CENTRO DE INVESTIGACION EN INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS % CIICA P

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL

ESTADO DE MORELOS

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL
ESTADO DE MORELOS

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL ESTADO DE
MORELOS

INSTITUTO DE INVESTIGACION EN CIENCIAS BASICAS Y APLICADAS

CENTRO DE INVESTIGACION EN INGENIERIA Y CIENCIAS
APLICADAS

Generacién de un modelo de negocios
CANVAS enfocado en el fortalecimiento de
ventas de las microempresas del estado de

Morelos.

TESIS PARA OBTENER EL GRADO DE: MAESTRIA EN
COMERCIALIZACION DE CONOCIMIENTOS INNOVADORES

NOMBRE DEL SUSTENTANTE: ALBERTO BENITEZ MARINEZ
DIRECTOR(ES): DR. MANUEL SALDANA MALDONADO

NOMBRE DE LOS SINODALES:

DR. PEDRO ANTONIO MARQUEZ AGUILAR
DR. MIGUEL ANGEL BASURTO PENSADO
MTRA. MARGARITA FIGUEROA BUSTOS
MTRA. OFIR LAILANI ALVAREZ BENITEZ

CUERNAVACA, MORELOS 11, 2023

Instituto de
Investigacion en
Ciencias
Bdsicas y
Aplicadas

&




CENTRO DE INVESTIGACION EN INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS % CIICA P

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL
ESTADO DE MORELOS

1. PREFACIO.

Estimados lectores:

Estoy emocionado de presentar este proyecto, que se enfoca en la creaciéon
de un modelo de negocios Canvas para las pequefias empresas en Morelos.
El propdsito de este proyecto es brindar asistencia a las empresas de pequeia
y mediana escala en el Estado de Morelos mediante la mejora de su gestion
comercial y la adquisicion de herramientas tecnoldgicas econdmicas que les

permitiran competir en el mercado actual.

Actualmente, las PYMES de Morelos enfrentan desafios significativos para
mantener su posicién competitiva. Muchos carecen de una estrategia efectiva
para fijar precios razonables, administrar el inventario y los pedidos de manera
eficiente y brindar un servicio al cliente de primer nivel. Todo esto limita la

capacidad de la empresa para expandirse y cubrir el mercado.

Hemos identificado este problema y hemos creado el modelo comercial de
Canvas con el objetivo de brindar a las pequefias empresas herramientas de
planificacion de recursos empresariales (ERP) poderosas y econdmicas. Una
PYME de distribucion y comercializacion de leche colaboro en la creacion de
este modelo, que proporcioné fondos y recursos para llevar a cabo este

estudio.

La introduccién del modelo de negocio Canvas tiene como objetivo simplificar
las operaciones comerciales de las pequefas empresas y proporcionar una
plataforma tecnolégica que les permita gestionar eficientemente sus
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operaciones comerciales. Desde la gestidon de inventario hasta la gestién de
pedidos y ventas, pasando por la gestion de cuentas por cobrar y por pagar,
esta plataforma tecnoldgica brinda a los propietarios de pequefas empresas
las herramientas que necesitan para tomar decisiones informadas y maximizar

la eficiencia.

Una caracteristica especial de este modelo de negocio es el énfasis en la
sostenibilidad y la escalabilidad. La plataforma tecnolégica es modular y puede
adaptarse a las necesidades especificas de su empresa. Esto hace que el
modelo de negocio de Canvas sea versatil y aplicable a muchas empresas

diferentes.

Este modelo esta disefiado para agregar valor, mejorar la eficiencia y la

rentabilidad de las pequefias empresas en el competitivo mercado actual.
Atentamente,

Ing. Alberto Benitez Marinez.
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2. BREVE RESUMEN EN ESPANOL Y EN INGLES.

El desarrollo de un modelo de negocio Canvas para microempresas en el
Estado de Morelos es el objetivo principal de este estudio. Actualmente, las
pequefias empresas de Morelos luchan por obtener una ventaja competitiva a
través de actividades no rentables, lo que lleva a precios mal ajustados y a una
falta de una ventaja competitiva que les permita mantener o aumentar las
ventas, asi como controlar los inventarios y los pedidos. eficazmente y ofrecer

un servicio al cliente superior.

El propdsito de este proyecto fue ayudar a las microempresas en el Estado de
Morelos mediante la implementacion de una herramienta tecnolégica que
funcione como un sistema de planificacion de recursos empresariales (ERP)
aun precio razonable, que pueda ser utilizado como una herramienta
competitiva para ellas. Una PYME distribuidora y comercializadora de lacteos
esta llevando a cabo el proyecto y ha proporcionado apoyo econémico y de

recursos para el estudio y la factibilidad del proyecto.

La implementacién de un modelo de negocio Canvas se enfoca en mejorar la
gestion empresarial de las microempresas. Esto se logra a través de la
implementacion de una plataforma tecnoldgica que les permita gestionar
eficazmente sus operaciones comerciales, incluyendo el control de inventario,
la gestiébn de pedidos y ventas, la administracion de cuentas por cobrar y
pagar, asi como la generacibn de informes, asesoramiento a las

microempresas y analisis de datos en tiempo real. Esta plataforma tecnoldgica
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también proporciona una interfaz de usuario amigable, lo que hace que la
gestion empresarial sea facil y eficiente para los propietarios de

microempresas.

El modelo de negocio Canvas ha sido desarrollado con un enfoque en la
sostenibilidad y la escalabilidad, con la intencién de ser adaptable a diferentes
tipos de negocios y sectores. Esto se logra a través de una estructura modular
que permite la personalizacion y adaptacion de la plataforma tecnolégica para

las necesidades especificas de cada negocio.

Al finalizar el trabajo se desarrollé un modelo de negocio Canvas que brinda
condiciones reales para la comercializaciéon de la tecnologia. Este modelo
pretende aportar valor afiadido a las microempresas y mejorar su eficiencia y
rentabilidad. La implementacion de este modelo de negocio Canvas puede
brindarles a las microempresas del estado de Morelos la ventaja competitiva
gue necesitan para tener éxito en el mercado actual y asegurar su crecimiento

a largo plazo.

The development of a Canvas business model for microenterprises in the State
of Morelos is the main objective of this study. Currently, small businesses in
Morelos struggle to gain a competitive advantage through unprofitable
activities, leading to mismatched prices and a lack of a competitive advantage
that would allow them to maintain or increase sales, as well as control

inventories and orders effectively and provide superior customer service.
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The purpose of this project was to help microenterprises in the State of Morelos
by implementing a technological tool that functions as an enterprise resource
planning (ERP) system at a reasonable price, which can be used as a
competitive tool for them. An SME dairy distributor and marketer is
implementing the project and has provided financial and resource support for

the study and feasibility of the project.

The implementation of a Canvas business model focuses on improving the
business management of microenterprises. This is achieved through the
implementation of a technology platform that allows them to effectively manage
their business operations, including inventory control, order and sales
management, accounts receivable and payable management, as well as
reporting, advice to microenterprises, and real-time data analysis. This
technology platform also provides a user-friendly interface, making business

management easy and efficient for microenterprise owners.

The Canvas business model has been developed with a focus on sustainability
and scalability, with the intention of being adaptable to different types of
businesses and sectors. This is achieved through a modular structure that
allows customization and adaptation of the technology platform to the specific

needs of each business.

At the end of the work, a Canvas business model was developed that provides
real conditions for the commercialization of the technology. This model aims to
add value to microenterprises and improve their efficiency and profitability. The

implementation of this Canvas business model can provide microenterprises in
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the state of Morelos with the competitive advantage they need to succeed in

today's market and ensure their long-term growth.
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CAPITULO 1. ANTECEDENTES.

1.1 PROBLEMATICA.

En el Estado de Morelos, las microempresas enfrentan dificultades para
obtener una ventaja competitiva y mejorar su gestion empresarial, lo cual se
refleja en precios mal ajustados, falta de ventaja competitiva, problemas en la
gestion de inventarios, pedidos y servicio al cliente. Para abordar esta
problematica, se propone el desarrollo de un modelo de negocio Canvas, que
consiste en la implementacion de una herramienta tecnolégica basada en un
sistema de planificacién de recursos empresariales (ERP). El objetivo es
brindar a las microempresas una solucién accesible y competitiva que les

permita mejorar su eficiencia, rentabilidad y éxito en el mercado.

El problema principal radica en la falta de herramientas tecnoldgicas
adecuadas para la gestion empresarial de las microempresas en el Estado de
Morelos. Esta situacion se traduce en precios inadecuados, dificultades en la
administracién de inventarios y pedidos, asi como una falta de ventaja
competitiva. Estas limitaciones afectan la capacidad de las microempresas
para mantener o aumentar sus ventas y proporcionar un servicio eficiente al

cliente.

La implementacion del modelo de negocio Canvas busca abordar estas
problematicas al ofrecer una plataforma tecnoldgica que permita gestionar
eficazmente las operaciones comerciales, incluyendo el control de inventario,
la gestion de pedidos y ventas, y la generacion de informes y analisis de datos
en tiempo real. Ademas, la interfaz de usuario amigable facilita su adopcion y
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uso por parte de los propietarios de microempresas.

El reto esta en desarrollar un modelo de negocio Canvas adaptado a las

necesidades especificas de las microempresas en el Estado de Morelos,

garantizando su sostenibilidad y escalabilidad. Es necesario disefar una

estructura modular que permita la personalizacion de la plataforma

tecnolégica para diferentes tipos de negocios y sectores.

Datos relevantes para la problematica planteada:

1

&

Segun el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI) de
México, las microempresas representan el 95% del total de empresas
en el pais y contribuyen significativamente al empleo y la economia
local. (INEGI, 2020)

De acuerdo con un informe de la Comision Econdémica para Ameérica
Latina y el Caribe (CEPAL), muchas microempresas en América
Latina, incluido México, enfrentan desafios en la gestion empresarial y
el acceso a herramientas tecnoldgicas que mejoren su eficiencia y
competitividad. (CEPAL, 2020)

Un estudio realizado por la Organizacion para la Cooperacion y el
Desarrollo Econémicos (OCDE) senala que la falta de sistemas de
planificacién de recursos empresariales (ERP) adecuados puede
limitar la capacidad de las empresas para gestionar eficazmente sus

operaciones comerciales y competir en el mercado. (OECD, 2015)

Segun la Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo
(CANACO), algunas microempresas en México enfrentan dificultades
para ajustar adecuadamente sus precios debido a la falta de
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informacion sobre costos, competencia y andlisis de mercado.
(Espinosa, 2023)

e Las pymes representan el 99% del sector privado en México y gracias
a ellas, existe el 52% del empleo en el pais. Sin embargo, alrededor
del 33% de las nuevas empresas fracasan en el primer afo y solo un
35% sigue funcionando luego de 5 afios. (BBVA, 2022).

1.2 JUSTIFICACION.

En el Estado de Morelos, las microempresas enfrentan dificultades
significativas para obtener una ventaja competitiva en el mercado y mejorar
su gestion empresarial. Estas dificultades se traducen en precios mal
ajustados, falta de ventaja competitiva, problemas en la gestion de
inventarios, pedidos y servicio al cliente. Estos desafios afectan directamente
la capacidad de las microempresas para mantener o incrementar sus ventas,

asi como para proporcionar un servicio eficiente y satisfactorio a sus clientes.

Las microempresas desempefian un papel crucial en la economia del Estado
de Morelos, ya que contribuyen al empleo local, la generacién de ingresos y
el desarrollo econdmico. Sin embargo, muchas de estas empresas carecen
de las herramientas tecnoldgicas y los recursos necesarios para mejorar su
eficiencia operativa, competir en el mercado y lograr un crecimiento

sostenible.

La falta de una gestién empresarial efectiva y de herramientas tecnolégicas

adecuadas se ha convertido en un obstaculo para el desarrollo y la
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supervivencia de las microempresas en el Estado de Morelos. Estas
limitaciones se traducen en ineficiencias operativas, pérdida de
oportunidades comerciales, falta de seguimiento de inventarios y pedidos, asi
como dificultades para ofrecer un servicio al cliente de calidad. Ademas, la
falta de una ventaja competitiva sélida limita la capacidad de estas empresas
para diferenciarse en el mercado y competir con éxito contra empresas mas

grandes y establecidas.

En el Estado de Morelos, las microempresas enfrentan dificultades
significativas para obtener una ventaja competitiva en el mercado y mejorar
su gestion empresarial. Estas dificultades se traducen en precios mal
ajustados, falta de ventaja competitiva, problemas en la gestion de
inventarios, pedidos y servicio al cliente. Estos desafios afectan directamente
la capacidad de las microempresas para mantener o incrementar sus ventas,

asi como para proporcionar un servicio eficiente y satisfactorio a sus clientes.

Las microempresas desempefian un papel crucial en la economia del Estado
de Morelos, ya que contribuyen al empleo local, la generacion de ingresos y
el desarrollo econdmico. Sin embargo, muchas de estas empresas carecen
de las herramientas tecnologicas y los recursos necesarios para mejorar su
eficiencia operativa, competir en el mercado y lograr un crecimiento

sostenible.

La falta de una gestidon empresarial efectiva y de herramientas tecnolégicas
adecuadas se ha convertido en un obstaculo para el desarrollo y la
supervivencia de las microempresas en el Estado de Morelos. Estas
limitaciones se traducen en ineficiencias operativas, pérdida de
onrtunidades comerciales, falta de seguimiento de inventarios y pedidos, asi
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como dificultades para ofrecer un servicio al cliente de calidad. Ademas, la
falta de una ventaja competitiva sélida limita la capacidad de estas empresas
para diferenciarse en el mercado y competir con éxito contra empresas mas

grandes y establecidas.

La implementacién de un modelo de negocio Canvas en el Estado de Morelos
brindara a las microempresas una solucién efectiva para mejorar su gestion
empresarial y obtener una ventaja competitiva en el mercado local. Al mejorar
la eficiencia operativa, optimizar la toma de decisiones y agilizar los procesos
comerciales, las microempresas podran adaptarse rapidamente a las
demandas del mercado, tomar decisiones basadas en datos y ofrecer un
servicio al cliente de calidad. Esto les permitira mantener y aumentar sus

ventas, asi como asegurar su crecimiento y sostenibilidad a largo plazo.

1.3 HIPOTESIS.

La implementacion de un modelo de negocio Canvas, basado en una
herramienta tecnoldgica de planificacion de recursos empresariales (ERP),
en las microempresas del Estado de Morelos mejorara su gestion empresarial

y les proporcionara una ventaja competitiva en el mercado local.

1.4 OBJETIVO GENERAL.

Desarrollar e implementar un modelo de negocio Canvas para microempresas
en el Estado de Morelos, con el propdsito de mejorar su gestion empresarial y

obtener una ventaja competitiva en el mercado local.
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1.5 OBJETIVOS ESPCIFICOS.

Elaborar un Diagrama de Gantt integral para planear eficazmente
todas las etapas y actividades relacionadas con la implementacion del

Modelo de Negocio Canvas en las microempresas de Morelos.

Analizar y comprender las necesidades y desafios especificos de las
microempresas en el Estado de Morelos en términos de gestion

empresarial y herramientas tecnoldgicas.

Disenar un prototipo del modelo de negocio Canvas que se adapte a
las caracteristicas y requerimientos de las microempresas en el Estado
de Morelos.

Evaluar los resultados obtenidos tras la propuesta de implantacién del
Modelo Empresarial Canvas.

Generar una conclusién donde se determine el impacto positivo del
proyecto en las microempresas de Morelos y su contribucion al
crecimiento econdmico y a la competitividad de la region.

CAPITULO 2. MARCO TEORICO.

2.1 Business Model Canvas.

Business Model Canvas es una herramienta visual que le permite describir y

analizar de manera concisa los componentes clave de su negocio, que

1
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incluyen: B. Segmentos de clientes, propuestas de valor, canales de
distribucién, relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave,
actividades clave, socios clave y estructura de costos. Esto le dara una
comprensién completa y facil de como funciona la empresa. Osterwalder, A.,
& Pigneur, Y. (2010).

ALIADOS ACTIVIDADES PROPUESTA RELACION SEGMENTO
CLAVE CLAVE DE VALOR CON CLIENTES DE CLIENTES

ALK

RECURSOS
CLAVE

A

ESTRUCTURA FLUJOS DE
DE COSTES INGRESOS

%ﬂ c -0

Figura: 1.0 Modelo Canvas. (Janire Carazo Alcalde 2020)

Estructura y preguntas claves para desarrollar el modelo de negocios Canvas.

Segmento de clientes:

¢ Quiénes son nuestros principales clientes?

¢ Qué requisitos o problemas tienen nuestros clientes?
¢A qué segmentos de clientes intentamos dirigirnos?

¢ Cuales son los rasgos demograficos y las acciones de nuestros clientes?
1
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Propuesta de valor:
¢ Qué beneficio distintivo ofrecemos a nuestros clientes?
¢ Cuales son los principales bienes o servicios que ofrecemos?

¢ Qué requerimientos o problematicas de nuestros clientes estamos

atendiendo?

¢ Qué hace que nuestros productos y servicios sean unicos en comparaciéon

con los de la oposicidon?

Canales de distribucion:

¢ Qué canales utilizamos para comunicarnos con nuestros clientes?

¢ Qué métodos son mas eficientes para contactar con nuestros clientes?
¢, Como se estan integrando nuestros canales fisicos y digitales?

¢ A través de qué canales construimos relaciones con nuestros clientes?

Relacién con los clientes:
¢ Cual es el tipo de relacion que queremos construir con nuestros clientes?

¢ Coémo tratamos a nuestros clientes antes de la venta, durante la venta y

después de la venta?

¢ Cuales son los métodos que empleamos para aumentar la fidelidad del

cliente?

¢, Coémo podemos personalizar la experiencia del cliente y brindarle un servicio

excelente?
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Fuentes de ingresos:
¢ Cuales son las principales fuentes monetarias de nuestra empresa?
¢, Cual es el desglose de precios de nuestros bienes y servicios?

. Qué métodos empleamos para maximizar los ingresos y producir flujos

constantes?

Recursos clave:
¢ Qué recursos son necesarios para gestionar nuestra empresa?
¢ Cuales son nuestros recursos humanos, intelectuales y fisicos mas valiosos?

¢, Qué colaboraciones o socios cruciales son necesarios para que funcionemos

eficazmente?

Actividades clave:

¢Cuales son las principales tareas requeridas para cumplir con nuestra

propuesta de valor?
Para nuestro negocio, ¢ qué procesos operativos e internos son esenciales?

¢ Qué tareas asignamos a contratistas o subcontratamos?

Estructura de costos:

¢ Cuales son los costos mas significativos que se relacionan con nuestro

modelo de negocio?

¢ Cuales son los gastos variables y fijos que debemos tener en cuenta?
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¢ Como podemos ahorrar dinero sin sacrificar la calidad o el valor que

ofrecemos?

2.2 Microempresa.

Una microempresa es una pequeia entidad econdmica que emplea a un
pequefioc numero de personas y tiene pocas ventas o ingresos. Las
microempresas suelen ser operadas por sus propietarios y se caracterizan por
estructuras organizativas simples y recursos limitados. Comision Econdmica
para América Latina y el Caribe (CEPAL). (2017).

2.3 PYMES (Pequenas y Medianas Empresas).

Las PYMES son pequenas empresas con un numero limitado de empleados
y una facturacién o ingresos moderados. La definicion exacta puede variar
segun el pais, pero generalmente se basa en criterios como el numero de
empleados, la facturacion y el tamano de los activos. Organizacion para la

Cooperacion y el Desarrollo Econdmicos (OCDE, 2019).

2.4 Segmento de Mercado.

Un segmento de mercado es un grupo particular de clientes o empresas con
necesidades y caracteristicas similares a las de los productos y servicios que
una empresa vende y comercializa. El proceso de segmentacién del mercado
implica dividir el mercado en areas mas pequefas y manejables para

identificar oportunidades de mercado y crear estrategias mas efectivas.
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Las caracteristicas clave del segmento de mercado incluyen:

Homogeneidad: Los consumidores dentro de un segmento tienen

caracteristicas y necesidades similares.

Escala y Rentabilidad: Este segmento debe ser lo suficientemente grande y

rentable para justificar los esfuerzos y recursos de la empresa.

Accesibilidad: La empresa debe ser capaz de llegar y comunicarse de manera

efectiva con el segmento.

Diferenciacion: Un segmento debe ser lo suficientemente diferente de otros
segmentos para permitir que la empresa desarrolle un producto unico y

convincente.

Estabilidad: El segmento debe ser lo suficientemente estable en el tiempo para
permitir a la empresa formular estrategias a largo plazo. Kotler, P., &

Armstrong, G. (2018). Principles of Marketing. Pearson.

2.5 Ventaja Competitiva.

Una ventaja competitiva es una caracteristica o conjunto de caracteristicas que
distinguen a una empresa de sus competidores y le permiten sobresalir en el
mercado. Puede basarse en varios aspectos, como la calidad del producto, el
servicio al cliente, la innovacion, el precio y la eficiencia operativa. Porter, M.
E. (1985).

2.6 Alianza estratégica.

Una alianza estratégica es una relacion de cooperacién entre dos o mas
organizaciones que tiene como objetivo lograr beneficios mutuos mediante la
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combinacién de recursos, capacidades y conocimientos. Es un contrato a largo
plazo en el que las partes comparten riesgos, inversiones y responsabilidades

para lograr un objetivo comun.

"Una alianza estratégica es una relacién de cooperacion formal entre dos o
mas organizaciones independientes que involucra un compromiso a largo
plazo y el intercambio de recursos, conocimientos y habilidades
complementarios. Se forma con el objetivo de lograr una ventaja competitiva y
objetivos mutuamente beneficiosos: "B Ampliar mercados, acceder a nuevos
clientes, mejorar la eficiencia operativa, desarrollar nuevos productos y
servicios, y otros métodos". Crear sinergias que no son posibles en una sola
organizacion. Las organizaciones actuan de forma independiente". (Adaptado
de Dacin et al., 2002).

Los siguientes rasgos suelen estar presentes en las alianzas estratégicas:

La colaboracién es una asociacion cooperativa voluntaria entre dos 0 mas

organizaciones con el objetivo de lograr un beneficio mutuo a largo plazo.

Complementariedad: Las organizaciones involucradas en la Alianza ofrecen
recursos, habilidades o conocimientos complementarios que les permiten

forjar alianzas y obtener una ventaja competitiva.

Objetivos comunes: todas las partes de la alianza se comprometen a lograr los

objetivos acordados y comprendidos por todos.
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Interdependencia: para obtener los beneficios y resultados deseados, las
organizaciones dependen unas de otras. Las asociaciones exitosas dependen

cada vez mas de la colaboracion y el intercambio de recursos.

Los participantes en la alianza asumen un conjunto comun de deberes y

obligaciones y comparten los riesgos involucrados.

Marco contractual: los términos de la alianza se especifican en acuerdos
formales, frecuentemente en forma de contratos o convenios, y pueden incluir
detalles como el plazo, acuerdos de participacion en las ganancias y propiedad

intelectual.

Flexibilidad: Las alianzas estratégicas son adaptables y flexibles y pueden
modificarse para satisfacer las necesidades de las partes interesadas y las

condiciones cambiantes.

Aprendizaje mutuo: Cooperar dentro de la Alianza implica compartir
informacion y experiencias para promover el aprendizaje mutuo y el desarrollo

continuo.

Mantener la autonomia: mientras coopera estrechamente, la organizacion

mantiene su autonomia e identidad unica.

2.7 ERP (Planificaciéon de Recursos Empresariales).

ERP es un sistema de planificacion de recursos empresariales que integra y

administra varios procesos y areas de una empresa, como finanzas,
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contabilidad, almacenamiento, ventas, compras y recursos humanos. Obtenga
una vision centralizada y en tiempo real de las operaciones de su empresa,

mejorando la eficiencia y la toma de decisiones. Davenport, T. H. (1998).

Integracion de procesos: ERP integra y centraliza datos y procesos de
diferentes areas funcionales de una organizacién, como ventas, compras,
almacenamiento, finanzas, recursos humanos y produccion. Esto permite una

vision holistica y unificada de la empresa.

Los ERP logran los siguientes objetivos y funciones:

Automatizacion de tareas: para agilizar los procesos comerciales y reducir los
errores, el ERP automatiza las tareas manuales repetitivas. Podrias, por
ejemplo, generar facturas automaticamente, gestionar pedidos de forma eficaz

y realizar calculos financieros.

Gestion de datos: ERP ofrece una base de datos central segura para
almacenar y gestionar datos comerciales. Tomar decisiones basadas en datos

es mas facil gracias al acceso rapido y preciso a informacién en tiempo real.

Colaboracion y flujo de trabajo: ERP brinda a las empresas los medios para
coordinar y gestionar mejor los procesos internos, lo que mejora la
comunicacion y la cooperacion entre varios departamentos y miembros del

personal.

Informes y Analisis: ERP tiene la capacidad de producir informes y analisis que
ofrecen datos pertinentes y profundos sobre el funcionamiento del negocio.
Esto ayuda a la toma de decisiones informadas, la evaluacion del desempeiio

del negocio y la identificacion de oportunidades.
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Escalabilidad y personalizacion: el ERP se puede adaptar a los requisitos
particulares de su negocio. También debe poder expandirse y adaptarse a

medida que la organizacion cambia y crece con el tiempo.

ERP ayuda en el cumplimiento normativo y la regulacion en varias areas,
incluidos impuestos, contabilidad y recursos humanos. Esto hace posible que

una empresa opere dentro de la ley y no tenga problemas con la ley.

Atencion y servicio al cliente: para ayudar a las empresas a configurar,
mantener y actualizar sus sistemas ERP, los proveedores ofrecen con
frecuencia servicios de mesa de ayuda y soporte técnico. Esto garantiza el

mejor rendimiento posible de ERP y una experiencia de cliente de primer nivel.

2.8 Gestion de inventario.

la gestidon de inventario es el proceso de seguimiento y control de los niveles

de inventario de una empresa, incluida la planificacién, el seguimiento, el
reabastecimiento y la optimizacion del inventario de productos. El objetivo es
asegurar la disponibilidad de los productos requeridos, minimizar los costos de
almacenamiento y evitar cuellos de botella y excedentes. Silver, E. A., Pyke,
D. F., & Peterson, R. (1998).

Para gestionar los productos y materiales en el almacén de forma precisa y
eficiente, un proceso adecuado de gestién de inventario implica una serie de

pasos y practicas.
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Mantenga registros meticulosos de todos los bienes o materiales que se
encuentran en su inventario. Esto incluye tanto su inventario como sus
registros de seguimiento. Esto incluye detalles como la descripcion, cantidad,
ubicacion fisica, fecha de creacion, fecha de vencimiento (si corresponde),
proveedor, costo unitario y costo general. Para este seguimiento se pueden

utilizar hojas de calculo o sistemas de inventario automatizados.

Elinventario debe ordenarse y clasificarse para que sea mas sencillo encontrar
y gestionar productos. Esto se puede hacer en funcién del tipo de producto, la
categoria, el tamanio, el precio y otros factores importantes para su empresa.
La rapida identificacion del producto y un mejor almacenamiento y

manipulacion son beneficios de esta clasificacion.

Gestion del inventario entrante y saliente: es esencial registrar con precision y
prontitud todos los productos del inventario entrante y saliente. Por ejemplo,
se incluyen transferencias internas, devoluciones de clientes y registros de
compras. El registro correspondiente debera actualizarse cada vez que se

agregue o retire un producto del inventario.

El seguimiento regular del inventario es esencial para evitar
desabastecimientos y excesos de existencias. Puede reordenar un producto
antes de que se agote estableciendo un punto de reorden. Para garantizar un
equilibrio adecuado y evitar el exceso de existencias, también es posible

establecer niveles maximos y minimos de inventario.
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Inventarios fisicos regulares: los inventarios fisicos regulares son necesarios
para hacer coincidir los registros del sistema con las cantidades reales del
inventario de productos. A través de estas revisiones se encuentran
discrepancias, pérdidas y productos desactualizados o vencidos, lo que

permite realizar los ajustes de inventario necesarios.

Utilizacidn de tecnologia y herramientas de gestion: El proceso de seguimiento
y control se ve considerablemente ayudado por el uso de software
especializado o sistemas de gestion de inventarios. Con estas herramientas,
puede optimizar la planificacion de reemplazo de productos, realizar analisis,

generar informes de inventario y automatizar tareas.

Cooperacién entre proveedores y clientes: la gestion eficaz del inventario
depende de mantener una comunicacion solida con proveedores y clientes.
Esto incluye la creacion de contratos de suministro, el intercambio de datos
sobre requisitos y proyecciones de ventas y la organizacion de la entrega

oportuna del producto.

2.9 Gestion de pedidos.

La gestion de pedidos es la gestion eficiente de la recepcion, el procesamiento
y el seguimiento de los pedidos de los clientes. Esto incluye actividades como
la entrada de pedidos, la verificacion de la disponibilidad del producto, la
asignacion de los recursos necesarios, el seguimiento del estado del pedido y

el envio a los clientes. Slack, N., Brandon-Jones, A., & Johnston, R. (2019).
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2.10 El proceso de gestion de un pedido.

El proceso de gestion de un pedido incluye las fases desde la recepciéon de un
pedido hasta su entrega al cliente. Esto incluye actividades como la
verificacion de pedidos, la planificacion de la produccion, la preparacion del
embalaje, la coordinacion del transporte y la preparacion de los documentos
necesarios. Vollmann, T. E., Berry, W. L., Whybark, D. C., & Jacobs, F. R.
(2017).

2.11 Administracién para implementar un inventario
adecuado.

La administracion debe establecer y adherirse a practicas y politicas efectivas
para garantizar la precision y eficiencia de la administracion del inventario a fin
de implementar un inventario adecuado. Esto incluye la implementacién de
sistemas de gestion de inventario apropiados, la realizaciéon de evaluaciones
de necesidades, la determinacion de niveles Optimos de inventario y la

realizacion de auditorias periddicas. Gustin, M. B., & Daugherty, P. J. (2008).

2.12 Servicio al cliente y caracteristicas.

El servicio al cliente se refiere a todas las actividades y comportamientos que
emprende una empresa para satisfacer las necesidades y expectativas de sus
clientes. Entre otras cosas, se caracterizan por la amabilidad, la capacidad de
respuesta, la resolucién de problemas, la empatia y el servicio individualizado.

eithaml, V. A., Bitner, M. J., & Gremler, D. D. (2009).
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Atencion personalizada: Reconociendo la importancia y el valor de ser un
individuo, brindamos un trato individualizado a la medida de las necesidades

y preferencias de cada cliente.

Algunas caracteristicas son las siguientes:

- Rapidez y Eficiencia: Responder de manera rapida y eficiente a las
consultas, solicitudes y problemas de los clientes, minimizando los

tiempos de espera y brindando soluciones oportunas.

- Experiencia y Conocimiento: Contar con personal capacitado vy
conocedor de los productos o servicios ofrecidos para que puedan

brindar a los clientes informacién veraz y el asesoramiento adecuado.

- Empatia y cortesia: Muestre comprension, empatia y respeto por sus
clientes, muestre una preocupacion genuina por sus inquietudes vy

siempre tratelos con amabilidad.

- Resolucién de problemas: Resolver de forma proactiva y eficaz los
problemas o situaciones de conflicto que puedan surgir en las
interacciones con los clientes, buscando soluciones satisfactorias y

ofreciendo alternativas cuando sea necesario.

- Comunicacién clara y efectiva: establezca una comunicacion fluida y
transparente con los clientes, use un lenguaje claro y comprensible,
evite la jerga innecesaria y brinde informacion relevante de manera

concisa.

- Seguimiento y servicio postventa: Realizar un adecuado seguimiento
postventa para asegurar la satisfaccion del cliente, solucionar

problemas posteriores y mantener relaciones a largo plazo.
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2.13 Herramientas tecnolégicas para apoyar a las
microempresas mexicanas.

Una variedad de herramientas digitales y ayudas tecnoldgicas que pueden
utilizarse para mejorar la productividad, eficiencia y competitividad de las
microempresas mexicanas. Estas herramientas incluyen aplicaciones moviles
de gestién de inventario, sistemas de gestion empresarial, plataformas de

comercio electronico y software de contabilidad.

2.14 Distribuidor y vendedor de productos.

Una organizacion conocida como distribuidora y vendedora de productos es
aquella que adquiere bienes de varios productores o proveedores antes de
distribuirlos y venderlos a través de varios canales de distribucion. Por lo
general, estas empresas ofrecen servicios de ventas, publicidad, logistica y
almacenamiento. Los tipos de productos como alimentos, productos

electronicos y bienes de consumo pueden tener especificaciones diferentes.

2.15 Implementacion de proyectos que ayuden a
microempresas.

Se refiere a la lapidacién de proyectos especificos disefiados para rasgar
peana y recursos a las microempresas. Estos proyectos pueden entrometer
programas de capacitacion y asesoramiento empresarial, golpe a
financiamiento, crecimiento de redes de colaboracion, encumbramiento y

divulgacion de productos, entre otros. El indiferente es corregir las
1
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capacidades y oportunidades de las microempresas para ganar un incremento

sostenible. Ministerio de Economia, Fomento y Turismo. (2020).

2.16 Recopilacion de Datos y Encuestas.

Los métodos esenciales para recopilar datos pertinentes y confiables para
ayudar con proyectos e investigaciones son la recopilacion de datos y la
investigacion. A continuacion se incluyen algunas funciones y consejos para

mejorar el rendimiento para completar estas tareas.
Cualidades de la investigacion y recopilacion de datos:

Objetividad: la informacion recopilada debe ser imparcial, libre de prejuicios e

influenciada por hechos concretos.

Representatividad: para que los hallazgos se apliqguen ampliamente, es
fundamental que los datos recopilados sean representativos de la poblacién o

muestra que se esta estudiando.

Confiabilidad: la informacién recopilada debe ser confiable, precisa y
consistente. Para lograrlo, debemos garantizar la exactitud de los datos

recopilados y emplear las técnicas y herramientas adecuadas.

Validez: Los datos deben reflejar fielmente la realidad del objeto de estudio

midiendo o captando el concepto o variable en cuestion.
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Confidencialidad: Mantener la confidencialidad de los datos recopilados es
crucial, particularmente cuando incluye informacion sensible o privada. Se
deben seguir adecuadamente los protocolos y estandares de proteccion de

datos.

Recolectar los datos y metodologia de la investigacion:.

Definicién del propédsito: antes de comenzar la recopilacion de datos,
asegurese de que todos comprendan por qué se realiza el estudio, qué datos

se recopilaran y cémo se utilizaran.

Crea un cuestionario o encuesta con las preguntas que quieras para poder
recopilar los datos que necesitas. Lo mejor son las preguntas claras, concisas

y pertinentes que se relacionen con los objetivos de su investigacion.

Establezca la muestra: si esta utilizando una muestra de poblacion, debera
descubrir como elegir participantes que representen con precision al publico

objetivo.

El instrumento se utiliza mediante la administracion de una encuesta o
cuestionario a los participantes elegidos. Esto se puede hacer en persona, por

teléfono, por correo electronico o en sitios web.

Analisis de datos: Una vez que se ha recopilado la informacion, se realiza el
analisis de datos utilizando métodos y herramientas estadisticas adecuadas

para obtener resultados significativos y sacar conclusiones.
1
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217 KPIs (Indicadores Clave de Desempeio).

Los KPlIs son indicadores clave de rendimiento utilizados para medir y evaluar
el desempeno de una empresa o proyecto. Estos indicadores se relacionan
con metas y objetivos establecidos y brindan informacion cuantitativa o
cualitativa sobre el progreso y los resultados alcanzados. Los KPI dependen
del tipo de negocio y de las areas especificas que desea medir, como los
ingresos, la rentabilidad, la satisfaccion del cliente o la eficiencia operativa.

armenter, D. (2015). Key Performance Indicators (KPI).

2.18 Matriz de Perfil de Competitividad.

La Matriz de Perfil de Competitividad es una herramienta de analisis
estratégico que permite evaluar la posicion competitiva de una empresa en
relacion con sus rivales. Ayuda a determinar las ventajas y desventajas de la
empresa, asi como las oportunidades y riesgos en un mercado donde existe
una intensa competencia. La matriz se desarrolla contrastando una serie de
factores importantes, incluida la imagen de marca, la calidad, el precio, el

alcance geografico y la innovacion.

Decidir sobre los factores de éxito mas importantes, incluidos aquellos que
afectan la competencia de la industria. Estos aspectos incluyen servicio al
cliente, reputacién de marca, distribucion, precio y calidad del producto. Es
fundamental seleccionar los elementos que sean pertinentes y cruciales para

su mercado.

Seleccione los principales competidores: identifique los competidores directos

mas relevantes e importantes en su industria. Estas pueden ser empresas que
1
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ofrecen productos o servicios similares, 0 que compiten en el mismo segmento
de mercado. Para obtener una vision completa del panorama competitivo,

recomendamos seleccionar de 2 a 4 competidores.

Asigne puntuaciones a cada factor para cada participante: Puntue a cada
participante para cada factor clave de éxito. Por ejemplo, utilice una escala de
calificacién del 1 al 5. 1 representa debilidad y 5 representa fortaleza. Esta
calificaciéon refleja qué tan bien se desempend cada participante en

comparaciéon con otros participantes en ese elemento en particular.

Calcule el puntaje ponderado: asigne un peso a cada factor clave de éxito para
reflejar su importancia relativa en su industria. Los pesos deben sumar 100%.
Luego, la calificacién de cada participante se multiplica por su peso respectivo

para obtener una puntuacion ponderada.

Crear matriz de perfil competitivo: dibuja una matriz bidimensional con
competidores en el eje horizontal y factores clave de éxito en el eje vertical.
Encuentre la puntuacion ponderada para cada participante en la matriz. Puede
usar colores y simbolos para resaltar las fortalezas y debilidades de cada

participante.

Analisis de resultados: Examine la matriz para identificar patrones, tendencias
y areas de oportunidad. Vea qué competidores tienen las puntuaciones mas
altas y mas bajas para cada factor clave de éxito. Ademas, preste atencion a
las fortalezas y debilidades de su empresa en comparacién con sus
competidores. Esto ayuda a identificar estrategias para mejorar su posicion

competitiva.
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2.19 Marcas comerciales y patentes.

Las marcas comerciales y las patentes son derechos de propiedad intelectual
que protegen los derechos de propiedad de las marcas comerciales o las
invenciones. Las marcas registradas se utilizan para identificar y distinguir los
productos y servicios de su empresa de los de los demas, y las patentes se
otorgan para proteger las invenciones y las innovaciones. Estos derechos
brindan proteccion legal y comercial para las empresas y evitan el uso no

autorizado o la imitacion por parte de los competidores.

Busqueda de antecedentes: antes de solicitar una patente, le recomendamos
que realice una busqueda exhaustiva de antecedentes para determinar si su
invencidn es nueva y no esta cubierta por patentes existentes. Esta busqueda
se puede realizar en la base de datos del Instituto Mexicano de la Propiedad

Industrial (IMPI) y otras fuentes profesionales.

Preparacion de su solicitud: Debe preparar su solicitud de patente con una
descripcion clara y completa de su invencion y cualquier dibujo o diagrama que
le ayude a comprenderla. También debe identificar las reivindicaciones que

son las partes de la invencion que desea proteger.

Presentacion de solicitud: Una vez elaborada la solicitud se debe presentar
ante el IMPI. Esto se puede hacer directamente o a través del sistema en linea
del IMPI. Las tasas correspondientes deberan abonarse en el momento de la

solicitud.

I1Examen de Solicitud: Luego de presentada una solicitud, el IMPI realizara un
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examen para determinar si cumple con los requisitos de patentabilidad. Este
examen incluye la evaluacion de la novedad, la actividad inventiva y la

aplicabilidad industrial de la invencion.

Publicacién de solicitud: Si su solicitud pasa el examen preliminar, el IMPI la
publicara en la Gaceta de la Propiedad Industrial, haciendo asi publica su

invencion.

Evaluacion de Hechos: El IMPI realizara una evaluacion mas detallada del
contenido de la demanda, tomando en cuenta las alegaciones y alegatos

formulados.

Concesion de patente: Si el IMPI determina que su invencion cumple con los
requisitos de patentabilidad, le otorgara una patente que le otorga derechos
exclusivos sobre su invencidn por un periodo de tiempo especifico

(generalmente 20 afios a partir de la fecha de presentacion).
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CAPITULO 3. DESARROLLO TEORICO /
EXPERIMENTAL.

3.1 Disenar y crear un detallado diagrama de Gantt que refleje
la planificacion y la programacién de todas las actividades
relacionadas con la implementacion del modelo de negocio
Canvas para microempresas en el Estado de Morelos.

Durante el desarrollo del proyecto enfocado en la implementacion del Modelo
de Negocio Canvas para las microempresas en el Estado de Morelos, me
encontre con el desafio de coordinar y planificar eficazmente todas las
actividades relacionadas. Para abordar este reto, se utilizo una herramienta

fundamental en la gestion de proyectos: el Diagrama de Gantt.

El primer objetivo fue disefiar y crear un Diagrama de Gantt detallado que
reflejara la planificacién y programacién de todas las actividades relacionadas
con la implementacién del Modelo de Negocio Canvas en las microempresas

de Morelos.

Analisis de las Necesidades Empresariales:

Para asegurarme de que el proyecto fuera relevante y efectivo, se tuvo que
analizar y comprender a fondo las necesidades y desafios especificos que
enfrentan las microempresas en Morelos en términos de gestion empresarial
y herramientas tecnologicas. Este analisis proporcioné informacion valiosa

que influyo en el disefio del Modelo de Negocio Canvas.
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Diseno del Prototipo del Modelo de Negocio Canvas:

Este prototipo de modelo Canvas se convirtio en la base del proyecto y en la

solucién que para las empresas.

Pruebas Exhaustivas del Prototipo:

Este proyecto debe ser un prototipo de modelo Canvas funcional y adaptable.
Por lo tanto, se han realizado pruebas exhaustivas para verificar su
funcionalidad, usabilidad y adaptabilidad a diferentes tipos de microempresas
y sectores. Estas pruebas me permiten refinar y mejorar el disefio para que

se ajustara perfectamente a las necesidades de las empresas.

Documentacion y Presentacion de Resultados:

Durante la fase de desarrollo del prototipo del modelo Canvas, se documento
el proceso. El objetivo es presentar los resultados obtenidos, incluyendo
recomendaciones para su implementacion a gran escala y futuras mejoras.
Esta documentacién es esencial para compartir el conocimiento y experiencia

con otros interesados.
Creacion del Modelo de Negocio Inicial:

Finalmente, nuestro objetivo era concluir el proyecto mediante la creacion de
un Modelo de Negocio inicial basado en el Modelo de Negocio Canvas.
Demostrando su viabilidad y su potencial para generar beneficios econdmicos

y sociales en el contexto de las microempresas en Morelos.
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En el Apéndice A se podra visualizar a mayor escala el diagrama de Gantt, el

cual ayudo a la planeacion de este proyecto.

1SEMESTRE 2 SEMESTRE 1SEMESTRE 2 SEMESTRE 1SEMESTRE 2 SEMESTRE

WAREAS 2021 2021 2022 2022 2023 2023

Disenar y crear un detallado diagrama de Gantt que refleje la
ficaciony la p ion de todas las
conla del modelo de negocio Canvas

para microempresas en el Estado de Morelos

Analizary y desafit delas
microempresas en el Estado de Morelos en términos de gestion
y

Disenar un prototipo del modelo de negocio Canvas que se adapte a
las delas el

y
Estado de Morelos.

Realizar pruebas exhaustivas del prototipo para verificar su

i ili y i a tipos de
microempresas y sectores, que permita la gestion eficiente de
operaciones comerciales, como el control de inventario, la gestion
de pedidos y ventas, y la generacion de informes y analisis de datos
en tiempo real.

D yp los d te la fase de
del i i parasu

implementacion a gran escala y mejoras futuras.

Concluirel p: la ion de un modelo de negocio
inicial basado en el modelo de negocio Canvas, demostrando su

paragenerar y
sociales.

Figura : 1.1 Diagrama de Gantt, planeacién de actividades.

3.2 Analizar y comprender las necesidades y desafios
especificos de las microempresas en el Estado de Morelos en
términos de gestion empresarial y herramientas tecnolégicas.

A través de un extenso analisis, investigacion y trabajo con comerciantes y
comercializadores de productos lacteos y abarrotes, hemos descubierto que
las microempresas en Morelos especialmente tiendas de abarrotes,
miscelaneas, cremerias y mini super enfrentan muchos desafios que afectan
su desempeno y crecimiento. Estos problemas incluyen ventas deficientes,
inventario deficiente y gestion de pedidos, estrategias promocionales

ineficientes y falta de automatizacion de procesos comerciales.
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Se encuestd un total de 100 empresas de Morelos para obtener datos
especificos y representativos. Estos estudios han revelado patrones y
tendencias preocupantes que afectan a las microempresas de la regidn
especificamente del municipio de Cuernavaca, Jiutepec, Zapata, Xochitepec
y Temixco. A continuacion, se presentan datos basados en los problemas
clave identificados en el estudio, la tabla completa de puede visualizar en el

Apéndice B:
e Falta de control en la gestion de inventarios.
e Falta de un sistema que permita la automatizacién de procesos.
e Difusién de su establecimiento.
e Acceso limitado a financiamiento.
e Competencia desleal.

e Falta de capacitacion y asesoramiento.

ot Falta de control en la | Falta de un sistema que permita | Difusién de su | Acceso limitado a | C ia | Falta de itaci6
Nombre del Establecimiento ion de i 5 Ia izacién de P~ financiami 1 B

El Rincén de los Sabores 1
Suj o La Familia 1
El Proveedor 1

 Tiendita Don Juan 1
La Esquina del Sabor 1
La 1

Super Express Mart 1
El Bodegén de Dofa Rosa 1
Tienda Amigo Fiel 1
El Ahorro 1
El Paraiso 1

Mini Mart El Ranchito 1
Ip do Los Pinos 1
La Tiendita de la Esquina 1
| Abarrotes El Sol 1
Mi Tiendita Querida 1
El Mini Stper del Barrio 1

Abarrotes La Tradicién 1
|Mercadito La Providencia 1
|El Rincén del Sabor 1
|Sup do El Camino 1
Tienda Express Gutiérrez 1

Figura: 2.0 Datos obtenidos de encuesta, elaboracién propia.
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Gréfico Problemas Principales de Microempresas

23 EMPRESAS

21 EMPRESAS
20 EMPRESAS

18 EMPRESAS
17 EMPRESAS

Faltadecontrolenla Faltade un sistemaque Difusion de su Acceso limitado a Competenciadesleal  Falta de capacitacion y
gestion de inventarios permita la establecimiento financiamiento asesoramiento
automatizacién de
procesos

Figura: 3.0 Grafica de los datos obtenidos de encuesta, elaboracién propia.

Falta de control en la gestion
de inventarios $200 a $1,000 1-10
Falta de un sistema de
automatizacion de procesos 0 0
Difusion de su
establecimiento $100 a $1,000 5-10
Acceso limitado a
financiamiento $5,000 a $10,000 5-10
Competencia desleal

$5,000 a $10,000 5-10
Falta de capacitacion y
asesoramiento $500 a $5,000 1-5
Total de perdida mensual. $ 10,800 a $ 27,000 17 - 45
Perdida promedio $ 18,900.00 31

Figura: 3.1 Tabla de Problematicas perdidas mensuales
El analisis realizado encontr6 que las microempresas en Morelos sufren
pérdidas mensuales significativas debido a los problemas antes mencionados.

Estas pérdidas promedio oscilan en $ 18,900.00 y tienen un impacto financiero
1
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significativo en estas empresas. Es preocupante que estas pérdidas no se
limiten al ambito econdmico, sino que también estan afectando la base de
clientes de estas microempresas, con un estimado promedio de 31 clientes

mensuales menos.

Al revisar los temas especificos, se encontré que la falta de control sobre el
manejo de inventarios y la falta de difusion del establecimiento fueron las areas
gue causaron las mayores pérdidas, tanto desde el punto de vista econémico
como de desgaste de clientes. Estos problemas son problemas serios que

requieren atencion inmediata.

Sin embargo, es importante recalcar que con la implementacién de sistemas
de automatizacion de procesos y una adecuada capacitacion y consultoria,
estas pérdidas pueden reducirse significativamente. Estas posibles soluciones
pueden evitar pérdidas financieras adicionales y también ayudar a recuperary
retener a los clientes perdidos. Es importante que las pequefias empresas
reconozcan la importancia de abordar estos problemas y tomen medidas

concretas para implementar soluciones efectivas.

3.3 Disenar un prototipo del modelo de negocio Canvas que
se adapte a las caracteristicas y requerimientos de las
microempresas en el Estado de Morelos.

3.3.1 Propuesta de Valor.

La propuesta de valor que se utilizara dentro del modelo de negocio Canvas
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para este proyecto es la de "Solucion Tecnoldgica Innovadora”. Esta propuesta
se enfoca en ofrecer una herramienta tecnolégica personalizable que permita
a las microempresas mejorar su gestidon empresarial y obtener una ventaja

competitiva en el mercado local.

Esta solucion tecnoldgica estaria disefiada especificamente para abordar los
desafios identificados en el analisis y la investigacion, como la falta de control
en la gestion de inventarios, la falta de automatizacién de procesos, la difusién
del establecimiento y el acceso limitado a financiamiento. La herramienta
proporcionaria funcionalidades clave, como el control de inventario, la gestién
de pedidos y ventas, la administracion de cuentas por cobrar y pagar, y la

generacion de informes y analisis de datos en tiempo real.

Ademas, la propuesta de "Solucion Tecnoldgica Innovadora" se destaca por
su enfoque en la personalizacion y adaptabilidad. La herramienta se disefaria
de manera modular, lo que permitiria a las microempresas personalizarla y

adaptarla a sus necesidades especificas.

T ene
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Figura: 4.0 Imagenes de la interfaz relacionada a la propuesta clave, elaboracién propia.
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Al centrarse en ofrecer una solucion tecnolégica innovadora, este modelo de
negocio Canvas se alinea con el objetivo general del proyecto de mejorar la
gestion empresarial de las microempresas y proporcionarles una ventaja

competitiva.

Nuestra tecnologia se compone de varias etapas y elementos que la hacen
unica y efectiva. En la primera etapa, permitimos a los usuarios (personas
fisicas) acceder de forma gratuita a nuestra tecnologia mediante la descarga
de nuestra aplicacion desde la Play Store. Actualmente, nuestra tecnologia

esta disenada exclusivamente para sistemas Android.

Una vez que hayas instalado la aplicacion en tu teléfono, podras disfrutar de
todas sus funcionalidades. Una de las principales caracteristicas es la
capacidad de buscar establecimientos cercanos a tu ubcacion actual, en un
radio de 15 km. Estos establecimientos son microempresas que han adquirido

una licencia de nuestra tecnologia.

Al acceder al menu de los establecimientos, podras explorar los productos y
servicios que ofrecen. Nuestra plataforma te permitira realizar compras en
linea con opciones adicionales, como la entrega a domicilio o la posibilidad de
recoger los productos en el negocio fisico. Para facilitar estas transacciones,

ofrecemos métodos de pago en linea, como tarjeta bancaria o efectivo.

Es importante destacar que las personas fisicas pueden hacer uso de nuestra
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plataforma de manera gratuita. Su principal funcion es brindarles la posibilidad
de buscar y descubrir establecimientos cercanos. Por otro lado, los
establecimientos participantes, que son microempresas, han adquirido una
licencia de uso de nuestra plataforma tecnoldgica para mejorar su alcance y

ofrecer una experiencia de compra mas conveniente a los usuarios.

Como parte de las actividades claves para el desarrollo del modelo de negocio
Canvas, se busca tomar en cuenta las problematicas que presentan las
empresas del estado de Morelos, implementando mejoras para que proyecto
y para estas empresas, a continuacion, se muestran cada punto que ayudara
a las empresas para el fortalecimiento de las debilidades y la competitividad

de las empresas de Morelos:

- Mejoramiento en las ventas de las empresas de Morelos mediante un

control y gestion de stock en sus inventarios.

El Modelo de Negocio Canvas para microempresas en Morelos, nos estamos
enfocando en un area clave: mejorar las ventas de estas empresas.
Conscientes de que muchas de ellas enfrentan dificultades con sus

inventarios, lo que afecta su capacidad para vender eficientemente.

El proyecto tiene como punto importante proporcionar a estas empresas la
capacidad de gestionar sus inventarios de manera mas eficaz, incluida la
definicion de niveles minimos y maximos. Para lograrlo, hemos desarrollado

una solucion practica utilizando herramientas de control de stock.
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3.3.1.1 Desarrollo de una herramienta de control de existencias en Excel

A efectos practicos, se desarrollado una herramienta de control de existencias
en Microsoft Excel, que complementara el sistema tecnoldgico propuesto
como parte de nuestra propuesta de valor. A continuacion se describe

detalladamente como se ha llevado a cabo esta actividad:

Base de datos:

Se recopilaron datos de proveedores y clientes, incluyendo el numero de
factura o numero de compra, el cédigo del producto vendido o comprado y la

cantidad correspondiente.

DATOS DE SALIDAS
VENDEDOR N. FACTURA FECHA CODIGO PRODUCTO  CANTIDAD
PEDRO TORRES SJ700 01/01/23 LP2034 400
ARTEMIO ROKE SJ701 02/01/23 LP2050 1200
JOSE NIO SJ702 03/01/23 LP2051 2000
ANDRE MARTINEZ  SJ703 04/01/23 LP2052 900
JOSE JUAN SJ704 05/01/23 LP2053 1000
PERLA NORI SJ705 06/01/23 LP2054 1222
PEDRO TORRES SJ706 07/01/23 LP2055 1029
ARTEMIO ROKE SJ707 08/01/23 LP2056 400
JOSE NIO SJ708 09/01/23 LP2057 300
ANDRE MARTINEZ  SJ709 10/01/23 LP2058 900
JOSE JUAN SJ710 11/01/23 LP2059 1200
PEDRO TORRES SJ711 12/01/23 LP2060 2000

Figura: 5.0 Imagen de la base de dato de ventas
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DATOS DE ENTRADA
PROVEEDOR N.FACTURA FECHA  CODIGO PRODUCTO CANTIDAD
FABRICANTE 1 AG2781 04/01/23 LP2034 450
FABRICANTE 3 AG2782 05/01/23 LP2035 900
FABRICANTE 8 AG2783 06/01/23 LP2036 1200
FABRICANTE 2 AG2784 07/01/23 LP2037 3000
FABRICANTE 4 AG2785 08/01/23 LP2038 2000
FABRICANTE 3 AG2786 09/01/23 LP2039 1000
FABRICANTE 5 AG2787 10/01/23 LP2040 3000
FABRICANTE 1 AG2788 11/01/23 LP2041 3000
FABRICANTE 3 AG2789 12/01/23 LP2042 3000
FABRICANTE 8 AG2790 13/01/23 LP2043 4000
FABRICANTE 8 AG2791 14/01/23 LP2044 2000
FABRICANTE 2 AG2792 15/01/23 LP2045 1000
FABRICANTE 4 AG2793 16/01/23 LP2046 450
FABRICANTE 3 AG2794 17/01/23 LP2047 900

Figura: 6.0 Imagen de la base de dato de compras

Uso de funciones de Excel:

Para gestionar eficientemente los datos, aplicamos funciones de Excel,
incluida la funcion "BUSCAR.V" para buscar y recuperar eficientemente los

datos en la base de datos.

ENTRADAS
NeFACTURA | FECHA | CODIGOPRODUCTO |  DESCRIPCION | CANTIDAD
v v v v ‘v
AG2781 04/01/23 =BUSCARV([@[CODIGO PRODUCTO]],Stock,2,FALSO)
AG2782 05/01/23 LP2035 r PASAS 900

Figura: 7.0 Imagen de la formula aplicada BUSCAR.V
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Utilizamos la funcion "SUMAR.SI" para contabilizar tanto las entradas como
las salidas de productos en el almacén, manteniendo un registro preciso de

los niveles de inventario.

INVENTARIO DE PRODUCTOS
LP2034 =SUMAR.$I(Tabla12[CGDIGO PRODUCTO),[@[CODIGO PRODUKTO]], Tabla12[CANTIDAD])
LP2035 PASAS [ 1000 [ o00 T 1600 [ITS000T

Figura: 8.0 Imagen de la formula aplicada SUMAR.SI

Establecimiento de limites superiores e inferiores:

Implementamos una regla condicional en Excel para determinar los niveles
maximos y minimos considerables para cada empresa, lo que nos ayudara a

mantener un control eficaz de los niveles de existencias.

INVENTARIO DE PRODUCTOS

LP2034 CEREALES | 1000 [”  as0 [” 1300  |=(c5+Df)-E5

Figura: 9.0 Imagen de la férmula para obtener el stock existente.

Para este punto se busca crear una tienda que siempre tiene lo que necesita
en stock, justo cuando lo necesita, gracias a un cuidadoso control de sus
niveles de existencias. Esto se consigue implementando hojas de calculo
personalizadas de Excel que sera implementado en la propuesta de valor, en

las que se registran y actualizan periddicamente los niveles de inventario.
1
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Ademas, se establecen alertas automaticas para notificar a los gestores

cuando los niveles alcanzan limites maximos o minimos predefinidos.

Este enfoque no solo les ayudara a mejorar sus ventas, sino también a ofrecer
un servicio al cliente de primera categoria. Como resultado, estaran mejor
preparados para competir eficazmente en el mercado local y garantizar un

crecimiento sostenible a largo plazo".

INVENTARIO DE PRODUCTOS

LP2034
LP2035 | T
LP2036
LP2037 Estilo: Escala de 3 colores
LP2038
LP2039
LP2040

1 S——
Editar regla de formato

Minimo Punto medio Méximo

Tipo:  Nimero Nuamero B  Nimero &

LP2041

— 1 Vabr 1000 & 3000 a3
LP2042
LP2043 Color: [IE—  ees———" | ) (]
LP2044

- - Cancelar Aceptar
LP2045 |
LP2046 ~ GALLETAS LARA | 1000 1350 1929
LP2047 GALLETAS MARIAS I 1000 2100 400

Figura: 10 Imagen donde se determina minimos y maximos.

- Mejoramiento en las ventas de las empresas de Morelos mediante KPIs

aplicados a la propuesta de valor.

Como parte fundamental de nuestra propuesta para fortalecer y promover la
mejora continua en los procesos de formalizacion de las microempresas en el
estado de Morelos, hemos incorporado la implementacion de Indicadores

Clave de Desempefio (KPls, por sus siglas en inglés). Estos indicadores no
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s6lo complementan nuestra propuesta de valor, sino que juegan un papel
fundamental en el seguimiento y mejora de la gestion y ventas de estas

empresas.

3.3.1.2 Propuesta de Valor: Implementar un Indicador Clave de
Rendimiento (KPI) en Excel para analizar y mejorar las ventas de los
vendedores.

Pasos del Proyecto:

1. Organizacion de Datos: Crear una hoja de calculo en Excel con
columnas para "Nombre del Vendedor", "Venta Trimestral 1", "Venta

Trimestral 2", "Venta Trimestral 3", "Venta Semestral" y "Venta Anual".

ANO 2024

TRABAJADOR |1er. Trimestre [ 2do. Trimestre|3er. Trimestre|4to. Trimestre
VENDEDOR 1 S 99,711.00 | $ 104,572.00 | $ 104,122.00 | $ 69,875.00
VENDEDOR 2 S 90,085.00 | $ 73,341.00 | $ 95,382.00 | $ 100,446.00
VENDEDOR 3 S 114,290.00 | $ 99,410.00 | $ 104,360.00 | $ 79,923.00
VENDEDOR 4 $ 102,196.00 | $ 87,079.00 | $ 102,204.00 | $ 86,220.00
VENDEDOR 5 $ 117,882.00 | $ 105,173.00 | $ 82,431.00 | $ 68,637.00
VENDEDOR 6 S 85,704.00 | $ 116,095.00 | $ 98,668.00 [ $ 112,178.00
VENDEDOR 7 S 75,160.00 | $ 89,442.00 | S 86,814.00 | $ 72,878.00
VENDEDOR 8 S 72,488.00 | § 113,577.00 | § 72,798.00 | $ 104,456.00
VENDEDOR 9 S 69,308.00 | $ 89,796.00 | $ 69,103.00 | $ 78,579.00
VENDEDOR 10 |$ 84,580.00 | $ 69,112.00 | $ 114,173.00 [ $ 107,856.00

Figura: 11 Imagen de base de datos con ventas por trimestre.

2. Registro de Datos: Ingresar los nombres de los vendedores y sus

ventas trimestrales en las columnas correspondientes.
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3. Calculo de Ventas Semestrales: Calcular la venta semestral de cada

vendedor sumando las ventas de los tres trimestres correspondientes.

4. Calculo de Ventas Anuales: Calcular la venta anual de cada vendedor

sumando las ventas de los dos semestres.

5. Regla Condicional: Aplicar una regla condicional en Excel para resaltar
a los vendedores que tienen las ventas mas altas y mas bajas. Esto

ayudara a identificar quién vende mas y quién vende menos.

TRIMESTRE SEMESTRE ANO
META INDIVIDUAL 4} $ 100,000.00 4+ $  200,000.00 4 400,000.00
=» $ 80,000.00 =»$  160,000.00 = $ 320,000.00
4 $ 70,000.00 4§ 140,000.00 43 280,000.00
$ 20,000,000.00

Figura: 12 Imagen sobre la regla condicional de los KPIS

Beneficios Para las empresas del estado de Morelos:

e Facilita el seguimiento de las ventas de los vendedores de

microempresas.

e Permite identificar patrones de ventas trimestrales, semestrales y

anuales.

¢ Ayuda a tomar decisiones basadas en datos para mejorar la gestién de

1 ventas.
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e Contribuye al crecimiento y competitividad de las microempresas en

Morelos.
TRIMESTRE
TRIMESTRE TRIMESTRE TOTAL DELOS TRIMESTRE TOTAL DELOS
e ENERO - MARZO | ABRIL-JUNIO | PRIMERO 6 MESES | JULIO - SEPTIEMBRE gﬂ;::; SEGUNDOS 6 MESES UL, AN

1| LAURA LEON $ 40,000.00 | $ 30,000.00 [ &5 70,000.00 | $ 46,000.00 | $ 45,987.00 | $ 91,987.00 ,987.
2| VICTOR TRUJILLO $ 50,000.00 | $ 50,000.00 [11's 100,000.00 | $ 45,098.00 | $ 75,094.00 | $ 120,192.00

3| BRYAN LUNA $ 30,000.00 | $ 51,000.00 | $ 81,000.00 | $ 34,578.00 | $ 69,845.00 | $ 104,423.00 %
4| LETICIA VAZQUEZ $ 50,000.00 | $ 60,000.00 'S 110,000.00 | § 48,906.00 | § 44,987.00| $ 93,893.00

5| ALBERTO RODRIGUEZ| $ 60,000.00 | § 40,000.00 [{'$ 100,000.00 | $ 56,890.00 | $ 43,098.00| $ 99,988.00 | SIINi0/988.00
6| OCTAVIO GRACIA $ 70,000.00 | $ 45,000.00 [1'$ 115,000.00 | $ 53,000.00 | $ 41,908.00 | $ 94,908.00

7| DANIEL ROJAS $ 34,000.00 | $ 50,000.00 |-$ 84,000.00 | $ 50,100.00 | $ 45,000.00 | $ 95,100.00 100.00

Figura: 13 Imagen sobre los KPIS aplicados a la empresa.

- Mejoramiento en las ventas de las empresas de Morelos mediante la
implementacién de tableros de control o Dashboard aplicados a la

propuesta de valor.

3.3.1.3 Tablero de Control.

Un Tablero de Control es una herramienta fundamental para potenciar las
ventas de las microempresas en el Estado de Morelos. Analizamos la
importancia de crear un dashboard dentro de la propuesta de valor ya que
genera una vision clara y en tiempo real de los datos clave, que pueden tener
un impacto significativo en su éxito. Para poder desarrollar estos tableros de.

Control consideramos importantes tomar en cuanta los siguientes puntos:

Acceso a informacidén crucial: Los tableros de control permiten a las
microempresas acceder a informacion vital sobre sus ventas de forma rapida
y sencilla. Esto incluye datos sobre las ventas actuales, tendencias historicas

Yy proyecciones futuras.
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Toma de decisiones informada: Con datos actualizados y relevantes a su
alcance, las pequefias empresas pueden tomar decisiones mas informadas
sobre estrategias de ventas, promociones, inventario y mas. Esto les permite

optimizar sus operaciones y aumentar las ventas.
Pasos para crear un dashboardo funcional para las empresas en Excel:

Primero debemos definir objetivos claros: Se determino qué métricas son
esenciales para el negocio y qué objetivos se espera alcanzar con el Tablero

de Control.

Recopilar datos: Se reunieron los datos necesarios para alimentar un tablero
de control funcional y aplicable con los siguientes puntos; ventas, inventario,

datos de clientes, etc.
Disefio visual: Se creo una estructura visual eficaz para el cuadro de mando.

Creacion en Excel: Se utilizo Excel para disenar el Tablero de Control, se

actualiza automaticamente con nuevos datos.
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DLMA SA de CV

Datos de Ventas

Figura: 14 Imagen sobre Dashboard o Tablero de Control.

3.3.2 Actividades Claves.
3.3.2.1 Ventas.

Uno de los fundamentos de nuestra estrategia es preservar y mejorar las
ventas generadas a través de nuestra oferta de paquetes. En este proyecto
nos proponemos aplicar varias estrategias, incluidos cuadros de mando e
indicadores clave de rendimiento (KPI). Estos indicadores de calidad nos
permitiran supervisar constantemente las oportunidades de mejora y las areas

de desarrollo.

Por otra parte, consideramos de vital importancia la aplicacion de previsiones
de ventas como herramienta esencial para evaluar el rendimiento de la
empresa en funcion de la demanda de los clientes y las proyecciones de

ventas futuras. Para llevar a cabo estas previsiones, hemos optado por utilizar
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la técnica de la media movil, que se basa en datos historicos para determinar

las ventas esperadas en los escenarios futuros.

Para realizar esta técnica en Excel, hemos establecido proyecciones de un

proceso claro y conciso que sigue los siguiente:

Para desarrollar un prondstico de ventas fue importante reunir y organizar

datos historicos de ventas, todo esto en funcién del tiempo.

Se selecciono el periodo de tiempo que se quiso proyectar y utilizar para
calcular el prondstico de ventas de acuerdo con la técnica de promedio movil.
En tu hoja de calculo de Excel, se cre6 una columna nueva que se utilizara
para calcular el promedio movil. En esta columna, el primer valor sera
simplemente una copia del valor de ventas correspondiente al periodo inicial

qgue hayas elegido para la proyeccion.

Promedio Movil / MychangarrO SA de CV

Mes Periodo |Demanda de Servicios| Pronéstico Precio Promedio Ingreso

Enero 15.00 1,200.00 18,000.00
Febrero 15.00 1,200.00 18,000.00
Marzo 15.00 1,200.00 18,000.00
Abril 20.00 1,200.00 24,000.00
Mayo 25.00 1,200.00 30,000.00
Junio 25.00 1,200.00 30,000.00
Julio 30.00 1,200.00 36,000.00
Agosto
Septiembre

» || e | o |
» | | & | |8 |

Octubre
Noviembre|
Diciembre
Suma

ey I B EN (Y R PR (S B

Figura: 15 Imagen de formato para prondstico de ventas Promedio Mdvil.

Aplicacion de formula de media aritmética para el prondstico de venta.

Utiliza la férmula del promedio moévil en Excel para calcular el promedio de
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ventas para los periodos siguientes. Por ejemplo, si estas calculando el
promedio movil mensual se deben tomar en cuenta los valores de los meses
anteriores al mes que se desea pronosticar, en la figura: 15 se puede observar
gue hay datos historicos de una demanda de servicios de enero a julio, para
proyectar un prondstico de posibles servicios a vender en el mes de agosto,
se debe aplicar una formula de media aritmética, es decir, sumas los datos

anteriores y dividirlos entre N, en donde N es el total de datos.

Mes Periodo |Demanda de Servicios|  Pronéstico Mes Periodo [Demanda de Servicios|  Prondstico
Enero 1 15.00 Enero 1 15.00
Febrero 2 15.00 Febrero 2 15.00

Marzo 3 15.00 Marzo 3 15.00

Abril 4 20.00 Abril 4 20.00

Mayo 5 25.00 Mayo 5 25.00

Junio 6 S Junio 6 25.00

L) ! 30.00 Julio 7 30.00

I~ Ag.ost.o if H(C6+HCTHCBHC 9*;( 10+C l.l.+( 12)/7T) Agosto 3 21

Figura: 16 Imagen de aplicacion de formula y el prondstico de venta para el mes de agosto.

En la figura 16 se puede observar que el prondstico de la proyeccion de venta
de acuerdo con el historial de ventas, se pronostica vender 21 servicios, estos
datos son representativos de como se elabord el prondstico de ventas de
acuerdo con un promedio movil, en la proyeccion financiera se abordaran

datos mas precisos sobre la cuestion financiera.
Analisis y Ajustes.

Es importante analizar y ajustar parametros de acuerdo con las proyecciones
de ventas para eventos futuros, en el caso de la figura 17. Se observa que el

precio promedio de cada servicio vendido es de $1,200.00 pesos, para

1
/ E ) Instituto de _ 46
Investigacion en
Ciencias
Q/ Basicas y

Aplicadas



CENTRO DE INVESTIGACION EN INGENIERIA Y CIENCIAS APLICADAS % CIICA P

UNIVERSIDAD AUTONOMA DEL
ESTADO DE MORELOS

determinar el ingreso mensual, se multiplica la demanda o el pronéstico por el
precio promedio del servicio (mes de enero 15 servicios por $1,200.00),
arrojando de esta manera el ingreso mensual, por ejemplo, para el mes de
enero se obtiene un ingreso de $18,000.00, tal como se muestra en la figura
17.

Promedio Movil / MychangarrQ) SA de CV

Mes Periodo |Demanda de Servicios|  Pronéstico Precio Promedio Ingreso
[ Enero 1 15.00 $ 1,200.00 |=C6*Ep

Figura: 17 Imagen de aplicacion de formula y el pronéstico de venta para el mes de enero.

Finalmente, basandonos en la demanda, la prevision y los ingresos mensuales
generados o previstos, realizamos una suma que nos permite calcular las
previsiones de ventas para el proximo afo o cualquier periodo que
pretendamos pronosticar. Esta herramienta es de suma importancia para
nuestro proyecto, ya que no sélo contribuye al incremento de las ventas, sino
que nos permite anticiparnos a los acontecimientos futuros, tanto positivos
como negativos. De esta forma, mantenemos una revision constante del
rumbo que esta tomando nuestra empresa y el proyecto en general. Esto nos
permite ofrecer un servicio excelente a nuestros clientes potenciales y seguir

siendo una opcion atractiva en el mercado.
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Promedio Movil / MychangarrQ SA de CV

Mes Periodo |Demanda de Servicios| Prondstico Precio Promedio Ingreso
Enero 1 15.00 $ 1,200.00 | $ 18,000.00
Febrero 2 15.00 $ 1,200.00 | $ 18,000.00
Marzo 3 15.00 $ 1,200.00 | $ 18,000.00
Abril 4 20.00 $ 1,200.00 | $ 24,000.00
Mayo 5 25.00 $ 1,200.00 | $ 30,000.00
Junio 6 25.00 $ 1,200.00 | $ 30,000.00
Julio 7 30.00 $ 1,200.00 | $ 36,000.00
Agosto 8 21 $ 1,200.00 | $ 24,857.14
Septiembre| 9 22 $ 1,200.00 | $ 25,836.73
Octubre 10 22 $ 1,200.00 | $ 26,956.27
Noviembre| 11 24 $ 1,200.00 | $ 28,235.74
Diciembre 12 24 $ 1,200.00 | $ 28,840.84
Suma S 308,726.72

Figura: 18 Imagen de prondstico de ventas de acuerdo con el promedio mévil.

3.3.2.2 Matriz de Perfil Competitivo.

En el contexto de este proyecto, es de suma importancia tener en cuenta las
empresas que podrian representar una competencia directa o que podrian
afectar a nuestra actividad empresarial. Para ello, se desarrollado una matriz
de perfil comparativo que se centra en una comparacion mas detallada con
empresas que ofrecen productos o servicios similares a los de nuestro
proyecto. Esta matriz se basa en una evaluacién de 10 puntos criticos, a los
que hemos asignado un valor especifico y luego hemos calculado una

puntuacion total ponderada.

Para el desarrollo de este punto es importante consideras cierto parametros
que permiten asignar una calificacion a cada criterio, tomando en cuanta 1
para debilidad mayor, 2 para debilidad menos, 3 para fortaleza menor y 4 para

fortaleza mayor.

Para realizar la Matriz de Perfil Competitivo (MPC), se ha aplicado un proceso

de ponderacion para cada factor. Esta ponderacion se realiza de forma que la
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suma total de las ponderaciones sea igual a 1, lo que equivale al 100%. Es
importante sefialar que este criterio de ponderacion puede ajustarse en funcién
de los requisitos especificos de evaluacion o de los valores que cada empresa

desee asignar.

Posteriormente, se asignan calificaciones a cada factor en funciéon de sus
puntos fuertes o débiles. Estas calificaciones ayudan a calcular una puntuacién
total para cada uno de los factores evaluados. Al final de este proceso, se

realiza una suma total de las puntuaciones obtenidas para cada factor.

El siguiente paso consiste en la representacion grafica de estos valores, como
se muestra en la figura 20. Este grafico ofrece una visualizacion clara de la
puntuacion total de cada competidor en el mercado. El competidor que mas se
acerque a la puntuacion total de la empresa se considera su competidor mas

directo. Todo este proceso puede verse en la Figura 19.

Matriz de Perfil Competitivo de Mychangarro

Mychangarro Shopify Sicar
. 4 " " " . N " : .. |[VALOR: 4|FORTALEZA MAYOR
Factores criticos para el éxito Ponderacion | Calificacion | Puntuacién | Calificacién | Puntuacion | Calificacion 3| FORTALEZA MENOR
1_|PUBLICIDAD 0.1 2 02 3 03 4 04 2|DEBILIDAD MENOR

2 |CALIDAD DEL SERVICIO 0.1 2 0.2 3 0.3 2 02 | 1|DEBILIDAD MAYOR
3 |COMPETITIVIDAD DE PRECIOS 0.1 4 04 2 0.2 2 02
4 |ADMINISTRACION 0.1 2 0.2 3 0.3 3 03
5 |POSICION FINANCIERA 0.1 2 02 3 03 3 03
6 |SERVICIO DE GEOLOCALIZACION 0.1 2 02 4 04 3 03
7 |EXPANSION GLOBAL 0.1 2 02 3 03 3 03
8 |PARTICIPACION DE MERCADO 0.1 2 0.2 2 0.2 3 03
9 |CAPACIDAD DE TECNOLOGIA 0.1 2 02 2 0.2 3 03
10| VENTAS ONLINE 0.1 3 03 3 03 3 03
TOTAL 1 23 28 29

Figura: 19 Imagen de MPC de Mychangarro.
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3 Shopify Sicar

25 Mychangarro

1 28 29
23

Figura: 20 Imagen grafico de datos de la MPC

3.3.2.3 Logo de la Empresa Mychangarro.

En el contexto del Modelo de Negocios Canvas dirigido a microempresas del
Estado de Morelos, se abordo la creacion de un logotipo que comunicara de
manera efectiva los conceptos esenciales del proyecto. La importancia de este
logotipo radicd6 en su capacidad para transmitir la interseccidn entre la

tecnologia y el comercio local, resaltando asi el enfoque de la propuesta.

A partir de conceptos clave, como la tecnologia, el comercio local y el impacto
economico en el Estado de Morelos, se generaron varias ideas creativas para
el logotipo. Estas ideas incluian elementos inspirados en la tecnologia,
simbolos relacionados con el comercio y detalles que reflejaban la identidad
local de Morelos, tal como se muestra en la imagen 21 que fue la primera

propuesta de logo.
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& Mychangarroj

Figura: 21 Imagen Logo inicial del proyecto.

En la fase de perfeccionamiento, se ajustaron elementos como la paleta de
colores, la tipografia y los detalles visuales del logotipo de acuerdo con las
recomendaciones recibidas. El objetivo era lograr un logotipo impactante y

memorable, capaz de comunicar claramente la esencia del proyecto.

El resultado fue un logotipo que resalté la vision e identidad del Modelo de
Negocios Canvas para microempresas del Estado de Morelos, remarcando el
compromiso con la tecnologia y el apoyo al comercio local, elementos
esenciales para el fortalecimiento de la economia regional, y es como surge el
logo actual del proyecto y empresa Mychangarro, que tiende a ser registrada

ante el IMPI como una marca mixta.

MYCIHANGARRY

Figura: 22 Imagen Logo actual Mychangarro, marca mixta.
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En cuanto a la propuesta de valor, la cual se esta desarrollando una
herramienta tecnologia, una vez terminada se buscara patentar mediante un
programa de computo, (INSTITUTO NACIONAL DEL DERECHO DE
AUTOR, indautor).

3.3.2.4 Creacion de Pagina web, para la venta, almacenamiento de
datos del cliente y Funnel de ventas.

En el proyecto trabajamos activamente en el disefio de un sitio web
que tendra un papel clave como herramienta de interaccion. Esta
plataforma esta disefada para guiar a las personas desde su
condicion de candidatos hasta convertirse en clientes potenciales
y, en ultima instancia, en clientes. Esto se consigue mediante la
implantacidon de un eficiente embudo de conversion de clientes que
funcionara en conjuncién con la Gestion de Relaciones con los
Clientes (CRM).
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@ www.

Figura: 23 Imagen del disefio de la pagina web.

El embudo de conversion servira de sistema de gestion de las
relaciones con los clientes, permitiendo que todas las
interacciones, ya sean con posibles clientes o con clientes
existentes, queden registradas en una base de datos centralizada.
Esto facilitara la creacion de interacciones mas Personalizadas y

eficaces con cada uno de ellos.
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Conversion ﬁ
Fidelizacion O
Rl

Figura: 23 Imagen de funnel de conversion, sacada de pagina web.

Esta accion es fundamental en el marco del modelo de negocio
Canvas disefiado para las microempresas del Estado de Morelos.
Su objetivo es optimizar la captacion y retencion de clientes,

mejorando asi la eficiencia y rentabilidad de los negocios locales.

3.3.3 Recursos Claves

3.3.3.1 Equipo de trabajo capacitado.

El equipo juega un papel fundamental como uno de los recursos clave en la
implementacion del modelo de negocios Canvas para empresas en el Estado
de Morelos. El éxito de este proyecto depende en gran medida de la dedicacion
y experiencia del equipo dentro el organigrama, el cual ha sido conformado
para atender todas las areas criticas involucradas en la gestion y desarrollo

&
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del modelo y el negocio.

El equipo esta liderado por el ingeniero Alberto Benitez Marinez, quien cuenta
con una amplia trayectoria en Desarrollo y gestion de negocios y el ingeniero
en sistemas computacionales Aldo Saul Benitez Diaz quien es el responsable
de supervisar y coordinar las actividades de gestion de la tecnologia,

garantizando la alineacion con los objetivos y metas establecidos.

{ Director General ]

Supervision de A. Legales.
Supervision de A. Contables.
Desarrollador Mkt.

Supervisién de modelo de negocio.
Supervision de TI.

Ing. Tl Administrativo Ventas
Desarrollador de App. - Asuntos contables. - Visita a clientes y a posibles clientes.
Mantenimiento a base de datos. Marketing. - Marketing.

- Admon. De redes sociales. - Mantenimiento a plan y modelos de
Mantenimiento a plan y modelo de negocio.
negocio. - Venta de servicios.
Asuntos legales. - Callcenter.

Mantenimiento a equipo de computo.
- Administrador de pagina Web.

Figura: 24 Imagen de organigrama del proyecto.

3.3.3.2 Inversidn para iniciar el proyecto.

Como recurso clave para el proyecto la colaboracion que se tiene con DLM
distribuidor y comercializador de lacteos representa, una alianza estratégica
soélida y valiosa en nuestro proyecto. El apoyo financiero, experiencia en el
mercado y compromiso compartido con nuestros objetivos han sido
elementos fundamentales para el desarrollo satisfactorio de nuestro modelo

de negocio Canvas en beneficio de las microempresas del Estado de Morelos.
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Esta colaboracion ejemplifica la importancia de la colaboracion entre el sector
privado y la universidad para fomentar la innovacion y el crecimiento

empresarial en la region.

3.3.4 Aliados Claves

Dentro de este proyecto de desarrollo del modelo de negocio Canvas para
empresas en el Estado de Morelos, se ha trabajado en la conformacién de
alianzas estratégicas que desempefiaran un papel fundamental en el éxito y
viabilidad de nuestra propuesta. Las alianzas se centran en tres areas clave:
la colaboracién con distribuidores y comercializadores, la asociacion con
expertos en sistemas computacionales y la cooperacién con los gobiernos
municipales locales. Mediante estas alianzas, se busca reforzar la capacidad
para ofrecer soluciones eficaces a las empresas, mejorar la gestion
empresarial y promover un crecimiento econdmico sostenible en la region. Los

aspectos esenciales de nuestro proyecto se describen a continuacion:

Generacion de Alianzas con los Distribuidores y Detallistas: Esta estrategia
consiste en establecer relaciones estratégicas con cuatro distribuidores y
detallistas en Morelos, los cuales disponen de una amplia cartera de clientes
que incluye aproximadamente 300 microempresas en los sectores de
abarrotes y autoservicio. Estas alianzas nos permitiran llegar de manera
directa a nuestro mercado objetivo, garantizando el acceso efectivo de las
microempresas a nuestras soluciones tecnoldgicas y mejoras en la gestion

empresarial.
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Colaboracion con ingenieros de sistemas informaticos: La colaboracién con
ingenieros de sistemas computacionales es esencial para el éxito de la
implantacion de la herramienta tecnolégica que proponemos, un sistema de
planificacion de recursos empresariales (ERP). Estos expertos se aseguraran

de que nuestra plataforma tecnolégica sea eficiente y de alto rendimiento.

Colaboracion con los gobiernos municipales: La colaboracion con los
gobiernos municipales del estado de Morelos es fundamental para promover
una economia regional mas fuerte y mas competitiva. Nuestra alianza con los
gobiernos municipales se centrara en la promocion y difusion del modelo de
negocio Canvas entre las microempresas locales, asi como en el acceso a
recursos y programas de capacitacion y apoyo a través de plataformas

gubernamentales, también que pueden ayudar el financiamiento del proyecto.

3.3.5 Segmentos de clientes.

Este segmento esta conformado por microempresas del estado de Morelos
que operan en diversos sectores, incluyendo tiendas de abarrotes, tiendas de
conveniencia, pequefas tiendas de autoservicio y otros comercios locales.
Generalmente, estas microempresas tienen estructuras organizacionales y
recursos limitados y por lo tanto enfrentan desafios en la gestién empresarial,
control de inventarios, ventas efectivas y uso de tecnologia. Se trata de
propietarios-operadores que se esfuerzan por mejorar la eficiencia y la

competitividad de sus empresas para lograr un desarrollo sostenible.
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Caracteristicas clave:

- Tamafo reducido y estructura organizativa limitada por los factores

que la conforman.

- Limitaciones en el uso de la tecnologia y los sistemas de gestidn

empresarial.
- Retos en la gestion de inventarios, gestion de pedidos y ventas.

- Enfoque en la mejora de la eficiencia operativa y el crecimiento

empresarial.
Segmento de clientes de las microempresas en el Estado de Morelos.

Emprendedores locales: la mayoria de estas microempresas son
propiedad de empresarios locales y estan operadas por ellos. Esto
significa que los propietarios estan directamente involucrados en las

operaciones diarias y en la toma de decisiones de la empresa.

Limitaciones de recursos: Estas microempresas generalmente tienen
recursos financieros y humanos limitados. Puede haber escasez de

personal calificado en las areas de gestion empresarial y tecnologia.

Empresas familiares: algunas de estas microempresas pueden ser
empresas familiares en las que varios miembros de la familia participan

en la gestion y operacion.
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Falta de conocimiento tecnologico: Muchos propietarios pueden no estar
familiarizados con el uso de tecnologias avanzadas en la gestion

empresarial y pueden requerir capacitacion y apoyo en esta area.

Centrarse en la comunidad local: estas microempresas normalmente se
centran en servir a la comunidad local y establecer relaciones con los

clientes locales.

3.3.6 Relacion con el cliente.

My changarro como poryecto busca crear una relacion sélida con los cliente,
esta relacion esta fundamentada en varios principios que a continuacion se

describe cada uno de ellos.

3.3.6.1 Descuentos estratégicos.

El enfoque es la implementacién de descuentos estratégicos. Estos
descuentos estan disefiados de forma inteligente y tienen en cuenta las
necesidades y deseos de nuestros clientes. Utilizaremos una plataforma
tecnolégica desarrollada internamente para calcular y aplicar descuentos
personalizados en funcion del historial de compras de cada cliente. Esto

aumenta la fidelidad del cliente y fomenta la repeticién de compras.
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3.3.6.2 Visitas periddicas a nuestros clientes.

Mychangarro el contacto personal con nuestros clientes. Crearemos un
cronograma de visitas periddicas a nuestros clientes para comprender mejor
sus necesidades y desafios. Durante estas visitas, nuestro equipo lo
asesorara individualmente y sugerira soluciones especificas a sus problemas,
utilizando la plataforma tecnolégica para respaldar nuestras

recomendaciones.

Para realizar el cronograma de visitar periddicas es importante primero tener
una base solida de datos en excel con relacién a la informacion de nuestros

clientes, tal como se muestra en la imagén 25.

Nombre del negocio |- |Direccién ~| Municipio~|Numero |- |Estado |-
Tiendita Don Juan Estado De Puebla 5, Lazaro Cardenas Cuernavaca |[7773456787 |Cliente

La Esquina del Sabor Av. Estado de Puebla, Lazaro Cardenas, 62080 Cuen Cuernavaca |7779054332 |Prospecto
Abarrotes La Economia Jaime Nufio 4, Miguel Hidalgo, 62556 Jiutepec, Mor|  Jiutepec 7774539423 |Cliente
Super Express Mart Av. las Flores 203, El Calvario, 62764 Emiliano Zapa Zapata 7772315476 |Cliente

Figura: 25 Imagen sobre base de datos de clientes.

3.3.6.3 Version de prueba de nuestro servicio.

Para atraer nuevos clientes y demostrar la efectividad de nuestro servicio,
ofrecemos un programa de prueba gratuito. Los clientes potenciales pueden
utilizar nuestra plataforma tecnoldgica y recibir asesoramiento individual
gratuito por un periodo de tiempo limitado. Esto les permite comprender como
nuestra solucion puede beneficiar a sus microempresas y tomar decisiones

informadas.
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3.3.7 Canales.

3.3.7.1 Sitio web.

El elemento basico del proyecto sera la creacion de un sitio web. El sitio web
sera un canal de comunicacién eficaz de los microempresarios con sus
clientes potenciales. Se utilizan tecnologias modernas para garantizar una

apariencia atractiva y una experiencia de usuario 6ptima.

MYCHANGARROGsale  shop ~ - Contact

Transforma Tu
Negocio Con
Mychangarro

la empresa ofrece servicios de un sistema informatico que ayudara

a microempresa de mexico a gestionar su negocio, gestion de
inventarios, geolocalizacién del establecimiento, que sea una

pagina de venta en linea.

Sistema Informatico Sistema Informatico

& Made by 10Web

Figura: 26 imagen sobre pagina web de la empresa.

En el sitio web encontrara informacién detallada sobre los servicios que se
ofrecen a las de la microempresa, asi como opciones de contacto y

formularios de consulta.
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MYCHANGARROsale  shop ~ contact @ &

éPor qué elegir Mychangarro?

Nuestro sistema informdtico es fécil de usar y ofrece una solucién integral para la gestién de inventarios, ventas y desu niento. Con

Mychangarro, puede tomar decisiones informadas y mejorar la eficiencia de su negocio. Concéntrese en lo que hace mejor y deje que Mychangarro se
encargue del resto.

oL 03.

Gestion de Empresa Geolocalizacion

Gestione su negocio de manera efectiva con nuestra solucién de Con nuestra solucién de geolocalizacién, puede hacer que su negocio
gestién de inventarios y ventas. Con ro, puede realizar un sea mas accesible para sus clientes. Los clientes pueden encontrar
seguimiento de sus ventas, controlar su inventario y optimizar su flujo de facilmente su establecimiento en linea y obtener indicaciones precisas
trabajo. para llegar alli

Ventas Soporte Técnico

Nuestro sistema de ventas en linea facil de usar le permite llegar a mas Ofrecemos soporte técnico completo para nuestra plataforma, para
clientes y aumentar sus ingresos. Administre su inventario y realice un garantizar que su negocio funcione sin problemas. Nuestro equipo de
seguimiento de sus ventas, todo en una plataforma centralizada. soporte esté disponible para ayudarlo en cualguier momento y

responder a cualquier pregunta que pueda tener.

02. 04, °

Figura: 27 imagen sobre los servicios que se ofrecen.

Se implementan herramientas de seguimiento web para analizar el
comportamiento de los visitantes y mejorar continuamente el rendimiento del

sitio web.

MYCHANGARRO:sale  shop ~ - Contact @ &

Our Best Seller VIEW ALL BEST SELLERS

- 9 ) @0
2 4 ® Q ©
bes e : @

$71.00 $86:66 $60.00 $166:60 $50.00

Geolocalizacién Ventas Gestién de Empresa °

Figura: 28 Imagen sobre los servicios y herramientas de Mychangarro.
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3.3.7.2 Redes Sociales.

Redes sociales: Se utilizan estrategias de marketing digital para aprovechar
el poder de las redes sociales. Estoincluye la creacion y gestion de
perfiles profesionales en plataformas como Facebook, Instagram y TikTok.
Ademas, se desarrollaran campanas publicitarias dirigidas

para incrementar la visibilidad de las microempresas en Morelos.

También en la cuestidon mercadologia para reforzar el proyecto se utilizara la
herramienta de Valor del tiempo de vida del cliente (Customer lifetime value).
Esta herramienta es analisis del costo por adquisicion de clientes y por cuanto
tiempo se programa que nuestro cliente puede ser fiel a la marca y sobre
sobre por cuanto tiempo vamos a disponer de su ingreso. Es decir, el CLTV
es una herramienta que ayuda a determinar por cada campafa publicitaria

cuanto dinero invirtes y eso como se refleja en clientes atraidos.

e (Customer Lifetime Value / Ciclo de Vida del Cliente

Parte 1 Parte 2
Ciclo de vida del cliente: Costo de MKT / Meses | Transacciones | Ingresos | Beneficio Bruto
Clientes Nuevos 0 200 $240,000 | S 144,000
Costo de Mkt $10,000.00
1 180 $216,000 129,600
Nuevos Clientes 100 2 162 $194,400 116,640
Total $__100.00 CAC 146 $174,960 104,976

131 $157.464 94,478

118 $141,718

3

4

5 85,031
6 106 $127,546

7

8

76,528

s

s

s

s

s

s
Ciclo de Vida del Clie| 96 $114791 | S 68,875
86 S103312 |S 61,987
Clientes 100 9 7 S 92981 |S 55789
Transacciones / Client{ 2 10 70 S 83683 |S 50210
Transacciones 200 11 63 $ 75315 |S 45,189
Ticket Medio S 1,200.00 12 56 $ 67783 | S 40,670
Margen de Beneficio % 60%] $14,400.00 13 51 S 61,005 | S 36,603
Tasa de Abandono 10% 14 46 S 54904 |S 32943
Life time (meses 10.00 15 41 S 49414 S 29648
16 37 S 44472 |S 26,683
Total de Ciclo de Vidd $ 14,400 17 33 S 40025 |S 24015

Figura: 29 Imagen sobre CLTV de Mychangarro.
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3.3.8 Estructura de Costos.

Para el desarrollo del proyecto se consideraron los siguientes costos que son
esenciales para el éxito del proyecto y la realizacion de modelos de negocios
Canvas. Se realizo una proyeccion mensual de costos y se consideraron
costos fijos, costos variables por clientes y costos de la tecnologia, tal como
se muestra en la figura 30, en esta imagen se determina que los costos fijos
mensuales de $ 34,700.00, en los cuales se consideraron algunos conceptos
como los salarios, alquiler, servicios publicos, marketing, gastos operativos.
En los costos variables mensuales se consideraron el soporte técnico y un
costo de adquisiciéon de clientes, dando un total de $ 1,500.00, por ultimo, se
consideraron costos extras por los conceptos de servidores, software y
licencias de $ 333.33 pesos mensuales. El total de los costos fue de $

36,533.33 pesos mensuales.

Nombre de la empresa: Mychangarro
Periodo inicial del proyecto Mensual

COSTOS FIJOS MENSUALES
Salarios y Beneficios del Personal $14,000.00
Alquiler de Oficina $15,000.00
Servicios Pablicos $ 1,200.00
Marketing y Publicidad $ 1,500.00
Gastos Operativos $ 3,000.00
$34,700.00
COSTOS VARIABLES POR CLIENTE
Soporte Técnico $  500.00
Costos de Adquisicién de Cliente $ 1,000.00
$ 1,500.00
COSTOS DE TECNOLOGIA
Hosting y Servidores $ 166.67
Software y Licencias $ 166.67
$ 33333
COSTOS DE COSTOS MENSUALES $36,533.33

Figura: 30 Imagen sobre costos del proyecto.
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3.3.8.1 PUNTO DE EQUILIBRIO.

Dentro del proyecto se desarroll6 la busqueda del punto de equilibro, dando
como resultado que para alcanzar un punto medio es necesario vender 8 a
un precio de venta de $ 5,990.00, que ya multiplicado da un total de $

46,737.00 pesos. En la imagen 32 se puede observar el punto de equilibrio

graficado.
Nombre de la empresa: Mychangarro
PUNTO DE EQUILIBRO
Q=CF/P-CV
PUNTO EQUILIBRIO =
CF $35,033.33
P-CV ($5,990 - $1,500)
PUNTO EQUILIBRIO = $ 35,033.33
S 4,490.00
8 UNIDADES
S 46,737 VENTA $$$
Figura: 31 Imagen sobre punto de equilibrio.
v oae Nombre de la empresa: Mychangarro
PUNTO DE EQUILIBRO
DID| INGR
0 $35,033.33 [ $ -
; :::3;2:: Zli"zzg:gg PUNTO DE EQUILIBRIO.
3 $39,533.33 | $17,970.00 $100,00000
4 $41,033.33 | $23,960.00 $s0,00000
$80,000.00 —
5 $42,533.33 | $29,950.00 000000 _—
6 $44,033.33 | $35,940.00 $60,000.00 _—
7 $45,533.33 | $41,930.00 $5000000 —
8 $47,033.33 | $47,920.00 $40,00000 —_—
9 $48,533.33 | $53,910.00 $30000.00 _—
$20,000.00 —
10 | $50,03333 | $59,900.00 1000000 _—
11 $51,533.33 | $65,890.00 s
12 $53,033.33 | $71,880.00 0 2 a 6 8 10 12 1 16
13 $54,533.33 | $77,870.00 ——C TOTAL INGRESOS
14 | $56,033.33 | $83,860.00
15 $57,533.33 | $89,850.00
Figura: 32 Imagen grafica sobre punto de equilibrio.
1
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3.3.9 Estructura de Ingresos.

Los ingresos generados por este proyecto provendran de la venta de nuestro
servicio principal, que representa la propuesta de valor: un sistema basado en
ERP (Sistema de Planificacion de Recursos Empresariales) disefiado para
apoyar a las empresas en el estado de Morelos. La intencidn inicial esta en la
gestion de inventarios, soporte comercial, geolocalizacion de tiendas y gestion
eficiente de recursos, todo ello con el objetivo de impulsar y mejorar los

procesos de negocio.

El precio de contratacion de nuestro servicio se ha fijado en $5,990.00 pesos
mexicanos. Para respaldar esta estrategia de precios, realizamos un analisis
financiero que incluye un punto de equilibrio. Segun nuestras previsiones, los
servicios tendrian que venderse para alcanzar el punto de equilibrio. En el
segundo aino, la empresa proyecta obtener beneficios y alcanzar un margen
del 1%. Para el tercer afio esperamos vender 9 servicios al mes con un margen
de beneficio del 16%. Por cuarto afio, nuestra prevision es vender. 12 servicios
al mes con un margen del 30%. Finalmente, en el quinto aino esperamos un

margen de beneficio del 41% sobre ventas de 18 servicios al mes.

La Figura 33 proporciona informacion detallada sobre nuestras proyecciones
de ventas a lo largo de los afos. Estas previsiones reflejan un crecimiento
anual continuo de los ingresos y dan como resultado un incremento gradual
en la estructura de costos del 5% anual, tal como lo reflejan nuestras

valoraciones.

Este enfoque financiero respalda nuestra estrategia de precios y demuestra el
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potencial de crecimiento de la empresa a medida que ampliamos nuestra base

de clientes y mejoramos la eficiencia de nuestras operaciones.

Nombre de la empresa:

Mychangarro
ESTADO DE RESULTADOS

ARO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

INGRESOS ACUMULADO ACUMULADO ACUMULADO ACUMULADO ACUMULADO
30% 35% 40% 45%

SERVICIOS VENDIDOS 60 78 105 147 214
PRECIO DE VENTA $  5990.00 $  5,990.00 $  5,990.00 $  5,990.00 S 5,990.00
TOTAL DE INGRESOS $ 359,400.00 $ 467,220.00 $ 630,747.00 $ 883,045.80 $1,280,416.41
EGRESOS
COSTOS FUOS $ 420,399.96 $ 441,419.96 $ 463,490.96 $ 486,665.50 $ 510,998.78
COSTOS VARIABLES $ 18,000.00 $ 18,900.00 $ 19,845.00 $ 20,837.25 $  21,879.11
TOTAL DE COSTOS $ 438,399.96 $ 460,319.96 $ 483,335.96 $ 507,502.75 $ 532,877.89
UTILIDAD ANTES DE -$ 78,999.96 $  6,900.04 $ 147,411.04 $ 375,543.05 $ 747538.52
IMPUESTOS
ISR (30%) $ 23,699.99 $ 2,070.01 $ 4422331 $ 112,662.91 $ 224,261.56
UTILIDAD (PERDIDAS -$ 102,699.95 $ 483
NETAS)
ERSEN e -29% 1 16% 30% 41
UTILIDADES NETAS

Figura: 33 Imagen estado de resultados de empresa Mychangarro.

CAPITULO 4. RESULTADOS.

Gracias al desarrollo del modelo de negocio de Canvas y a la formacién
adquirida como parte de la Maestria Innovacion en Comercializacion del
Conocimiento, se lograron resultados significativos en relacién a los puntos
planteados en Canvas. Estos resultados son muy positivos, como lo
demuestra la consecucion del TRL (Nivel de madurez tecnoldgica) 5. Las
pruebas finales del proyecto se llevaron a cabo en entornos de trabajo reales

con la participacion de empresas que consideramos clientes potenciales.
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Mychangarro a obtenido resultados positivos hasta el momento, pero también
sabemos de que debemos seguir trabajando duro para ampliar nuestro

alcance y crecer en la busqueda de la madurez tecnolégica y de disefio.

A continuacion se detallan los resultados especificos que logramos con este
proyecto, hago mencion de que los resultados ya fueron esplicados con detalle

de como se elaboraron en el punto 3 Desarrollo tedrico / experimental.

4.1 CREACION DE LA PROPUESTA DE VALOR.

Como ya se comento en el punto 3 de esta tesis, se obtuvo el desarrollo de
una tecnologia que sirva como apoyo al proyecto, la cual sirva también como

un ERP y maximice la competitividad de las microempresas que se desean

9:497 ol T %
9 Busca aqui 9 G)
2&1!17 ‘ Y14 Restaurantes ) Gasolina  |sm Hoteles E
deddidedd %
Gulalete o5 %
e LJLEILE o % <c
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(R 2 %
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= T T |
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3 - 9
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@
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Ay - '3 Regalos Popocatépetl
A — S
i Y O Tortilleria "Chela
Vo ) <
A - 4 A 4 anmr,nl.mr_-:. Mary

<
i 1 i ' o
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A~

Figura: 34 Imagenes de la interfaz relacionada a la propuesta clave, elaboracion

propia.
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4.2 CONTROL DE STOCK.

En este proyecto se desarrollo una propuesta de control de stock la cual sera
adoptada por las microempresas del estado de Morelos y de esta manera se
busca obtener un control y conocimiento sobre lo que entra al almacén, lo que

sale como una venta para tener el control en todo el flujo de la venta de algun

articulo.
INVENTARIO DE PRODUCTOS
CODIGO PRODUCTO DESCRIPCION EXISTENCIAS INICIALES | ENTRADAS | SALIDAS sTocK
v v v v v v
ANOO1 LECHE 60 I so
ANOO2 HUEVO 85 120 50
ANOO3 PAN MOLIDO 100 100 50
ANOO4 COCA COLA 600 120 0 o
PUOOL COCA COLA 1L 150 0 150
PUOO2 GALLETAS MARIAS 9% 100 190
PUOO3 HARINA 200 0 0
U0 1UGO DEL VALLE NARANIA 180 0 0
PEOOL PILAS AA DURACEL 400 0 0
PEO02 PLATANO 50 0 o
PEO03 [MANZANA 195 0 0
PEOO4 ATUN DOLORES 500 0 )
ANOOS MAYONESA 120g. 51 0 0
ANOOG NARANJA 120 0 )
ANOO7 CEREAL ZUCARITAS 240 0 0
ANO0S CHILES EN LATA 200g. 444 0 50

Figura: 35 Imagenes del control de stock, elaboracion propia.

4.3 KPI / INDICADORES DE CALIDAD.

Se obtuvo como resultado la creacion también de una base de KPI para el
aseguramiento del analisis de las ventas de la empresa y determinar de esta
manera que vendedor esta vendiiendo mas, cual esta vendidnedo menos y no
solo eso, si no también, este modelo de KPI es aplicable para agregar la misma

estructura para los prodcutos que se venden mas y los que se venden menos.
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TRIMESTRE TRIMESTRE
TRIMESTRE TRIMESTRE TOTAL DELOS TOTAL DELOS
Vendedor JuLIO- OCTUBRE - TOTAL ACUMULADO
ENERO-MARZO | ABRIL-JUNIO | PRIMERO 6 MESES SEPTIEMBRE DICIEMBRE SEGUNDOS 6 MESES
LAURA LEON $ 4000000 | § 30,000.00 &5 70,000.00 | § 4598700 | § 46,00000 | $ 91,987.00 |{BSEN161987.00
VICTOR TRUJILLO 0 s 50,000.00 | $ 50,000.00 |1's 100,000.00 | $ 7509400 | § 45,098.00 | § 120,192.00 |ER§220,192.00
BRYAN LUNA O s 3000000 | $ 51,00000 | 81,000.00 | § 6984500 | § 3457800 | 104,423.00 |8 185423 00
LETICIA VAZQUEZ © s 5000000 | $ 60,00000 | 110,00000 | $ 4498700 | § 48,906.00 | § 93,893.00 |{§203,893.00
ALBERTORODRIGUEZ [0 s 60,00000 | $ 40,000.00 |'$ 100,00000 | § 4309800 | § 56,890.00 | § 99,988.00 |08 19998800
(OCTAVIO GRACIA © s 7000000 | § 45,00000 |fs 115,00000 | 4190800 | § 53,00000 | § 94,908.00 |{F§11209,908.00
DANIEL ROJAS O s 3400000 | $ 50,000.00 | 84,00000 | $ 4500000 | § 50,10000 | § 95,100.00 |{RSII499,100.00
ALICIA PERALTA $ 4800000 |$ 55,000.00 |f's 103,00000 | 39,087.00 | $ 50,987.00 | $ 90,074.00 |08193,074.00
LUIS MIGUELCARMONA [ s 43,00000 | § 60,00000 |fs 103,00000 | § 59,034.00 | § 40,987.00 | § 100,021.00 |EF§T203,020.00
PEDRO SANCHEZ © s 5200000 s 33,00000 |~ 85,00000 | § 49,00000 | § 3987500 | § 88,875.00 |{BSIINNN98.875.00
CINTHIA PEREZ. © s 5180000 % 35,987.00 | % 87,787.00 | § 62,09300 | § 2809800 | § 90,191.00 [{BSI 499,998 .00
META INDIVIDUAL (@ s 50,000.00 s 100,000.00 s 200,000.00
S 4000000 s 80,000.00 s 180,000.00
[@s 3500000 Ts 79,000.00 Ts 179,999.00

$ 2,108,439.00

Figura: 36 Imagenes de KPI de ventas.

4.4 LOGO / PAGINA WEB Mychangarro.

Fue importante para el poryecto desarrollar una identidad coorporativa
mediante un signo de identificacion, lo cual trajo como resultado la creacién de
un logo para la empresa Mychangarro tal como se muestra en la figura 22 de
esta tesis, al igual se obtuvo el resultado de la creacion del disefio de una

pagina web cual se muestra el ejemplo en la figura 26.

4.5 CRM / Customer Relationship Management

Como ultimo resultado obtenido para el proyecto y que también funciona como
una propuesta de valor, es la creacion de un CRM (Gestion de la Relacion con
los Clientes), el cual es fundamental para tener una relacion, control, y
seguimiento con nuestros futuros clientes. Este CRM se puede observar de
manera mas detallada en la Apéndice C de esta tesis, donde se describe la
empresa, el valor que representa, el estado del cliente de acuerdo al embudo

de ventas, fecha de cierre y de préxima actividad.
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Nombre de la empresa: Mychangarro
CRM

resa v |Valor _ ~ |Referencia| * |Estado | * |Fecha Creacién ~ |Fecha Cierre ~ |Comentario  |Actividad _ ~ |Proxima Actividad ~ |Alerta de Actividad |~
Suj ress Mart $ 5,990.00 [N- 101 011223 15/0124 | Dar seguimiento con la satisfaccion del servicio _|Promociones 0801240 2
El Bodegon de Dofia Rosa | § 5,990.00 |N- 102 011223 160124 [Dar seguimiento con la satisfacci6n del servicio al cliente| 0801240 2
Tienda Amigo Fiel $ 2,500.00 [N- 103 imil 030124 170124 | Dar seguimiento a la conclusion del pago al cliente| 080124/@ 2
El Ahorro Abastecedor | § 2,500.00 [N- 104 imil 040124 1800124 [Dar seguimiento a la conchusion del pago 080124/0 2
Mercado EI Paraiso $ . | Contactado 050124 190124 |Ira visitar el negocio al cliente | 0801240 2
Mini Mart El Ranchito | § - Prospecto 0610124 200124 |Ira visitar el negocio al cliente 080124/0 2
Suj o Los Pinos_| $ - Pros] 070124 2100124 | Dar una segunda llamada al posible cliente Llamada 0801240 2
La Tiendita de la Esquina | $ 5,990.00 |N- 101 011223 150124 | Dar seguimiento con la satisfaccion del servicio _|Promociones | 080124/0 2
Abarrotes El Sol $ 5,990.00 [N- 102 011223 160124 | Dar seguimiento con la satisfaccion del servicio 0801240 2
Mi Tiendita Querida $2,500.00 [N- 103 imi 030124 1700124 | Dar seguimiento a la conclusion del pago 080124/0 2
El Mini Stiper del Barrio | $ 2,500.00 [N- 104 imi 040124 1801724 Dar seﬂmnxnwahwnchxsu‘mdel 20 080124/0 2
Abarrotes La Tradicién | § - Contactado 050124 190124 |[Ir a visitar el negocio 080124/0 2

Figura: 37 Imagenes de CRM de Mychangarro.

CAPITULO 5.CONCLUSIONES FINALES Y
RECOMENDACIONES.

La implementacion del modelo de negocios Canvas en el estado de Morelos
tiene avances importantes en la gestion empresarial de las microempresas
locales. A través de este proyecto, se abordan los desafios que enfrentan
estas empresas en términos de precios incorrectos, falta de ventaja
competitiva y dificultad para administrar inventario y pedidos. Uno de los
principales resultados de este proyecto fue la creacion de un diagrama de
Gantt, y el CRM.

El proyecto permitié una planificacién efectiva de todas las fases y actividades
relacionadas con la implementacion del modelo de negocios Canvas en las
microempresas de Morelos. Esto resulté en un plan de accién claro y detallado

para la implementacién del proyecto.

Se recomienda seguir con los pasos del proyecto, para poder superar la etapa
de TRL actual (etapa 5 Pruebas de la Funcionalidad), de acuerdo a las
proyecciones del estado de resultados se considera factible el siguimiento y el

mejoramiento del mismo.
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7. APENDICES.
7.1 Apéndice A.
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7.2 Apéndice B.

Nombre del Establecimiento

Falta de control en la
gestion de inventarios

Falta de un sistema que permita
la automatizacién de procesos

El Rincén de los Sabores

1

Difusién de su
establecimiento

Acceso li

3

73

financiamiento

desleal

Falta de cap
y asesoramiento

Supermercado La Familia

Mercadito El Proveedor

Tiendita Don Juan

La Esquina del Sabor

Abarrotes La Economia

Super Express Mart

[

O[R[N |E W N |-

El Bodegon de Doiia Rosa

o

Tienda Amigo Fiel

El Ahorro Abastecedor

Mercado El Paraiso

[

Mini Mart El Ranchito

Supermercado Los Pinos

La Tiendita de la Esquina

Abarrotes El Sol

Mi Tiendita Querida

El Mini Saper del Barrio

Abarrotes La Tradicion

Mercadito La Providencia

El Rincén del Sabor

Supermercado El Camino

Tienda Express Gutiérrez

El Ahorrador Familiar

Abarrotes La Buena Vida

Mini Mart Los Angeles

Supermercado El Roble

La Tiendita de Mamé

Abarrotes La Fama

Mercado El Palomar

El Stper del Vecindario

Tienda Amiga del Barrio

Mini Mart La Estrella

Supermercado El Progreso

La Tiendita de Siempre

Abarrotes La Modernidad

Mercadito El Encanto

===

El Rincén del Ahorro

Tiendita Buen Precio

El Mini Stper de Dofia Carmen

Abarrotes La Delicia

N

Super Express Bonanza

El Ahorrador de la Esquina

Mercado La Unién

Mini Mart La Flor

Supermercado La Esperanza

La Tiendita de Papa

Abarrotes La Fortuna

Mercadito El Arcoiris

El Rincén del Gusto

e e e

Tienda Express Herndndez

El Ahorrador de la Familia

Abarrotes La Bendicién
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7.3 Apéndice C.
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