencia de la
relevancia de las redes digitales. Nos ayuda a conectar con clientes y visibilizar los
servicios. De una forma accesible y prdctica. El programa me ha sido de gran
utilidad. Estoy concretando mis expectativas con la asesoria. Mi mentora Catalina
Sepulveda Molina es excelente como asesora”.

Ruta Ranco Aventura
JINETTE MONSALVE

“Es importante trabajar la transformacion digital para implementar una estrategia
de crecimiento de la empresa. Resulta imprescindible actualizar nuestros procesos
incorporando la tecnologia de ultima generacion, para que las pymes no pierdan
competitividad y puedan sequir funcionando con una estrategia de negocios acorde
a estos nuevos tiempos. El Programa Upgrade Digital en la regidn de Los Rios otorga
a las pymes una vision actualizada de modernizacion en nuestros negocios, mos-
trando distintas alternativas para usar herramientas tecnoldgicas que nos permiten
tomar mejores decisiones para la toma de decisiones, en especial mejorando nues-
tra productividad”.

Consultora Techno Sapiens S.A.
JORGE ESPERGUEL CARDENAS
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TESTIMONIOS
EMPRENDEDORES Y PARTICIPANTES

“Me parece stuper importante que las empresas que ya venian de antes, que no han
trabajado la transformacion digital, lo realicen y lo entiendan, principalmente como
una oportunidad de ingresar a nuevos mercados digitales. Y con las herramientas
que son hoy en dia. Es super importante y ayuda a abrir también la mente de la
gente a buscar nuevas posibilidades para sus negocios y brindar nuevas soluciones y
de repente pueden salir cosas super interesantes de negocios tradicionales que se
transforman.

No se puede crecer sin la tecnologia y las plataformas digitales, principalmente por
el tema de difusion que muchas veces el sur del pais es stuper bien visto desde fuera
y una plataforma siempre nos van a ayudar a hacer mds fdacil y mds cercana la
relacion con la gente que quiere o que le gusta el sur de Chile.

La impresion que tengo del programa en realidad es que fue un programa super
amable, digamos, en el sentido de que fue muy facil de entender, facil de masticar y
cualquier persona en el fondo podia ingresar con conocimiento cero y salir con una
idea general de lo que queria hacer para su negocio entonces o de lo que queria
hacer para transformar su negocio a estas plataformas digitales. Asi que en ese
sentido, creo que el objetivo del programa estd cumplido. Stper bien en general para
para entregar estos conocimientos a la gente que muchas veces tenia las ganas que
yo me daba cuenta mucha gente con muchas ganas. Y necesitaba ese pequefio
impulso mds para empezar a meterse en las redes y a realizar cambios dentro de su
propio negocio”.

Hosmodu SpA
LUCAS NAVARRO
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TESTIMONIOS
EMPRENDEDORES Y PARTICIPANTES

“Es importante trabajar la transformacion digital porque actualmente el mercado
nacional e internacional, manejan datos y la mayor demanda de productos se
realizan por medios digitales. Actualmente las personas o empresas que se encuen-
tran fuera de las dreas digitales pierden una alta demanda de sus productos. ”.

Tierra Chaki
GIOVANNI JUDE

“Es importante trabajar estas temdticas porque es necesario crear una transicion
amena y capacitada respecto a lo que involucra la transformacion digital.

Hay muchas cosas que ya sabia, pero el programa me ha ayudado a visualizar de
mejor manera hacia donde uno puede dirigirse y llegar a un mayor mercado, las
mentorias me han ayudado bastante en realizar tareas de mi misma empresa que
no habia realizado, encuentro que el programa es una guia bastante util para llevar
a cabo una transformacion digital de una empresa, emprendimiento, etc.

L

DONDE VIC TOR Y ADRIATY
Hospechje y Cabafla

Donde Victor & Adriana
VICTOR HOTT
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DESAFIOS DE ORIGO LAB

Origo Lab es una empresa dedicada al desarrollo de tecnologias, iniciativas sociales, innovacion educati-
va, emprendimiento socioconsciente y programas de gestion de la innovacién, por medio de un equipo
multidisciplinario y un modelo de negocios sustentado en la integracién y la asociatividad entre los acto-
res, buscando entregar valor en cada una de sus propuestas en su fondo y en su forma, asi como su
sostenibilidad en el tiempo, siempre con la sociedad y el medioambiente como factor principal y eje
movilizador.

Actualmente, Origo Lab ha enfocado sus esfuerzos en la creacion de nuevos modelos sociales y educati-
vos, aportando con soluciones innovadoras a problemas reales de la sociedad actual y su constante
transformacion a lo digital.

Los desafios que nos hemos planteado como organizacién pensando en el futuro estan relacionados a
nuestro propdsito: Aportar al desarrollo de una sociedad mas justa, promoviendo la consciencia para
un medioambiente sustentable, por medio de programas de emprendimiento e iniciativas innovado-
ras, con la educacion como eje de cambio, fomentando el amor, la creatividad y la libertad. Por lo cual
nuestro foco es trabajar en iniciativas que respondan a estas tematicas.
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» Tendencias en la experiencia del cliente (2021) informe web: https://www.zendesk.com.mx/custo-
mer-experience-trends/

 Guia de analisis RFM: https://www.barilliance.com/es/guia-de-analisis-por-rfm-6-seg-
mentos-clave-para-el-rfm-basado-en-marketing/

¢ Jobs to be done: https://rockcontent.com/es/blog/jobs-to-be-done/

e Omnicanalidad y su impacto en los negocios: https://destinonegocio.com/cr/negocio-por-inter-
net-es_cr/la-omnicanalidad-y-su-impacto-en-el-comercio-actual/

e Estrategias de omnicanalidad: https://blog.hubspot.es/service/ejemplos-excepcionales-expe-
riencia-omnicanal

» Satisfaccion al cliente digital: https://marketfinder.thinkwithgoogle.com/intl/es_419/article/-
customer-service-digital-age/

¢ Cuanto Cuesta: https://www.alejandrobarros.com/transformacion-digital-cuanto-cuesta/

e Libro Propos-It: www.proposit.cl
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Impacto directo en el grupo objetivo

Sustentable y sostenible

Foco social y medioambiental

Se genera una relacién con la sociedad mas que
una accion particular

Mejora real de la imagen de la compafiia
Posiciona como lideres sociales a ejecutivos de la
empresa.

Motiva a las personas a ser parte de la compaiiia
Transparencia y consciencia

Optimizacién del clima laboral

Fomenta el trabajo colaborativo y el fin altruista
Se sustenta en innovacion

Fideliza y capta eventuales clientes

Posiciona a la compafiia como una entidad
comprometida con su entorno

Promueve la integracion, la inclusién y la equidad
en todas sus formas.

Consolida la imagen frente a inversionistas.

comunicaciones@origoconsultores.cl

RESPONSABILIDAD SOCIAL
CONSCIENTE

TRANSFORMA TU
EMPRESA EN LINA
ORGANIZACION
CONSCIENTE

—

O
8

PROPOSITO
CONSCIENTE

MEDICION DE
RESULTADOS Y
DIFUSION

OBJETIVO

TIEMPOS Y
HOJA DE RUTA

*Origo Lab se reserva el derecho de trabajar con empresas que posean servicios o
productos que dafien el medioambiente, exploten animales no humanos o lucren
con su muerte, contaminen su entorno social, no respeten la equidad de género, la
integracion, la inclusion y el bien comun.

www.origolab.cl




WWW.UPGRADEDIGITAL.CL



