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ANALISIS DEL ENTORNO Y CONTEXTO DE LA IDEA DE NEGOCIO

Planteamiento de problemas identificados en el entorno

e EIl desconocimiento del manejo o utilizacion de plataformas de comunicacion como redes
sociales por medios como celulares, computadores, tablets o demas.

e Con el problema del aislamiento por la pandemia muchas personas de eras tecnoldgicas
anteriores se llegaron a sentir lejos de sus familias, y mas aun si no se tiene el
conocimiento de como utilizar medios tecnoldgicos para poder estar en contacto con sus
ellas.

e Oportunidad de poder instruir y ensefiar a personas de eras tecnologias anteriores, como
utilizar de manera adecuada un medio tecnol6gico por medio de cursos ya sea a través de
proyectos con alcaldias, empresas privadas o empresas publicas. Al tener como ejemplo el
aislamiento por la pandemia a una gran cantidad de trabajadores fueron enviados a sus
casas para realizar sus labores, y si no se tenia un conocimiento previo de medios de

comunicacion seria mas complejo cumplir con estas.

Poblacion afectada
Personas que deseen adquirir nuestro servicio de capacitacion, aunque va enfocado hacia las
hombres y mujeres nacidos entre los afios 60s o antes hasta los 2000, puesto que se comprende
que las personas nacidas entre los afios 2000 ha la actualidad la tecnologia los ha ensefiado a estar

capacitados por si solos a medida que se va avanzando.



Objetivos de desarrollo sostenible

Educacion de calidad
El proyecto va encaminado a este objetivo de desarrollo; al encontrar una pedagogia adecuada
para instruir a personas de nacidas entre los afios 1950 y los 1990 en plataformas digitales,
tecnoldgicas y en uso de aparatos como computadores, celulares y demas para que no sientan que
se quedan atras de los demas y aparte incomunicados como lo estamos viendo actualmente con la

pandemia. Por esta razon se relaciona con la educacion de calidad.

Valor compartido

El proyecto al ir encaminado hacia la instruccion de personas que no tengan la facilidad para
utilizar plataformas digitales o aparatos con los cuales hoy en dia se interactla, se mantienen
comunicaciones, se realizan pruebas, registros entre otros que son necesarios de saber utilizar
tiene un valor compartido al ofrecer el servicio de capacitacion de estas personas en alcaldias
para proyectos como el adulto mayor o en empresas que cuentan con personal nacido entre los
afios 1950 y 1990. Se esta ofreciendo un servicio por un valor determinado y asi mismo se esta
contribuyendo a que la poblacién de estas generaciones esté mas relacionada con los temas de la
tecnologia y que vean la importancia de la esta hoy en dia y asi mismo se mantengan
actualizados. Lo que queremos lograr es que nuestra idea no solo sea para el mercado
competencia si no que a su vez mejore las condiciones econdmicas y sociales de las comunidades

donde intervienen, nosotros buscamos dejar huella positiva en todos nuestros usuarios, garantizar



buenas experiencias con nuestra aplicacion, incentivar el crecimiento de muchas personas que
buscan emprender en el mercado utilizando las herramientas tecnolégicas y mejorar los
conocimientos de las personas que desean utilizar nuestra aplicacion, esto con el fin de mejorar

esta nueva herramienta tecnoldgica y ser una herramienta de crecimiento.

Tecnologias disruptivas

En este proyecto se utilizan las tecnologias disruptivas, porque al capacitar e invitar a las
personas a que actualicen sus medios los medios de comunicacion o por ejemplo la manera como
realizan sus transacciones bancarias a pasar a mantener sus comunicaciones desde un teléfono
celular Android o 10S y realizar sus movimientos desde el mismo teléfono se rompera la forma

en como hacen las cosas y como las haran después de utilizar nuestro servicio.

Anélisis del sector econémico

Los avances tecnoldgicos que se han venido presentando actualmente impulsan a las personas
que se mantengan al tanto de cada avance. Por esta razon la tecnologia y la economia van de la
mano, ya que con cada avance se tiene que seguir actualizando y de esta manera activar la
economia.

Antes los avances tecnoldgicos no eran tan grandes y tan seguidos por esto las personas nacidas
en era tecnoldgicas anteriores a la que nos encontramos no se interesaban tanto en esto y no
mantenian una capacitacion constante sobre los avances que se hacian, es por esto que la persona
que tenia un teléfono para ese entonces y lo sabia utilizar era considerada una persona que tenia

poder adquisitivo y sabia utilizarlo para sacar provecho de él, mientras que en este momento las



personas que no tienen un celular o un medio por el cual comunicarse e interactuar practicamente

no existe, y se pueden sentir desactualizados y tal vez con ganas de no aprender.

IDENTIFICANDO LA OPORTUNIDAD

Pestel del proyecto

Tablal
Pestel del proyecto

PESTEL

Politicas Por tratarse de un proyecto en el que se van a capacitar personas es probable que
nos soliciten capacitacion certificada de las nosotros que somos los que vamos a
dictar las capacitaciones y también el cobro por inscripcion en la camara de
comercio para poder realizar los cobros a las empresas o alcaldias con las que se
van a hacer los contratos. Teniendo en cuenta que segun en el articulo 368 del
Estatuto Tributario, las personas naturales y/o juridicas deben efectuar retenciones
(Retencion sobre la renta e impuesto de Industria y comercio) estos son radicados
por la DIAN, entidad de Direccién de impuestos y aduanas nacionales.

Economia Los factores econdmicos que pueden afectar al proyecto son al empezar no llamar
la atencion de las personas a las que se les ofrece los servicios y no se puede
obtener ganancias, la estrategia es la voz a voz de las empresas y alcaldias para
seguir dictando las capacitaciones para generar ganancias y en el futuro no tener

falencias econdmicas. También hay que tener en cuenta que hoy en dia la



Socioculturales

Tecnologia

Ecologia

Legislacion

tecnologia esta tomando cada vez mas fuerza segun el DANE los personas resultan
ser cada vez mas usuarios en la era de la tecnologia, porque se refleja que cada vez
las personas estan comprando mas y mas herramientas tecnolégicas, esto seria una

ventaja para nuestra idea de negocio.

A la poblacién a la que se dirige el proyecto puede estar muy arraigada a realizar
sus tramites y a comunicarse de una forma en la que toda su vida lo han hecho por
esta razon pueden ser un poco apaticos a la idea que hay que actualizarse y
cambiar su forma de hacer las cosas.

Se debe mantener capacitado el personal para enfrentar a cada nuevo reto que la
tecnologia pone, ya que con este proyecto lo debemos hacer para dar una
capacitacion con grandes cualidades y fortalezas de manera que las personas que
hagan parte de estas las entiendan y se sientan atraidas hacia los temas. Ademas,
nuestro personal también debe de estar actualizando sus conocimientos
constantemente puesto que el Mundo no se detiene y la tecnologia cada dia avanza.
Aparte de realizar las capaciones en cuanto a tecnologia, uso de plataformas,
aparatos y demas, se debe crear conciencia en la poblacion que tome las
capacitaciones del uso o manejo adecuados desechos electrénicos, para ayudar a la

conservacioén del medio ambiente.

Nos basamos en la Ley 1341 del 30 de Julio de 2009, donde el Estado garantizara
la libre adopcidn de tecnologias, teniendo en cuenta las recomendaciones,
conceptos y normativas de los organismos internacionales competentes e idoneos

en la materia, que permitan fomentar la eficiente prestacion de servicios,




contenidos y aplicaciones que usen tecnologia de la informacion y las
comunicaciones y garantizar la libre y leal competencia, y que su adopcién sea
armonica con el desarrollo ambiental sostenible. EI Estado propiciara escenarios de
libre y leal competencia que incentiven la inversion actual y futura en el sector de
las TIC y que permitan la concurrencia al mercado, con observancia del régimen
de competencia, bajo precios de mercado y en condiciones de igualdad. Sin
perjuicio de lo anterior, el Estado no podra fijar condiciones distintas ni privilegios
a favor de unos competidores en situaciones similares a las de otros y propiciara la
sana competencia. Para constituir como tal la empresa que representara este
proyecto es necesario realizar los respectivos registros ante cAmara de comercio,
ante la direccion de aduanas e impuestos nacionales (DIAN), y una cuenta bancaria
a nombre de la empresa en la que se realizara el depdsito del dinero recaudado de

las capacitaciones.

Problema que conviene mas trabajar

Tabla2
Problema que conviene trabajar segun criterios
Criterios Problema
El desconocimiento del manejo o utilizacion de
plataformas de comunicacion como redes
sociales por medios como celulares,
computadores, tablets o demas.
Conocimiento o experiencia 4



Asesoramiento de un experto (si se requiere,
¢lo tenemos?)

Alcance (técnico ¢tenemos las herramientas?,
¢Podemos desplazarnos para evaluar el
problema?, ;tenemos acceso a
informacion/datos/cifras, ¢puedo darle
solucién?

Tiempo (posible solucién)

Costos (posible solucion)

Impacto ¢es trascendental?

¢Representa un desafio para ustedes?

¢Qué tanto les llama la atencidn el desarrollo
del problema?

Total

27




Arbol de problemas

Desconfianza o ganas de no aprender a utilizar los medios de comunicacién

o las formas de realizar por ejemplo transacciones bancarias por desconfianza

Personas desactualizadas y sin capacitacion para
realizar procesos en entidades que utilizan internet.

C

No se pueden comunicar con sus familias.

. J

Ny

1960y 1990.

El desconocimiento del manejo o utilizacion de plataformas de comunicacion como redes
sociales por medios como celulares, computadores, tablets o demds en personas hacidas entre

]

r

Actualizacion rapida y muy seguida de los medios de
comunicacion e interaccion.

]

Avances tecnologicos muy rapidos y falta de personas que capaciten
las personas para evitar atrasos en la poblacion afectada.

L Personas cada vez mas retraidas y olvidadas por falta de capacitacion para

usar plataformas y medios tecnoldgicos.

Ilustracion 1 Arbol de problemas.

Pregunta problema

¢Coémo mantener la sociedad actualizada y capacitada para utilizar medios y plataformas

tecnologicas?

CREANDO LA IDEA DE NEGOCIO

Autoevaluacion de la idea de negocio

Tabla3
Autoevaluacion de la idea de negocio



Escala de valoracion
Interés/ disposicion/afirmaciones

(F) V)
la idea de negocio que tengo se ajusta a lo que

1 2 3 4 5
siempre he querido hacer
No me incomodaria decir a otros que me dedico

1 2 3 4 5
a esta actividad
Estoy dispuesto a dedicar el tiempo necesario

1 2 3 4 5
para desarrollar mi idea de negocio
Considero que en 6 meses puedo tener el

1 2 3 4 5
negocio funcionando
N° total de afirmaciones valoradas en: 0 0 1 0 3

Resultados de la autoevaluacién de la idea

A B C
Total, de afirmaciones valoradas en 1: 0 y 1 0
Total, de afirmaciones valoradas en 2: 0 2 0




Total, de afirmaciones valoradas en 3: 1 3 3

Total de afirmaciones valoradas en 4: 0 4 0

Total de afirmaciones valoradas en 5: 3 5 15
Estructura de la idea =

Puntaje total 18

¢ Cudl es el producto o servicio? Manejo o utilizacion de plataformas de

Tabla4
Resultados de tabla de autoevaluacion de la idea

10



¢Cual es el cliente potencial?

¢ Cual es la necesidad?

¢ Como funciona el producto o servicio?

¢Por qué lo preferirian?

comunicacion como redes sociales por medios

como celulares, computadores, tablets o demas

Personas de tercera edad, 0 personas que no saben

utilizar correctamente los aplicativos

Que las personas aprenden a manejar las redes

sociales correctamente, con este instructivo

Se implementara un software en donde las personas
podran identificar la red social que van a utilizar, de
esta saldra un instructivo que le explicara todas las
funciones disponibles dentro de la red social

Porque hay personas de tercera edad, incluso
jévenes que no saben el total funcionamiento de
algunas redes sociales, este software sera un breve

instructivo para su uso correcto

Estructura de la idea

Tabla5
Estructura de la idea

Idea de negocio estructurada

(Como podemos...

11



Tabla6
Idea de negocio estructurada

Verbo Tema u objetivo Caracteristica

Software de instrucciones de redes

Crear Rentable, educativo, practico
sociales

Usuarios Verbo inspirador Proposito inspirador

Todo tipo de usuarios, Los aplicativos del diario vivir, para asi

desde nifios hasta darles un mejor uso y tener amplio
Conozcan

personas de tercera conocimiento de estas plataformas

edad importantes en la actualidad

Para que los...

12



INNOVAR

Alternativas de posibles ideas de negocios
1. Software instructivo para redes sociales
2. Juego didactico para saber el uso correcto de las redes sociales
3. Aplicativos interactivos sobre aplicaciones de telecomunicaciones
4. Cuadernos, libretas, libros, manuales del uso adecuado de las aplicaciones para

comunicacion instantanea

Investigacion respecto a la competencia

Podemos observar que encontramos competencia indirecta como lo es la aplicacion de YouTube,
donde podemos encontrar varios videos con tutoriales segun la busqueda de la aplicacion a la que
se quiere aprender. Ademas, en los sitios web encontramos diferentes paginas como lo son
consumidorftc, Xataka, Sinnaps, entre otros. Donde se refleja primero una definicion basica de
estas aplicaciones como ¢Qué es?, ;Qué se necesita para descargarla?, ;Por qué son gratis?, etc.
Luego observamos el paso a paso de como hacer uso de la misma y como poder utilizar esta
aplicacion a favor nuestro. Nuestra competencia viene siendo algo dura, puesto que son

aplicaciones gratuitas y eso es lo que més llama la atencién de nuestro cliente.

13



Conclusion de la idea de negocio

Al no contar con una competencia muy caracteristica, ya que se conoce muy poco o aln no se
han visto empresas que se dediquen a la creacién de manuales para el uso de los aplicativos que
usamos diariamente, nuestra idea viable es el software instructivo, el Unico inconveniente seria
con el duefio de las aplicaciones, el cual nos debe permitir los derechos de autor para poder
realizar dichos manuales, ademas de conocer perfectamente todas las funcionalidades que las
aplicaciones contienen para asi lograr un instructivo o manual de una forma mucho mas acertada,

ademaés con una informacion clara y precisa.

Idea seleccionada més conveniente en el mercado: Software instructivo

Nuestra idea sera de tipo productos, la idea selecciona fue el software instructivo para el uso de
aplicaciones diarias tales como Gmail, Outlook, Facebook, WhatsApp, Messenger, Instagram,
LinkedIn entre otras. Esta idea se vendera como un producto, ya que con el daran capacitaciones
respecto al uso de estas, ya que muchas personas en la actualidad desconocen el total de las
funciones gque contienen estas aplicaciones, la idea se basara en investigar aplicacion por
aplicacion y encontrar todas las funciones que esta tenga, y realizar un software con imagenes
donde explique el paso a paso de cualquier funcion que esté presente, logrando asi un uso mas

acertado y un manejo de aplicativos superior al visto actualmente.

FUERZAS DE LA INDUSTRIA

Nombre de la empresa

CapTec

14



Capacitate en tecnologia.

Anélisis de la demanda

Al existir pocas empresas dedicadas a la creacion de manuales para uso de redes y aplicaciones
de la actualidad, seriamos la empresa nimero 1 en el mercado, los usuarios veran estos
aplicativos de una manera innovadora ya que usualmente se dedican a utilizar el internet para
saber como realizar cierta funcién en la aplicacion, actualmente la idea es viable y ademas seria
muy apoyada en el mercado ya que las aplicaciones tales como LinkedIn, WhatsApp ,meet,
Gmail entre otras, estan siendo usadas diariamente y su cantidad de blsquedas en internet sobre
sus funciones es bastante amplia ya que las personas desconocen el cémo realizar ciertas
actividades dentro de estas.

Como podemos observar, las aplicaciones que mas se han utilizado en lo que vamos del afio

2020. Segun la pagina de investigacion statista.

15



Facebook, empresa lider
de las redes sociales

Usuarios activos mensuales de redes sociales/servicios
de mensajeria en 2020 (en mill.)

B Facebook M Tencent M Otros

Facebook 2.498

WhatsApp

2.000+

Messenger™® 1.300

WeChat/Weixin _ 1.151
Instagram™ _ 1.000
Tiktok [ 500-800
QQ™ 653
Qzone™* _ 517
weibo [ 497

Snapchat™* - 218
Twitter™ [ 152

Figure 1. Cuadro Redes Sociales

e Aspecto Personal: El servicio que nosotros ofrecemos es para todo publico, sin importar
la edad, la situacién econdmica y el rango de su trabajo. Puesto que nosotros lo que
queremos lograr es ensefiar al consumidor como posicionarse en el mercado utilizando
esta herramienta.

e Aspecto Social: Este factor influye en gran parte, puesto que la familia y amigos son los
que presionan al consumidor a realizar la compra ya sea por experiencia de esa persona o

porque realmente ven nuestro servicio como una oportunidad de aprender mas y



posicionarse en el mercado, refiriéndonos a entrar al mercado utilizando algunas de estas
aplicaciones.

e Aspecto Psicoldgico: La motivacion que nosotros lo brindemos a nuestro cliente para
hacer uso de nuestro servicio, el aprendizaje que se quiere lograr y la tendencia de nuestro
servicio.

e Aspecto Cultural: El deseo del individuo para satisfacer las necesidades, las influencias
que se tenga en su familia, la clase social en la que se encuentra y la comunicacion que se
quiere tener con el cliente.

Analisis de la oferta

En la actualidad solo se pueden encontrar manuales de estos aplicativos con el creador de estas,
es decir LinkedIn al ser creada una cuenta nos dara una breve introduccion de como utilizar la
aplicacion, mas nunca nos dara el uso correcto total de esta, nuestra idea tiene mucha
implementacion en la actualidad ya que muchas personas se encuentran desinformadas y en
algunos casos no saben como realizar él envio de mensajes o crear perfiles para estas
aplicaciones, nuestro punto fuerte es que sera un software de facil uso, ademas de que las
personas mas interesadas seran las de tercera edad ya que ellos son los que con mas frecuencia
suelen pedir de ayuda a los mas jovenes para que estos les expliquen el uso de los aplicativos, al
no haber una empresa dedicada a estos instructivos nuestro nivel de éxito estaria en un pico alto,
ya que se pondra vender este software como un instructivo de capacitacion para algin trabajo, asi
que siempre se mantendra en el mercado y entre méas avance la tecnologia, mas aplicativos se

crearan y nosotros seguiremos creando instructivos para estos.

17



Analisis de la comercializacién y de los proveedores
Para solicitar proveedores, vemos a DSB MOBILE como uno de los mejores proveedores para
implementar nuestro servicio. Su experiencia y su presencia global nos da la satisfaccion de

poder lograr el objetivo que queremos.

DESARROLLO MOVIL Y WEB

70%0FF £

e v

SOLICITAR UNA COTIZACION

Figure 2 DSB MOBILE

También encontramos a Freelancer como un buen proveedor para llevar a cabo la creacion de
nuestro servicio, tiene reconocimiento en varios sitios importantes como lo es The New York

Times
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heNewdlork&imes v Eme. Forbes A&

Como aparece

en
Entrepreneur B|B|C] engodgel VentureBeat

El mercado mas grande del mundo

Millones de usuarios, desde pequefios negocios hasta grandes empresas,
pasando por startups, recurren a Freelancer para hacer realidad sus
ideas.

48.5 millones 18.9 millones

USUARIOS REGISTRADOS TOTAL DE TRABAJOS PUBLICADOS
Figure 3 Freelancer
Nuestra idea sera planteada a los creadores de las aplicaciones que usamos diariamente, ya sea
Gmail, LinkedIn, WhatsApp, Outlook, etc. Ellos seran quienes nos den inducciones sobre el
funcionamiento mas completo de estas aplicaciones, siendo asi nos basaremos en los siguientes

aspectos:

a. Precio: tendremos que tener en cuenta de que realizaran un cobro por las inducciones mas
a fondo sobre los aplicativos.

b. Localizacion geogréfica: esta aplica en el sentido de que hay aplicaciones a nivel
mundial, y nuestros manuales deberan de ser traducidos a varios idiomas para que asi
nuestras ventas sean también a nivel internacional.

c. Experiencia: el uso actualmente de las aplicaciones no es de uso correcto, incluso existen
personas que no saben cumplir ciertas funciones, por lo tanto, buscamos a los proveedores
gue nos capacitaran en estas, mediante esto armaremos el plan de estudios y seguimiento

para asi poder crear el software
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d. Posibilidad de alianzas: se podrian tener varios socios, ya que nuestra empresa al crear
estos aplicativos serdn muy viables, y algunas empresas 0 personas querran apoyar
nuestra causa, incluso comprar el software para implementarlo como una capacitacion
para los trabajadores.

e. Conocimiento del mercado: actualmente contamos con muchos aplicativos, lo cual nos
lograra un excelente uso de opciones para empezar con la creacion del software, a medida
que avanza la tecnologia, iran saliendo mas aplicativos y nos beneficiara para la creacion
y la no caida de nuestra empresa.

f. Cumplimiento legal: al otorgarnos los derechos de autor de los creadores de las
aplicaciones, podriamos implementarlo como algo legal y de uso adecuado, ademas de
que contaria con mucha demanda al no existir empresas dedicadas a este tipo de creacion

de software instructivo para plataformas de uso diario.
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Segmento del mercado

Podemos encontrar la siguiente informacion, basada en un estudio de la pagina web mediaclick

b Active Users of the Top Social Platforms, by Age

—— I —— ——— ——
16 to 24 35to 44 45 to 54 55to 64
Tumblr ﬂ 32%
Instagram C 34%
YouTube 30%
Twitter u 31%
Pinterest 34%
Google+ E 31%
LinkedIn m 32%
Facebook n 29%
0% 20% L0% 60% 80% 100%

Figure 4 Segmento del mercado

Es asi como podemos enfocarnos més en las personas de tercera edad, teniendo en cuenta que
nuestro producto y servicio es apto para todo publico
Bondades de mi producto:
e Escontribuyente
e (Genera ingresos
e Posee comunicacion directa
e Un ahorro en publicidad
e Adaptacién al entorno

e Viabilidad
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e |nnovador

e DidActico

e Simple manejo

e Accesible

e Productivo

e No necesita internet

e Satisface una necesidad

e Producto viable econdbmicamente

e Actualizaciones constantes.

2.

llustracion 2 Cuadro cliente

Inzerta una foto del cliente

Describe los miedos, frustaciones v ansiedades

Desea, necesita, anhela v suefia

*No manejar la plataforma adecuadamente (Meet, Google, etc)
*Se conforma con saber lo basico de un PC y ordenador

*Solo he aprendido estos dos pasos (encender y apagar)

*No se manejar estas nuevas hetramientas, soy de otra epocay se
me da peor

*Esto es tecnologia para los jovenes, que ellos lo hagan

* Conocer nuevas tecnologias e implementarlas en mi vida personal
como laboral

*Poder actualizarme cada vez

*Entrar al mundo de la tecnologia

*Poder emprender en esta nueva era, utilizando esta gran herramienta
*Tenernuevos conocimientos sobre esta herramienta

Demograficos y geograficos

;Qué estan tratando de hacer y porque es importante para ellos?

;Como alcanzan esas metas hoy? ;Hay alguna barrera en su camino?

*Distribuir el tiempo eficientemente

*Mavor motivacion producto ala hora de emprender
*Comunicacion eficaz y activa

*Implementar v conocer de la nueva tecnologia de E-commerce

Las metas se pueden lograr de vanas formas que son:
*La tecnologia llega a cualquier punto del planeta
*Facilita el intercambio de informacion

Pero existen barreras que son:

*El poco conocimiento sobre la herramienta tecnologica
*Be reduce 1a creatividad

*Dependencia de la misma

Frases que mejor describen sus experiencias

*"Muchas veces la gente no sabe lo que quiere hasta que lo ensefias” Steve Jobs
*"Las grandes oportunidades nacen de haber sabido aprovechar las pequefias” Bill Gates
*'El mayo niesgo es no cotrer un resgo” Mark Zuckerberg

Existen otros factores que deberiamos tener en cuenta?

Factor economico
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Mi cliente ideal puede ser visto en cualquier parte del mundo, ya que son muchas las
personas que necesitan tutoriales sobre como usar aplicativos, mi negocio al ser B2B, las
compafiias bien podrian ser, tal como los creadores de Facebook, Yahoo, Google entre

otras.

Los valores que destacan mi cliente ideal

Confianza.

2.0ptimismo.

3.Autocontrol.

4.Reflexion.

5.Iniciativa.

se relacion con personas con conocimientos bajos en la tecnologia en este caso como
personas de la tercera edad,

la necesidad mas importante de los clientes es poder conocer e implementar el comercio
electronico, tener la capacidad de entender la tecnologia y de aplicarla en la vida diaria y

asi el conocimiento de todo tipo de plataformas

las bondades nombradas anteriormente pueden verse aplicadas de tal manera que los
complementa a la hora de realizar estrategias de marketing, los ayuda a nivel personal a
crecer ya que puede ser aplicado para generar ingresos, ademas de ver con otros el futuro

tecnoldgico al que estaremos sometidos.
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a) Dentro del mercado encontramos diferentes competencias indirectas, como lo son los
videos que se encuentra en You Tube donde se encuentran varios tutoriales de cémo se
puede utilizar la aplicacidn segun busqueda, también encontramos diferentes paginas web
como consumidorftc, Xataka, Sinnaps, entre otras. En estos sitios se encuentra
definiciones basicas de que es una aplicacidn, como se puede utilizar esta aplicacion para
beneficios del cliente y luego se ve el paso a paso de cémo llevar a cabo su uso.

b) La accesibilidad al producto se considera bastante alta debido a que el producto que se va
a entregar se basa en aplicaciones y sitios de la actualidad y que son utilizados en todas
las partes del mundo, al ser econémico y de uso informativo hara que su expansion a nivel
mundial sea efectiva.

c) Las personas 0 empresas que quieran capacitarse en como utilizar los aplicativos que mas
se solicitan en la actualidad, tales como Gmail, google, WhatsApp, entre otros, esto les
dara el conocimiento avanzado y el total funcionamiento sobre estos.

d) La viabilidad de que adquieran el producto es bastante alta debido a que la mayoria del
mercado y movimientos se esté realizando por medio de aplicativos, asi que es
conveniente que el cliente sepa en cdmo se usa.

e) Sera a nivel mundial debido a que estas aplicaciones de uso diario pocos conocen su total
funcionamiento, siempre se conforman con lo basico, al tener nuestro informativo este
hace que conozcan al 100% la plataforma llegando a manejarla correctamente y

sabiéndola aprovechar
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CLIENTE

- Obtener rcado en el que se

ia que tiene nuestro
e manera puede
mientos adquiridos

ia para el mercado

B TRABAJOS DEL CLIENTE
B FRUSTACIONES DEL CLIENTE
M ALEGRIAS DEL CLIENTE

lustracion 3Diagrama circular perfil del cliente
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PERFIL DEL CLIENTE

B Aliviadores de frustaciones
B Creadores de Alegrias

B Productos y servicios

lustracion 4 Diagrama cuadro perfil del cliente

Declaracion propuesta de valor

1. Frase que otorga poder a la idea:

“Recrea y refuerza en una sola palabra”
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DISENO TU PRODUCTO

Decreto 2150 de 1995 articulo 46°

Reglamentado por el Decreto Nacional 1879 de 2008. Sin perjuicio del régimen establecido para
el Departamento Archipiélago de San Andrés, Providencia y Santa Catalina, ningun
establecimiento industrial, comercial o de otra naturaleza, abierto o no al publico, requerira
licencia, permiso o autorizacion de funcionamiento o cualquier otro documento similar, salvo el
cumplimiento de los requisitos que se enumeran en los articulos siguientes con el Gnico propdsito

de garantizar la seguridad y salubridad publica.

Decreto 2150 de 1995 articulo 47°

Reglamentado por el Decreto Nacional 1879 de 2008. A partir de la vigencia del presente

Decreto, los establecimientos a que se refiere el articulo anterior s6lo deberan:

1. Cumplir con todas las normas referentes al uso del suelo, intensidad auditiva, horario,
ubicacién y designacion expedida por la entidad competente del respectivo municipio.

2. Cumplir con las condiciones sanitarias y ambientales segun el caso descritas por la ley.

3. Cumplir con las normas vigentes en materia de seguridad.

4. Cancelar los derechos de autor previstos en la Ley, si en el establecimiento se ejecutaran obras
musicales causantes de dichos pagos.

5. Obtener y mantener vigente la matricula mercantil, tratdndose de establecimientos de

comercio.
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6. Cancelar los impuestos de caracter distrital y municipal.

Decreto 2150 articulo 42°

Los estatutos y sus reformas, los nombramientos de administradores, los libros, la disolucion y la
liquidacion de personas juridicas formadas segun lo previsto en este capitulo, se inscribiran en la
Céamara de Comercio con jurisdiccion en el domicilio principal de la persona juridica en los
mismos términos, derechos y condiciones previstos para el registro de actos de las sociedades
comerciales.

Decreto 2150 articulo 44°

Ninguna autoridad podra exigir requisito adicional para la creacion o el reconocimiento de
personas juridicas a las que se refiere este Capitulo. Ver el Concepto de la Secretaria General

1745 de 1998

Proceso de produccion
Materiales:
A) Computador
El uso del computador sera necesario para realizar investigaciones respecto a los
aplicativos. Ademas, es donde realizaremos nuestros escritos para luego estos pasar a ser

impresos.

B) hojas de diferentes tamafios
utilizadas para imprimir nuestro material y haci poder armar los documentos necesarios.

C) Informacién y permisos de los aplicativos
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D)

E)

F)

Es necesario hablar con los creadores de las aplicaciones para que estos nos otorguen los
permisos para poder realizar nuestros informativos respecto a sus aplicaciones, ademas de
unas pequefias pautas de todas las funciones posibles dentro de las aplicaciones.
Impresoras

Para esto debemos tener en cuenta los costos que tendremos en tinta, y demas
mantenimientos a realizar a la impresora, ademas de nuestros informativos los cuales,
seran los que tengan las animaciones, textos instructivos, entre otros.

Pléastico

Es necesario realizar cotizaciones del plastico, ya que este sera utilizado para empacar
nuestro informativo, ademas de que este tendra la decoracion del producto que sea
adquirido.

Cartén

La cotizacion del carton lo realizamos en base de que serd necesario para la pasta

personalizada de cada informativo, esto dependiendo del producto adquirido.
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Computador

Hojas de diferentes
tamanos

Permisos
aplicativos

Impresora

lustracion 5 Proceso de produccion

e Computador: Para consultar la informacion y generar nuestro servicio y producto
e Hojas: Para poder plasmar esa informacion en ellas

e Permisos aplicativos: Para llevar a cabo nuestro producto y servicio, sin correr ningln
riesgo legal

e Impresora: Para sacar toda la informacién y plasmarla en fisico.

e Plasticos: Empaque para los instructivos
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e Carton: Donde se plasma el logotipo e imagen

Cadena de distribucion

\ =Ly Consumidor
Publicidad Alcance Ventas (Aereo y/o final
Y, Terestre)

llustracion 6 Cadena de distribucion

e Publicidad: Utilizaremos las redes sociales y las paginas web para dar a conocer nuestro
producto y servicio.

e Alcance: Esperamos que este producto llegue a todo tipo de consumidor sin importar la
edad que este tenga.

e Ventas: Esperamos lograr un acuerdo mutuo con el cliente, donde su bolsillo no se vea tan
afectado al momento de adquirir este producto

e Envio: Utilizaremos en envid nacional a Rapidisimo, ya que es una empresa donde el
envié se torna en poco tiempo y su costo no es muy alto e internacionalmente
utilizaremos a DHL Express, es una empresa donde el costo del envio se ajusta al bolsillo
de cualquier consumidor.

e Consumidor final: Llegada de producto o servicio al cliente
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Costos de produccion

Computador $ 2.000.000 |$ 1.111 | Valor Hora Depreciacion
Hojas Paquete x500 $ 15.000 | $ 90 |Valor Por Hoja
Permisos aplicativos $ 1.500.000 | $ 1.666 | Valor por dia
Impresora $ 800.000 |$ 1.666 | Valor por Hora Depreciacion
Plastico x500 $ 25.000 |'$ 50 |Valor por Hoja
Carton x500 $ 10.000 | $ 20 |Valor por Hoja

Valor Unitario $ 4.603

Costo Mano de Obra

Richard Alfonso S 3.657 | Valor por Hora

Franki Ramirez S 3.657 | Valor por Hora

David Umafia S 3.657 | Valor por Hora
Valor Unitario Mano de Obra S 10.971

Costos Indirectos de Fabricacion

Arriendo S 1.042 Valor por Hora
Luz S 500 Valor por Hora
Valor Unitario $ 1.542

Costos de produccion

Costo Unitario Materiales S 4.603
Costo Unitario de mano de obra S 10.971
Costo unitario de CIF S 1.542
COSTO TOTAL UNITARIO S 17.116
PV = > 17.116 = $24.451

1-30%

Precio de Venta: $24.451
Validacion y verificacion

e Satisfaccion del cliente
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Grado de cobertura del mercado
Precio

Procesos de produccion
Seguridad

La eficiencia o el rendimiento
Valoracion de ventas

Competitividad

Modelo de prevencion, evaluacion y fallas

Economia
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Produccion

lustracion 7 Empaque y etiqueta

Empaque

34

Etiqueta

Informacion

Este producto contiene aplicativos de uso

Numero: 00-5ff

Cantidad: 1

Cod Ariculo: fa052-1

788492|‘808274||




Brochure

CAPTEC
Recrea y Refuerza en
una sola propuesta

I Facebook, empresa lider

de las redes sociales
Usuarcs activos mansuaies e redes soodes/serdoos
de memsajeria en 2020 (e mil)

Wiatook @ Tncest B Q00
ot I -
e I - -
wechavweedn [N : 15
restagrae” [
o [N scoen
oo [ <<
cecor [N 510
weeo [N <
sepchar [ 118
Twime [ 152

llustracion 8Brochure 1
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llustracion 9Brochure 2

Ficha Técnica

Ficha Técnica

Facebook, WhatsApp, Gmail, entre otras

Instructivo (Depende del servicio que se adquirido)
Caodigo F001, W001, G001, entre otros
Procedencia Colombia

Material Manual aplicativo

Clasificacion Publico Apto para todo pubico

Ofrecida por: CapTec

Tabla 7Ficha técnica
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Ciclo de vida

Tabla 8 Ciclo de Vida

Ve

Introduccion Crecimiento Madurez Declive

El producto de
encuentra en
introduccién

Tiempo

PROTOTIPO
1. Caracteristicas del producto o servicio: nuestro producto se basa en recopilar
informacion respecto a todas las explicaciones existentes y de uso mas frecuente y asi
crearle un manual instructivo a cada uno de estas, mostrando asi los paso a paso,
funciones principales, funciones ocultas, atajos entre otros tips para hacer de esta mas
efectiva a la hora de ponerla en préctica.
Caracteristicas del prototipo:
e Uso de medios tecnoldgicos: nos basamos en el uso de la tecnologia para recopilar
informacion respecto a las aplicaciones a las cuales les realizaremos el respectivo
manual instructivo, se revisaron paginas existentes, ademas los manuales basicos

de las aplicaciones que se muestran al momento de ser instalada.

37



e Impresoras y acetatos: se usaron estos materiales para realizar la respectiva
impresion del manual instructivo de las aplicaciones, basandonos asi en un disefio
sencillo y de facil comprension.

e Proveedores de informacién: tenemos que realizar un respectivo analisis de cada
aplicacion para esto implicada hablar con el creador de la aplicacion o con las
personas encargadas de sus respectivas actualizaciones para que estos nos
especifiqguen mas a fondo el uso de estas.

e Conocimiento tecnoldgico: es importante tener conocimiento tecnoldgico de la
nueva y futura era ya que seran implementados en las aplicaciones, por lo cual
nuestro manual cada vez sera mucho mas extenso, incluso hay que actualizarlo
cada vez que a una aplicacion le surja una actualizacion.

Como va a interactuar el cliente con el prototipo: el alcance de este prototipo sera
primero a nivel nacional, por medio de paginas web se realizaran las publicaciones del
instructivo y aquellas personas interesadas nos contactaran para saber mas acerca del
producto, en campafias de promocion, nos ubicaremos en ciertas zonas especificas y
daremos a conocer el producto, su precio y sus beneficios, ademas del por qué usarlo y en

que le beneficia adquirir nuestro producto.
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Evidencia del prototipo:

lustracion 10 Prototipo

MODELO DE RUNNING LEAN

Tabla 9 Modelo Running Lean
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Métricas Clave
Los clientes para
nuestro producto
pueden ir en
aumento ya que
al ser
aplicaciones de
uso muy
frecuente las
personas
necesitaran
relacionarse
mucho mas con
estas, incluso las
compafiias
podrias adquirir
nuestros
productos para
dar
capacitaciones a
sus empleados

Canales

Nuestro producto
llegara a las personas
por medio del uso de
la tecnologia, las
paginas web tales
como Facebook,
Instagram, twitter
entre otras, ademas se
realizaran camparias
en sitios especificos
del pais para que la
gente tenga
interaccion con estos
y quieran adquirirlos.

Estructura de costos

Mano de obra

Materiales (Papel, Plastico, Carton y permisos
aplicativos)

Costos indirectos (Luz, Internet y Arriendo)

Fuentes de ingresos
Nuestro producto nos genera un ingreso cada vez que quieran
adquirirlo es decir por cada compra de un instructivo, ellos
analizan si ven conveniente comprar un manual de cémo
funciona una aplicacion y decidiran si es bueno comprar o no el
producto, los precios pueden varias dependiendo el tipo de
manual gue escojan, es decir Facebook y WhatsApp son
totalmente diferentes, una tiene mas funciones que otra, esto
hace que un manual sea mucho mas extenso que el otro, nuestra
dependencia geogréafica aplica a nivel nacional y mundial, el
Unico sitio al que no aplica serias a las tribus y a los paises con
poco desarrollo tecnoldgico, lo bueno del producto es que el
ingreso sera por pago de compra de instructivo, asi que el dinero
entra directamente.

VALIDACION DE IDEAS DE NEGOCIO

Objetivo de la investigacion

Satisfacer las necesidades de los clientes mediante una aplicacion junto con instructivo esto con

el fin de demostrarle al cliente como puede llevar un mejor uso de las redes sociales y medios de

comunicacion como lo son Facebook, WhatsApp, Gmail, Meet, entre otras y asi ensefiarle al

consumidor como puede fortalecer estos conocimientos y ponerlos practica al momento de
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emprender, creando asi microempresas y teniendo de estrategia principal estos medios de

comunicacion.

Tipo de Investigacion
En nuestro proyecto utilizaremos la Investigacion cuantitativa, puesto que nos permite realizar un
manejo numérico de informacidn a través de entrevista por correo y teléfono.
Nosotros necesitamos conocer como influiria nuestro proyecto en el mercado y es por esto que
nos basamos por datos estadisticos basados en una encuesta.
Encuesta
1. Usted como consumidor, ¢Qué le parece una aplicacion junto con instructivo, donde
le ensefiara como manejar mejor las redes sociales y otros medios de comunicacién
como Gmail y Meet?
2. ¢Utilizaria esta aplicacion de manera personal y profesional?
3. ¢De qué manera utilizaria los conocimientos que le brinda este producto y servicio a
favor suyo?
4. ¢Ha visto este producto y servicio en algun otro sitio? Si su respuesta es afirmativa
¢En qué sitio?
5. ¢Recomendaria usted este servicio y producto?
6. ¢Le parece que el precio de venta $24.500, es un valor aceptable para su bolsillo?
7. Que es lo que desea aprender de este servicio
a. Secretos de las aplicaciones
b. Llevar a cabo un emprendimiento mediante las mismas
c. Llevar un buen manejo para comunicarse con sus seres queridos

d. Llevar a cabo una buena comunicacion con personas del trabajo

41



a.

b.

8. ¢Cree usted gue esta aplicacion es una buena estrategia de marketing para las
microempresas?

9. ¢Qué tan importante cree que son las aplicaciones en la actualidad?

a. No es importante

b. Es Importante

c. Es muy importante

10. ¢ Cree usted que en los colegios deberian capacitar a los estudiantes sobre el uso
correcto de las redes sociales y otras aplicaciones de mensajeria instantanea?

Si

No

Tamario de la muestra

1.

El mercado objetivo, el cual estuvo conformado por hombres y mujeres jévenes y adultos
y hombres y mujeres de la tercera edad, de una determinada zona, la cual estad conformada
por una poblacién de 90.000 personas, segun fuentes estadisticas externas.

Un nivel de confianza de 85% y un grado de error de 15%

Aplicando la férmula de la muestra:

n = (Z%paN) / (Ne? + Z?pq)

Nivel de confianza (Z) = 1.85

Grado de error (e) = 1.15

Universo (N) =90.000

Probabilidad de ocurrencia (P) = 0.5
Probabilidad de no ocurrencia (Q) = 0.5

n = ((185)2 (0.5) (0.5) (90.000)) / ((90.000) (0.15) + (185)2 (0.5) (0.5))
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n = ((3.42) (0.25) (90.000)) / ((90.000) (0.0225) + (3.42) (0.25))
n = 76950 / 2.025 + 0.855
n=77322.76 / 2025.85

n=38.16

TABULACION Y ANALISIS DE LA INFORMACION
e Usted como consumidor, ¢Qué le parece una aplicacién junto con instructivo, donde le
ensefiara como manejar mejor las redes sociales y otros medios de comunicacion como
Gmail y Meet?
1.1 Muy bueno
1.2 No me interesa
1.3 Interesante

1.4 Excelente

OPINION CLIENTE

B Muy bueno B No meinteresa M lInteresante M Excelente
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e Utilizaria esta aplicacion de manera personal y profesional?
1. Si

2. No

Uso personal y Profesional

uS|
ENO

e ;De qué manera utilizaria los conocimientos que le brinda este producto y servicio a favor
suyo?
1.1Si

1.2 No
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mS| mNO

e ;Ha visto este producto y servicio en algun otro sitio? Si su respuesta es afirmativa ¢En
qué sitio?
1.1 Si

1.2 No

uS|
HNO
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¢Recomendaria usted este servicio y producto?
1.1Si

1.2 No

¢Le parece que el precio de venta $24.500, es un valor aceptable para su bolsillo?
1.1 Si

1.2 No

46
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uS|
mNO

¢ Que es lo que desea aprender de este servicio

b.

Secretos de las aplicaciones
Llevar a cabo un emprendimiento mediante las mismas
Llevar un buen manejo para comunicarse con sus seres queridos

Llevar a cabo una buena comunicacion con personas del trabajo
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b

B Secretos

B Emprendimiento

B Comunicacién con Seres Queridos

1 Comunicacion con Personas del
trabajo

¢Cree usted que esta aplicacion es una buena estrategia de marketing para las

microempresas?

1.1Si
1.2 No
F
mSi
¥ No
L
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e ;Qué tan importante cree que son las aplicaciones en la actualidad?
1. No es importante
2. Es Importante

3. Es muy importante

B No es importante
M Es importante

M Es muy importante

L | 4

e ;Cree usted que en los colegios deberian capacitar a los estudiantes sobre el uso correcto

de las redes sociales y otras aplicaciones de mensajeria instantanea?
a. Si

b. No
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