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ENUNCIADO DEL PROBLEMA
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Las pequefias y medianas empresas en Colombia son la base del desarrollo econdmico del
pais, segun la camara de comercio representa el 90 por ciento del sector productivo y generan
el 80 por ciento de los empleos [1]. Antes de la coyuntura generada por la pandemia por el
COVID 19, seglin Confecamaras el 20 por ciento de las pymes quebraban en el primer afio
en Colombia por problemas en la adquisicion de clientes, econémicos, dificil acceso a
créditos, planes de negocios mal estructurados, por mencionar algunos de los factores méas

representativos por los cuales se disuelven las pymes [2].

Los emprendimientos son ideas de negocio materializadas por la persona que identifico la
solucién a una necesidad en particular, sin embargo, muchas fracasan debido a la falta de
conocimiento de las personas para convertir una idea en una microempresa [3].debido a que
basan sus modelos de negocios en los conocimientos previos. Actualmente las empresas se
deben adaptar a las necesidades de un mercado globalizado con lo cual el uso de la tecnologia
en los procesos y obtencion de datos se convierte en una de las necesidades principales par
ser competitivo en el mercado [4]. El crecimiento de las empresas esta relacionado con
muchos factores diferente, uno de los mas determinantes para el crecimiento es la adquisicién
de nuevos clientes lo cual se puede lograr realizando la implementacion de herramientas
tecnoldgicas que permita realizar un acercamiento con el mismo y que el cliente brinde su
opinion para mejorar la percepcion del mismo, es importante contar con datos los cuales

facilitaran el andlisis y a través de los mismos tomar decisiones [5].
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PREGUNTA PROBLEMA
¢Como un plan de capacitacion en la metodologia lea startup impacta en la transformacion
digital y la variacion en la cultura del trabajo en el emprendimiento Chalomi jeans?

OBJETIVO GENERAL
e Evaluar el impacto del plan de capacitacion en la metodologia lean startup para la

trasformacion digital y la variacion en la cultura del trabajo de chalomi jeans.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
o Disefiar la lista chequeo para recolectar la informacion del diagndstico del

emprendimiento Chalomi jeans alineado con la metodologia lean startup.

e Desarrollar un plan de capacitacion y ejecutarlo con base en la metodologia Lean

stratup.

e Disefiar una segunda lista de chequeo para evaluar el impacto de la capacitacion e

identificacion de su efectividad.



JUSTIFICACION

El sector de la confeccion textil en Colombia representa el 9,4% del total del producto
interno bruto y aporta més de 600.000 empleos al afio por medio de méas de 14.000
empresas que en su mayoria en su mayoria son de tipo mediano y microempresa, de las
cuales alrededor de 8,5% realizan exportaciones a diferentes lugares del mundo [6]. Si bien
durante el afio 2020 y principios del 2021 sufrié un decrecimiento por la coyuntura
presentada por el COVID 19, todo lleva a pensar que el afio 2022 y 2023 seré el afio para la
recuperacion y crecimiento del sector [7]. Uno de los factores que més afecta este sector de
la economia es la falta de implementacién de herramientas que ayuden a identificar las
falencias en mayor parte por falta de conocimiento de estas, por medio de la investigacion
se pretende identificar las falencias y oportunidades que se estén desarrollando en la
empresa Chalomi jeans con la finalidad de disefiar un modelo de negocio basado en la

metodologia lean startup.

Uno de los errores  mas recurrentes en las primeras etapas de los emprendimientos es creer
tener identificado lo que desea el consumidor. Y pensar que lo que a mi parecer esté bien 'y
me gusta les va a gustar a los demés y de igual manera con lo que no me gusta [8] . Es
importante implementar en etapas tempranas del emprendimiento metodologias como el
lean startup que va a contribuir en generar un producto que a través del prototipo y
retroalimentacion dada por clientes potenciales tenga una mayor aceptacion en su
introduccion al mercado [9]. Para el caso de Chalomi jeans las etapas de disefio para las
nuevas campafias se hacen de manera intuitiva, con lo que se cree que les va a gustar a los
consumidores, lo cual ha desencadenado en ocasiones sobre stock en algunas referencias

que no han tenido una aceptacion por parte de los clientes.

Chalomi jeans necesita un cambio en la cultura del trabajo, actualmente no se cuenta con
estrategias para la mejora continua ni la implementacion de la tecnologia en sus procesos y
en la obtencion de datos de los mismos y sus clientes, se debe cambiar el modelo tradicional
del negocio en el cual no se almacenan ni recolectan datos, se deben implementar
herramientas tecnoldgicas lo cual ayudara a que la empresa sea mas competitiva en el

mercado.



MARCO REFERENCIAL

MARCO TEORICO

LEAN STARTUP
Esta metodologia fue disefiada Eric Ries en Silicon Valley en el 2008 después del fracaso de

su primer startup la cual después de un analisis se detectd que se habia invertido mucho
tiempo en generar el producto inicial pero no se habia tenido en cuenta el cliente por lo cual
no hubo retroalimentacion de este, se utiliza principalmente para empresas jovenes que
requieren de este tipo de herramientas para que no se diluyan en el corto plazo. Se hace
mediante un ciclo en general que inicia en cliente y termina en el mismo recibiendo a través
de prototipos la retroalimentacion y a través de esta generando correcciones con la finalidad

de cuando se tenga el producto terminado cumpla con todas las necesidades del cliente [10].

Producto

llustracién 2CICLO DEL LEAN STARTUP



Eric define que para aplicar la metodologia lean startup se debe aplicar el siguiente ciclo [10].

Plantear
una
hipotesis

Generar un Validar la

aprendizaje hipotesis

Medir la
hipotesis

llustracién 3 CICLO LEAN STARTUP

PLANTEAMIENTO DE LA HIPOTESIS
En este paso de debe plantear cual es la necesidad que se va a suplir del cliente, y porque el

mismo estaria dispuesto a pagar, o si de lo contrario no es una necesidad [10]

VALIDAR UNA HIPOTESIS
La validacion se realiza cuando los clientes tempranos del producto nos dan la

retroalimentacion de este y de tal manera se corrobora que lo planteado en la primera fase

€s 0 no correcto [10].

MEDIR LA HIPOTESIS
Este paso nos permite evaluar si se cumplié o no con los objetivos planteados mediante la

medicion de indicadores [10].

La metodologia lo que busca es que esas empresas con ideas innovadoras no inviertan una
gran cantidad de horas de trabajo generando suposiciones entorno a que es lo que busca el
cliente, lo que propone es que con la menor cantidad de recursos sea posible obtener una

retroalimentacion del cliente y trabajar en torno a la misma para ir generando el aprendizaje



y las mejoras en el producto y de nuevo adquirir la retroalimentacion del cliente, el fin de la
metodologia es generar el producto final con la mayor cantidad de caracteristicas que

generen aceptacion en el mercado [10].

Ries propone lo que él denomina contabilidad de la innovacion que consiste en que un
startup no puede manejar una contabilidad tradicional ya que busca un startup es si se esta

aprendiendo a crear un negocio sostenible, él explica dicha contabilidad en tres etapas [10].

o Recolectar la mayor cantidad de informacion posible con el recurso del producto
minimo viable

o Ser realizan todos los cambios recolectados en la retroalimentacion

e Se determina si los cambios que se hicieron cumplen con las expectativas o si no de

nuevo se vuelve al primer paso

Para lograr esta contabilidad de la innovacion y la metodologia lean startup es importante
poder medir la herramienta que facilita esta medicion es el embudo de conversion con las
métricas piratas [10]. Las cuales consisten en identificar los tipos de clientes de acuerdo a la

adquisicion de clientes como se describe en el siguiente gréafico [10].

Ingresos

Referencias

D 4

llustracién 4METRICAS PIRATAS

e En laadquisicion se busca conocer como fue que el cliente llego a la empresa 'y

cuanto le costd a la empresa conseguirlo



e En laactivacion se busca identificar cual de los interesados realmente podria
comprar el producto

e En laretencion se busca identificar cudl de los clientes que ya adquirieron el
producto continGian volviendo a adquirirlo.

e Enlos ingresos se busca determinar como aporta un cliente econémicamente a la
empresa

e En las referencias se busca determinar como contribuyen las recomendaciones de

los clientes potenciales en la adquisicion de clientes que no generan costo

CIRCUITO DE FEEDBACK

llustracién 5 CIRCUITO DEL FEEDBACK

El circuito de feedback es el eje central de la metodologia lean startup debido a que tiene un

enfoque a recibir la retroalimentacion del cliente, que es en lo que se enfoca la



metodologia, esto se realiza mediante la recoleccion y analisis de los datos que se obtienen,

de esta manera se puede resumir la idea principal del lean startup [10].

CUSTOMER DEVELOPMENT
El customer development que traduce al espafiol desarrollo del cliente, es una metodologia

utilizada para dar respuesta a las necesidades de los clientes en productos nuevos, que es lo
que busca, le gusta y espera el cliente de un producto, esta, metodologia se compone de 4
pasos que permiten llegar a dar respuesta a esas hipétesis que se plantean en un nuevo negocio

que puede o no estar dentro de una empresa.

Descubrimiento Validacion del Creacion del Construccion de

del cliente cliente cliente la empresa

llustracién 6METODOLOGIA CUSTOMMER DEVELOPMENT

DESCUBRIMIENTO DEL CLIENTE
En esta primera fase se busca identificar quien va a ser tu cliente y como es que tu producto

lo va a afectar o beneficiar, y si en verdad va a ser importante para el mismo. En esta etapa
es importante hacer a un lado las suposiciones y empezar a plantear la hipdtesis que se van a

responder més adelante [11].

VALIDACION DEL CLIENTE
En la validaciéon de clientes se busca identificar si se hizo de manera correcta el

descubrimiento del cliente identificando mediante compradores tempranos del producto si
las compras por parte de los mismo pueden ser de tipo repetitivo y de la misma forma
proyectar un crecimiento de estas, de no ser asi se debe retroceder al descubrimiento del
cliente [11].



CREACION DEL CLIENTE
Una vez se identifico el cliente y que necesidad se le iba a satisfacer es momento de crear

una verdadera demanda de las personas que estén interesadas en el producto [12].

CONSTRUCCION DE LA EMPRESA
Este Gltimo pasd como su nombre lo indica es llevar a cabo todo lo identificado y que esto

se construya en una oferta con una demanda con potencial de crecimiento [12].

MODELO DE NEGOCIO LEAN CANVAS
El modelo Lean canvas es una herramienta que es de mucha utilidad para las pequefias y

medianas empresas ya que dandole el uso adecuado ayuda a crecer en el mercado haciendo
mas reconocida la empresa. Este modelo funciona mediante la definicion de nueve campos
que permiten analizar diferentes factores que son los pilares basicos de cualquier negocio
[13].

ALIADOS PROPUESTA DE SEGMENTQ DE
ESTRATEGICOS ACTIVIDADES VALOR RELACION CON TU CLIENTES
CLAVE CLIENTE
RECURSOS5
CLAVE CANALES
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

llustracion 7LIENZO CANVAS

METODOLOGIA SCRUM
Esta metodologia busca acoplar a los equipos roles eliminando la secuencialidad de los

mismos lo cual genera agilidad y transparencia en cada uno de los procesos, haciéndolos
sencillos y rapidos teniendo siempre como enfoque el cliente, debido a que la variabilidad

de los mercados se busca flexibilidad modificando de ser necesario a diario los equipo



sincronizandolos segln la necesidad, se trabaja siempre en equipos pequefios a los cuales

se les asignan objetivos claros con lo que se necesita y en cuanto tiempo se necesita [14].

Reunién diaria

Requerimientos o Backlog

Sprint de 2-3
Semanas
Incrementos del

Tareas del sprint
LG

Iteracion

producto terminado

llustracion 8CICLO SCRUM

CURVA DEL CAMBIO

La curva del cambio es una herramienta utilizada tanto el &mbito personal como laboral en
lo que consiste es en generar que la expectativa o la mejora sea mas influyente que el miedo
al cambio, lo basan en las personas que estan al borde de la muerte y lo divide en cuatro
etapas [15].

NEGACION
En esta primera etapa se recibe la informacion acerca de cual va a ser el cambio, no aparece
aun el miedo debido a que se cree que todo va a seguir igual, y que el cambio no va a llegar

a afectar los participes de los procesos [15].

RESISTENCIA
Esta etapa como su nombre lo indica las personas con la aparicién del miedo tienden a

evitar aceptar el cambio temiendo que se pierda jerarquia o salir de su zona de confort [15].

EXPLORACION
Las personas tras percibir que no hay forma de evitar el cambio comienzan a analizar como

los beneficiara el mismo y a su vez empieza la aceptacion de este [15].



COMPROMISO
En esta etapa las personas dejan el miedo atrds y comienzan a trabajar en pro de este

cambio funcione y mejore sus condiciones [15].

A

Negacion Resictencia

Exploracicr g Compromiso

llustracién 9 CURVA DEL CAMBIO

INDUSTRIA 4.0

Para hablar de industria 4.0 es importante hacer un breve recuento de lo que han sido las otras
revoluciones industriales, empezando por la primera la cual tenia como caracteristica
principal la introduccion de méaquinas las cuales eran alimentadas por agua o vapor con el fin
de generar un movimiento que permitiera a la industria tener una primera idea de cémo seria
el futuro de esta. Pasando a la segunda revolucion industrial la cual tuvo como invencién el
uso de electricidad y acero en el disefio y desarrollo de la maquinaria de la industria, lo cual
permitid hacer fabricas mas eficientes y dinamicas, a su vez se escucharon e implementaron
por primera vez conceptos como linea de produccién y produccidn a gran escala con el fin

de buscar un aumento exponencial en la produccion. Para la tercera revolucion industrial



empieza a jugar un rol la tecnologia en la manera de producir de la industria, con la aparicién
de las computadoras, lo cual permitio traer a la fabricacion el uso de la automatizacién con
el fin de generar una mejor productividad y a su vez disminuir los errores en la cadena de

produccion lo cual brindaba una mejor calidad en el producto terminado.

La cuarta revolucion industrial es la que esta desde hace algunos afios hasta el dia de hoy, la
también Ilamada industria 4.0 ha ido evolucionando con el desarrollo de las tecnologias
digitales, buscando implementar las mismas, intentando abarcar la mayor cantidad de
procesos, una de las mayores caracteristicas es el acceso a la informaciéon de manera
instantanea lo que permite tener control del proceso en todo momento, lo cual se ve reflejado
en la optimizacion de estos [16] [17]. Algunas de las tecnologias que estdn impulsando la

cuarta revolucion industrial son:

COMPUTACION EN LA NUBE

Esta tecnologia es parte fundamental en la actualidad ya que lo que permite es el facil acceso
a la informacion, lo que permite interconectar todos los aspectos, no solo a nivel de
produccion, ya que permite interconectar desde proveedores hasta el consumidor final, y por
medio de esta recolectar la informacidn que le permita mejorar en especial , en las empresas
emergentes 0 pequefias con el fin de que no se realicen grandes inversiones iniciales

innecesarias [17].

[IAY MACHINE LEARNING

Estas tecnologias permiten aprender no solo del proceso, es posible por medio de estas
aprender de cada uno de los factores que intervienen o podrian llegar afectar la operacion,
una de las opciones que ofrece es aprender de terceros, para lograr generar entradas que
permitan realizar estrategias para antes durante y después de cada uno de los elementos, con
actividades como el analisis de datos para generar alertas de mantenimientos preventivos

para no generar interrupciones en la produccion [18].

EDGE COMPUTING
El computing Edge busca poner al servicio del usuario la informacién almacenada en la nube
en las operaciones que requieran de respuestas inmediatas, generando asi una facilidad que

permita mediante la accesibilidad de la informacion tener lo necesario para brindar una



solucién en el tiempo optimo, llevandolo cada vez a dispositivos mas amigables con los

usuarios [19].

BIG DATA

El Big Data es una herramienta que en la actualidad contiene uno de los recursos que para la
industria de hoy representa mas valor que es la informacion adquirida desde cualquier fuente
que permita mediante el analisis de la data y almacenamiento de esta ayudar a mejor en

diferentes ambitos algunos de los beneficios que ofrece el big data son:

e Disminucién en costos: Debido a que la data se alacena de manera digital el recurso
de grandes almacenes de archivo pasa a ser obsoleto por lo cual ya no es necesario
pagar un espacio para estos.

e Optimizar la toma de decisiones: Mediante el analisis de diferentes datas como lo son
las ventas o la adquisicion de nuevos clientes se pueden tomar decisiones
soportandose en las mismas.

o Innovacion en productos: al analizar los requerimientos y lo que genera valor para el
cliente se pueden definir pardmetros para que en el lanzamiento de u nuevo producto

tenga mayor posibilidad de penetracion en el mercado [20].

ANALITICA DE DATOS

La analitica de datos permite a las empresas analizar todo tipo de data con el fin de identificar
patrones o tendencias que permitan toma decisiones, ademas de permitir generar indicadores
que ayuden a determinar el rendimiento durante y después de la ejecucion de la operacion,
midiendo si las estrategias utilizadas dieron resultados positivos, o en caso de que hallan dado
resultados negativos generar nuevas alternativas. Actualmente nos permite medir factores tan
importantes como la adquisicion de nuevo clientes, y la fidelizacién de los ya obtenidos. Por
otra parte, en el proceso del ciclo del feedback es importante tener en cuenta que se debe
contar con la data necesaria para poder realizar un analisis que permita identificar si las
actividades que la empresa cree que generan valor, en verdad el cliente los percibe de la

misma manera [21].
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MARCO CONCEPTUAL

OBSERVACION

La observacion es una herramienta que permite analizar un proceso y darse una idea general

de como funciona, es muy Util en todos los métodos ya que es la que da una introduccién de

cdmo funciona, permite hacer la primera adquisicion de datos [22].

POTENCIAL DE MEJORA

El potencial de mejora de una empresa esta asociado a diferentes factores que abarcan la

totalidad de una empresa lo cual permite a una empresa mejorar o crecer con los recursos que

tiene disponibles [23].



RECURSO

El concepto de recurso aplica en una gran gama de campos que van dese recurso humano,
dinero, materias primas, entre muchos otros, dando una definicion general se puede decir que
el recurso es la actividad material o individuo que es la materia prima para que un proceso se

pueda llevar a cabo [24].
STARTUP

Un startup segun la revista EAN se caracteristica por ser un negocio innovador que tiene la
facilidad de poder crecer en el mercado de manera exponencial en corto tiempo haciendo el
mejor uso de los recursos disponible lo que hace posible que funcionen con costes inferiores

a los de las deméas empresas [9].

MODELO DE NEGOCIO

Un modelo de negocio segun Marcelo Ramos es un conjunto de respuestas que le permiten
a una empresa antes de generar un plan de negocios como lo va a hacer, para quien con que
objetivo, pero todo desde una perspectiva de interdependencias que si bien sus resultados
estan conectados en el actuar se maneja de manera independiente unido por la finalidad de

saber cdmo se va a ingresar al mercado a quien se le va a ofrecer y como se va a ofrecer [25].

TRANSFORMACION DIGITAL

La trasformacion digital se da en una empresa cuando se implementa nuevas tecnologias en
los procesos de una empresa, es importante recalcar que es un concepto que se relaciona de
manera equivocada con el hecho de que una empresa cuente con un CRM o un e-comerce, lo
que busca la transformacion es que se optimicen los procesos y se faciliten, para poder
comenzar con una transformacion digital es importante tener acceso a datos que permitan
analizar los procesos e identificar la oportunidad de mejora apoyandose en las nuevas
tecnologias, es efectiva en el momento en que se implemente y capacite todas las areas de
una empresa con lo cual genera que las relaciones de los mismos se optimicen y se reduzcan

errores, tiempos, costos, desechos, improductividad.

REDES SOCIALES
Actualmente las redes sociales son un factor determinante en la adquisicion de nuevos

clientes, ya que permite llegar a consumidores que se encuentren en lugares remotos que no



tengan la oportunidad de conocer el producto o empresa de manera directa o por
recomendacion, actualmente son las vitrinas mas econémicas y que a su vez permiten
mostrar todo el portafolio disponible. S i se busca definir las redes sociales se pueden
conceptualizar como una red de personas que a través de un medio digital logran reunirse
con personas con intereses o gustos similares, también se puede dar que genere relaciones
de empresa a empresa, 0 generar relaciones entre empresa y consumidor generando un

beneficio para los implicados ya que encuentran en el interlocutor lo que buscaban.

Las redes sociales se usan de manera intensiva actualmente en las estrategias comerciales
de las empresas, debido a que estas han percibido el impacto que puede generar una buena
estrategia digital o una buena vitrina digital, una ventaja adicional que dan las redes
sociales es que permite tener una relacion mas estrecha con el cliente, lo que se ve reflejado
en gue se puedan orientar los cliente a que encuentren en el portafolio disponible lo que
buscan, y que en caso de que el cliente tenga una retroalimentacion la pueda dar por el
mimo medio, lo que de ver reflejado en que la empresa pueda retroalimentar y corregir para

lograr suplir la mayor parte de los requerimientos del cliente [26].

CANALES DE VENTA Y DISTRIBUCION

Si se busca definir de manera corta que son los canales de distribucion y venta, son el
medio por el cual el cliente llega al consumidor tanto para ofrecer sus servicios como una
vez se halla realizado la venta, son un factor determinante en la adquisicion y fidelizacion

de clientes, se pueden dividir a principalmente en dos grupos:

e Directos: es cuando la empresa llega al cliente de forma directa con lo cula se
genera sensacion de cercania ente el el consumidor y el productor.
e Indirectos: Este canal se diferencia debido a que pueden existir un numero de

intermediarios entre el consumidor y el productor

Estos canales pueden generar un beneficio o por el contrario en caso de que tengan un mal
uso un dafio para la empresa, debido a que interviene en otros factores que generan valor
para el liente como los son que el mismo tenga acceso a las cantidades disponibles que

requiera, esto hace parte de la logistica de la compafiia que va de la mano con los diferentes



canales para que en caso de que no se cuente disponibilidad de algin material el cliente sea

informado antes de ejecutar la venta [27].

E-COMMERCE

Actualmente el e-commerce a nivel mundial es un factor determinante en las empresas ya
que como se puede definir es el comercio por medios digitales que permite a un
consumidor acceder a los productos para suplir un requerimiento, el comercio electrénico
se ha llevado a distintas plataformas que generan sensacion de seguridad para el interesado
ya que uno de los problemas mas comunes es que la gente no consume productos por
medios digitales por miedo a ser estafados o que al momento de recibir su compra no sea lo
que ellos habian solicitado, también se ha expandido a ambitos donde se adquieren
productos no tangibles desde servicios médicos hasta softwares que requiera un

establecimiento o persona [28].

SEGURIDAD INFORMATICA

Actualmente una de las cosas que tienen un mayor valor es la informacidn, y en su mayoria
se encuentra almacenada en medios digitales desde los cuales una persona o empresa
pueden manejar gran parte de sus actividades financieras o econémicas, con lo cual se
genera el requerimiento de cuidar y proteger dichos datos, actualmente la informacion es
casi de dominio publico pera esa informacion que debe tener un cuidado especial como lo
es la informacion bancaria, datos personales o contenido multimedia personal, son el
objetivo principal del los ciber delincuentes, la seguridad informatica es la encargada de
resguardar esta informacion, si bien en gran parte la responsabilidad informatica corre con
la responsabilidad el directo implicado, actualmente se cuenta con empresas que se dedican

a velar por esa seguridad en especial en los &mbitos empresariales [29].



MARCO METODOLOGICO

TIPO DE INVESTIGACION
Para realizar un clasificacion de la investigacion se debe categorizar en diferentes variables,

respecto al propésito de la investigacion se clasifica como de tipo te6rica mediante la teoria
y los conceptos basicos del modelo de negocios basado en la metodologia lean startup, de
acuerdo al nivel de profundizacion la investigacién actual se puede clasificar como de tipo
descriptivo debido a que tiene un enfoque claro en un tema de estudio, y por ultimo al
categorizarla segun sus datos se puede catalogar como de tipo mixto debido a que tiene
variables tanto de tipo cualitativo como cuantitativo, de acuerdo la manipulacion de variables
es de tipo experimental debido a que se realizara un andlisis y observacion de como se
comporta normalmente el objeto de estudio, de acuerdo a al inferencia es de tipo hipotética
deductiva debido a que se plantea la hipdtesis de que se beneficiara el emprendimiento con
la implementacion de la metodologia lean startup y de acuerdo a la temporalidad es de tipo

transversal debido que se examina en un momento especifico.

DISENO DE LA INVESTIGACION
El disefio de la investigacion es de tipo no experimental transversal debido a que se realizara

un andlisis a través de la observacién que permitira realizar un diagnostico en el entorno en
que se desarrolla usualmente sin intervencion o manipulacion de las variables en un periodo

corto.

DEFINICION DE LA POBLACION
Se deben seleccionar dos poblaciones que seran definidas a continuacion:

o COMPRADORES CONSTANTES EN EL SECTOR DE SAN VICTORINO

Esta poblacion se desarrolla como el consumidor final del producto, que nos ayudara a recibir
una retroalimentacién continua para lograr Ilevar el producto minimo viable, a un producto

que sera lanzado al mercado con una posible aceptacion.

e EMPRESAS DEL SECTOR DE CONFECCION TEXTIL



Estas empresas del sector de confeccion textil son las proveeran al material necesario para
analizar el estado actual, y asi determinar cuéles son las falencias para que puedan cumplir

con los propuesto por la metodologia lean startup

DEFINICION DE LA MUESTRA

La muestra se realizara de igual manera en dos secciones que seran:

e Clientes del emprendimiento Chalomi jeans

e El emprendimiento Chalomi jeans

METODOS DE RECOLECCION
Los datos se obtendran de acuerdo con el objetivo utilizando diferentes estrategias que seran

descritas a continuacion

LIENZO CANVAS

ALIADOS PROPUESTA DE SEGMENTO DE
ESTRATEGICOS ACTIVIDADES VALOR RELACION CON TU CLIENTES
CLAVE CLIENTE
RECURSOS
CLAVE CANALES
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTE DE INGRESOS

llustracion 11LIENZO CANVAS

LISTA DE CHEQUEO
Anexo Nol



ALCANCE

La investigacion tiene un alcance de tipo descriptivo ya que lo que se realizara en el
emprendimiento Chalomi jeans sera un analisis de las situacion actual de la empresa respecto
a unos factores que se determinaran a través de las variables definidas que nos permitira tener
una vision general de diagnostico de una empresa, una vez obtenida esta informacion se
procedera a analizar en que se puede mejorar teniendo como base la metodologia lean startup,
que tendrd como resultado, el disefio de las estrategias y correcciones para que la empresa
desde la perspectiva de esta metodologia cumpla. Y la empresa cuente con el recurso para
que en el momento que lo decida cuente con lo necesario para implementar las mejoras
pertinentes.

DEFINICION DE VARIABLES
Anexo No2

CRONOGRAMA

Anexo No3

Diagnostico madurez digital
Este cuestionario busca determinar el estado inicial de Chalomi jeans relacionado con la

transformacion y digital y la metodologia lean startup

1) ¢Como se inicia Chalomi jeans?

2) ¢Cuénto tiempo lleva Chalomi jeans en el mercado?

3) ¢En Chalomi jeans es de uso comun en las actividades laborales tecnologia como
celulares, computadores, internet o aplicaciones mdviles?
a) Si



b)

4)
a)
b)
c)
d)
e)

5)
a)
b)
c)

6)

a)
b)
c)
d)
e)

7)

No

¢ Cuéntas personas trabajan de manera permanente en Chalomi jeans?
Solo usted

Solo usted y servicios externos

Entre 2 y 10 personas

Entre 11 y 50 personas

Mas de 50 persona

¢ Los dispositivos tecnolégicos utilizados por Chalomi jeans son de propiedad de?
De propiedad de los colaboradores
De propiedad de los colaboradores y de Chalomi jeans

Todos son propiedad de Chalomi jeans

(En Chalomi jeans hay un iteres por las tecnologias digitales? (Consultas sobre
innovacion de tecnologia en el sector)

No me interesa en lo absoluto las tecnologias digitales

Tengo poco interés en las tecnologias digitales

Existe un interés en las tecnologias digitales

Hay mucho interés en las tecnologias digitales

Es una de las preocupaciones mas importantes de Chalomi jeans

¢Qué nivel de importancia tienen en el funcionamiento de Chalomi jeans las

tecnologias digitales en?

a) Muy bajo
b) Bajo

¢) Medio
d) Alto



e) Muy alto

8) ¢Conoce las ventajas del uso de las tecnologias digitales en Chalomi jeans?
a) No tengo ningun conocimiento
b) Tengo conocimientos bésicos

¢) Cuento con conocimientos suficientes

9) (Tiene algun iteres por la implementacién de nuevas tecnologias en Chalomi jeans?
a) Nada de interés

b) Poco interés

c) Interés

d) Mucho interés

10) ¢ Tiene algin conocimiento sobre las tecnologias digitales disponibles en el mercado
para la implementacion en Chalomi jeans?

a) No tengo ningln conocimiento

b) Cuento con conocimientos muy basicos

c) Tenemos conocimiento pleno de las tecnologias digitales disponibles

11) ¢ Considerando los costos actuales de la operacion actual y los objetivos de Chalomi
jeans se podria realizar una inversidn en tecnologia digital?

a) No contamos con el recurso econémico y no nos interesa invertir

b) No contamos con el recurso, pero esté dentro de las inversiones a futuro

c) Tenemos presupuesto para invertir en tecnologias digitales

d) Yahemos invertido y nos gustaria seguir invirtiendo

12) ;Conoce usted en que etapas del proceso productivo de Chalomi jeans se usan las
tecnologias digitales?

a) No tengo ningln conocimiento

b) Tengo conocimientos basicos

c) Tengo los conocimientos suficientes



13) ¢ Qué nivel de importancia tienen las tecnologias digitales en Chalomi jeans?
a) Muy bajo

b) Bajo

c) Alto

d) Muy alto

14) ¢ Actualmente se utiliza algiin programa o aplicacién en Chalomi jeans?
a) Si
b) No

15) ¢Con que nivel en el uso de las tecnologias digitales en general cuentan actualmente
los colaboradores de Chalomi jeans?
a) Muy bajo
b) Bajo
c) Alto
d) Muy alto

16) ;Hasta el momento se ha capacitado en temas de tecnologias digitales a los
colaboradores de Chalomi jeans?

a) Si

b) No

17) ;Qué canales utiliza Chalomi jeans para vender sus productos?
a) Solo canal presencial
b) Solo canal virtual

c) Canal presencial y virtual

18) ¢ Cuéles son los medios de pago que se reciben en Chalomi jeans?
a) Efectivo

b) Efectivo y tarjetas



c) Efectivo y trasferencias bancarias+

d) Todas las anteriores

19) ¢ Se encuentra disponible en internet o redes sociales la informacién de contacto o
ubicacion de Chalomi jeans?

a) Si

b) No

20) ¢ Tiene formas de contacto diferentes a la telefonica en Chalomi jeans?
a) Si
b) No

21) ¢;En Chalomi jeans se ha mejorado la comunicacion con los clientes mediante la
implementacién de nuevos canales de comunicacién?

a) Si

b) No

22) ¢Se utilizan los medios digitales para la captacion, conservacion y recuperacion de
clientes?
a) Si
b) No

23) ¢La comunicacion entre los colaboradores de Chalomi jeans se hace de manera
virtual?

a) Si

b) No

24) ;Cuentan con un registro de contactos?
a) Si
b) No



25) ¢Chalomi jeans mantiene un contacto constante con los proveedores?
a) Si
b) No

26) ¢El manejo de la informacidn en general de Chalomi jeans se maneja en papel o en
digital?

a) Papel

b) Digital

c) Papely digital

27) ¢Cree usted que en Chalomi jeans se facilitarian o dificultarian las actividades en el
caso de una implementacion de tecnologias digitales?
a) Se dificultarian

b) Se facilitarian

28) ¢ Actualmente los colaboradores de Chalomi jeans cuentan con la opcidn de trabajo
remoto?

a) Si

b) No

29) ¢ Al momento de la seleccion de personal en Chalomi jeans se tienen en cuenta las
habilidades digitales?

a) Si

b) No

c¢) Si, pero no es un factor determinante

30) ¢ Actualmente Chalomi jeans cuenta con los recursos tecnolégicos suficientes para
realizar trabajo digital?

a) Si

b) No

31) (Cree usted que en el caso de querer implementar tecnologias digitales en Chalomi

jeans se contaria con la infraestructura digital necesaria?



a) Si
b) No

32) ¢Siente usted que Chalomi jeans actualmente se encuentra preparado para una
transformacion digital?

a) Si

b) No

c) Si, pero con dificultades

33) ¢ Actualmente Chalomi jeans cuenta con una persona designada para a transformacion
digital?

a) Si

b) No

34) ¢Se han utilizado en Chalomi jeans las tecnologias digitales para agregar valor a sus
productos?

a) Si

b) No

35) ¢ Actualmente Chalomi jeans cuenta con algun sistema que proteja la empresa en el
tema de informacion?

a) Si

b) No

36) ¢ Se puede acceder a informacion de Chalomi jeans de manera remota por parte de los
colaboradores?
a) Si
b) No



Se realizo adicionalmente una breve evaluacion a los empleados de Chalomi jeans con la

intencion de tener una idea del estado inicial de los mismos (Anexo #4)

Analisis
El analisis se realiza basado en 10 aspectos que se muestran en la siguiente tabla, con su

respectiva calificacion

LEAN

CLASIFICACION STARTUP

CALIFICACION

Transformacion

tecnolégica Construir-medir  Comunicaciones B2C NOVATO
Cultura del trabajo 28?::32: Culturay liderazgo NOVATO
tTeEe:]rcl)sigc;rigacién Medir-Prender | Datos y analitica NOVATO
;2?,’;?2%221 acion ggcz:ﬁ; : E?Jit[ztlegia y transformacion NOVATO
Cultura del trabajo ig:}:ﬂ;’;: Personas y organizacion COMPETENTE
Transformacion Construir-

tecnoldgica y - Procesos NOVATO
cultura del trabajo Medir-Aprender

Transformacion Construir-

tecnolégica Medir-Aprender Productos e innovacion NOVATO
TransformaC|on Aprender Tecnologias y habilidades NOVATO
tecnologica generales

. Construir- .
Cultura del trabajo Aprender Actitud COMPETENTE
Cultura del trabajo Construir- Conocimiento NOVATO

Aprender



Tabla 1 ASPECTOS A EVALUARY CALIFICACION

Comunicaciones B2C

Actualmente en el sector de venta minorista un factor determinante es la comunicacién con
el cliente, ya que permite direccionarlo a que encuentre dentro de los productos disponibles
lo que el cliente necesite, si bien Chalomi jeans actualmente cuenta con una comunicacion
digital con los clientes por medio de la aplicacion WhatsApp , la cuenta que se maneja es una
cuenta personal de uno de los empleados, y que no esta configurada para el servicio Business
de la aplicacion que genera una serie de beneficios que facilitan la comunicacién con los

mismos.

Cultura y liderazgo

En un mundo que cambia constantemente, tener la capacidad de afrontar y adaptarse a las
oportunidades y desafios que ofrecen las tecnologias digitales, se puede lograr cambiando la
cultura organizacional para implementar las tecnologias digitales en las tareas diarias de los
colaboradores. Chalomi jeans actualmente no cuenta con una implementacién de tecnologias
dentro de las tareas diarias de los trabajadores, diferente a los que implican la comunicacion

interna, que se hace por medio de la aplicacion WhatsApp.

Datos y analitica

El almacenamiento de datos y el analisis de los mismo le permiten identificar a una empresa
que es lo se esta haciendo bien y mal, en la gran mayoria de aspectos posibles de medir, ya
que gracias a la informacion se puede conocer tendencias y gustos del cliente generando una
retroalimentacion que le permita a una empresa mejorar para cumplir con los requerimientos
de los clientes, actualmente Chalomi jeans no realiza recoleccién de las ventas o datos de
los clientes diferentes a los nimeros telefonicos de los mismos mediante un criterio que se

define de acuerdo al recurrencia del consumidor.

Estrategias y transformacion digital
Las estrategias que implemente una empresa que permitan promover la implementacién de

las tecnologias en las tareas de los trabajadores, genera beneficios en el desempefio de los



mismos ya que facilitan su dia a dia, actualmente Chalomi jeans no cuenta con estrategias

que promuevan la incorporacion de las tecnologias digitales en la empresa.

Personas y organizacion

Las personas y las organizaciones desarrollan o implementan tecnologias en sus actividades
diarias de acuerdo a las necesidades u oportunidades que se logran identificar, las cuales
generen un beneficio que se pueda ver reflejado en la operacién, en Chalomi jeans las
personas implementaron la herramienta de WhatsApp para optimizar las comunicaciones sin

embargo ha sido la Unica herramienta tecnoldgica que se ha implementado.

Procesos

La implementacion de las tecnologias digitales en los procesos ayuda a optimizar los mismaos,
ya que lo que se busca es ahorrar tiempo del colaborador y minimizar costos por medio de
estas ayudas, en Chalomi jeans actualmente no se tiene implementado esas herramientas

tecnoldgicas que facilitan las labores de los empleados.

Producto e innovacion

Es muy importante en un mercado con tantos competidores como lo es el de la confeccion,
hacer que el cliente visualice el valor diferenciador, esto se logra mediante las innovaciones
que le permiten a una empresa ser identificable por un factor distintivo, algo que tiene gran
relevancia en la actualidad es los métodos de pago y los canales de venta que se tienen
actualmente ya que la gente busca acceder los productos de diferentes maneras a la
tradicional, actualmente Chalomi jeans realiza ventas mediante un canal digital que es
WhatsApp sin embargo, no se realizan un porcentaje importante en comparacion al total de
las ventas. No tiene ningln proyecto o implementacion que genere innovacion y le genere

ese valor agregado que se requiere.

Tecnologias y habilidades digitales

La capacitacion de los colaboradores es un factor diferenciador que le permite a una empresa
crecer y desarrollarse en un mercado competitivo, uno de los aspectos que actualmente
genera relevancia es el uso de las tecnologias y la implementaciéon en la cotidianidad de los

trabajadores, actualmente Chalomi jeans no cuenta con programas que permitan identificar



las habilidades tecnol6gicas de sus trabajadores y saber que brechas hay que podrian

obstaculizar el avance para la transformacion digital

Actitud
En lo que se refiere a la actitud de los colaboradores, tienen la mejor disposicion de aprender

y aplicar conocimientos que puedan contribuir y simplificar sus labores diarias

Conocimiento
Debido a que en su mayoria los colaboradores de Chalomi jeans tienen menos de 30 afios

tienen nociones basicas del manejo de tecnologias. Sin embargo, es importante enfocar y

capacitar los trabajadores para orientar el uso de los mismos en sus labores diarias.

Lienzo canvas
El lienzo canvas es una herramienta que nos permite visualizar las oportunidades y problemas

que tienen la empresa en este caso se hace basado en el estado inicial y en a lo que se quiere

llegar (Anexo No 5).

]Capacitaciones

Es importante determinar el estado inicial adicional a la observacion, para este ejercicio se
selecciono un test disefiado para identificar puntualmente para este caso, cuales de las fases
del ciclo del lean startup se estan midiendo, los conocimientos basicos de los colaboradores
para la transformacion digital y el estado inicial de la cultura organizacional. Una vez
realizado dicho test que se hizo de manera anénima con la finalidad de obtener veracidad en
las respuestas se analiza y se identifican las prioridades, en las cuales los empleados presentan
mas vacios (ANEXO #4).

Los objetivos de la capacitacion una vez identificadas las prioridades son capacitar el

personal en 3 aspectos que retinen los temas iniciales de los objetivos del trabajo.



e Laimportancia de las tecnologias digitales: en esta fase de la capacitacion lo que se
busca es que los colaboradores entiendan como la transformacion digital a través de
las tecnologias se ve reflejado como un beneficio para ellos mismos en el desarrollo
de sus actividades diarias, asociandolos con 6 diferentes factores que a su vez se

relacionan con la metodologia lean startup en sus diferentes fases (Anexo #6).

FACTOR METODOLOGIA LEAN STARTUP
COMUNICACIONES B2B, B2C E INTERNAS | CONSTRUIR-MEDIR

PROCESOS CONSTRUIR-MEDIR-APRENDER
CANALES DE ATENCION MEDIR-APRENDER
RETROALIMENTACION MEDIR-APRENDER

TIEMPOS CONSTRUIR-MEDIR

CULTURA ORGANIZACIONAL CONSTRUIR-APRENDER

Tabla 2 CAPACITACION TECNOLOGIAS DIGITALES

e Metodologia Lean startup: en esta capacitacion lo que se busca es hacer entender al
colaborador en que consiste la metodologia lean startup y como es que se beneficia la
empresay el desarrollo de las actividades diarias, en esta capacitacidn se incluyen sub temas
que van relacionados a la mediciéon como lo son las métricas piratas y la explicacion de cada
una de ellas (Anexo #7)

e (Capacitacion basica en Excel: Teniendo en cuenta la importancia que actualmente tiene
Excel en todos los ambitos labores, sin tener en cuenta la actividad que se realice, y teniendo
como motivo principal el resultado del diagndstico ejecutado se decide brindar a los
colaboradores una breve capacitacion en la formulacion y herramientas basicas de Excel
que pueden beneficiar el desarrollo de sus actividades diarias (Anexo #8).

Cronograma de capacitaciones con objetivos, duracidn y lugar, las capacitaciones se hacen de tipo
magistral y taller, siendo la clase magistral la primera en la cual se busca brindar el conocimiento al
colaborado, y siendo la segunda clase en la cual se trabaja de la mano del mismo con la finalidad
de aclarar dudas y desarrollar actividades :



El objetivo de esta capacitacion es
hacer que el colaborador entienda
la importancia de las tecnologias Oficina
digitales en el desarrollo de sus | SEMANA 23 | 2 HORAS | Chalomi
actividades diarias y en el analisis jeans
Capacitacion| relacionarlas con la metodologia
importancia lean startup
de las
tecnologias
digitales | Elobjetivo de esta seccion es una Local
vez el colaborador halla digerido el centro
conocrlml.entoyanallzado comose | ¢\ aNA23 | 1 HORA comerulal
verian impactadas sus labores el acuario
diarias se solucionan dudas e Chalomi
inquietudes de estos jeans
El objetivo de esta capacitacion es
mostrarle al colaborador en que -
consiste dicha metodologia y las Of|cma.
. SEMANA 24 | 2 HORAS | Chalomi
ventajas que ofrece para el .
desarrollo de las actividades y el Jeans
crecimiento de la empresa
Capacitacion
lean startup
El objetivo de esta seccidn es una Local
vez el colaborador halla digerido el centro
conoc,|m|.entoyana||zado como se SEMANA 24 | 1 HORA comerqal
verian impactadas sus labores el acuario
diarias se solucionan dudas e Chalomi
inquietudes de los mismos jeans
El objetivo de esta capacitacion es
mostrar al colaborador algunas =
herramientas del programa Excel Oficina
. SEMANA 25 | 2 HORAS Chalomi
L que le pueden funcionar en el .
Capacitacion desarrollo de sus actividades Jeans
lean startup diarias
El objetivo de esta seccidn es Oficina
. SEMANA 25 | 2 HORAS Chalomi
solucionar dudas y apoyar la jeans




creacion de herramientas en el
programa Excel

Adicional a estas capacitaciones se realiza un acompafiamiento por medio de WhatsApp
y teléfono a las dudas que han ido surgiendo en el proceso, no se descarta el hecho de
futuras capacitaciones de acuerdo con la evolucidn de los colaboradores y los
requerimientos del negocio

Analisis después de la capacitacion
El analisis se realiza basado en 10 aspectos que se muestran en la siguiente tabla, con su

respectiva calificacion:

LEAN

CLASIFICACION STARTUP ITEM CALIFICACION
Transformacion - Construir- oo icaciones B2C - AVANZADO
tecnoldgica medir
Cultura del | Construir- .
trabajo Aprender Culturay liderazgo COMPETENTE
Transfor_macmn Medir-Prender Datos y analitica AVANZADO
tecnoldgica
Transf,ormacwn Construir- Estrategia Y COMPETENTE
tecnoldgica Aprender transformacion digital
Cultu.ra el SOl Personas y organizacion AVANZADO
trabajo Aprender
Transformacién Construir-
tecnoldgica y cultura | Medir- Procesos COMPETENTE
del trabajo Aprender
Transformacion ~ COnStruir-
rallEeTen Medir- Productos e innovacion | AVANZADO

g Aprender
Transformacion | 5o conder Tecnologias Y COMPETENTE
tecnoldgica habilidades generales
Cultu_ra del Construir- Actitud COMPETENTE
trabajo Aprender
Cultura del Construir- o cimiento AVANZADO
trabajo Aprender

Tabla 3 ANALISIS DESPUES DE LA CAPACITACION



Comunicacion B2C después de la capacitacion

Se evidencia una evolucion en lo que se refiere a la comunicacion con los clientes ya que se
implementd como canal la herramienta WhatsApp Business, esta herramienta ofrece
diferentes ventajas que hacen competente a Chalomi jeans, algunos de los beneficios que

ofrece son:

e El servicio de mensajeria instantanea que permite responder en la medida que se
reciban los mensajes

e Tener conocimiento del estatus del mensaje, (visto, leido)

e Generar la sensacion de calidez y cercania para el usuario, debido a que es una
atencion personalizada

e Esde acceso libre tanto para la empresa como para el cliente

e La aplicacion es amigable con diversidad de formatos, lo que permite compartir
archivos, fotos entre otros archivos de texto o multimedia que puedan ayudar al
cliente en su compra

o Permite realizar una segmentacion del tipo de cliente de acuerdo a los criterios que
se decida establecer

e Generar una imagen empresarial frente al cliente

e Seguridad de la informacion personal de los clientes y la empresa debido a que esta
aplicacion cuenta con un cifrado de extremo a extremo

o Facilita la atencion al cliente, ya que se formulan preguntas y respuestas pre
determinadas lo que facilita al asesor saber qué es lo que busca el cliente

e Puedo acceder a la aplicacion hasta en cinco dispositivos lo cual ayuda a distribuir

los clientes en mas de un asesor

La comunicacion cliente-empresa es fundamental ya que en esta fase es donde se pasa de la
adquisicion del cliente a la activacion del mismo, por todas esas ventajas que genera la
aplicacién seleccionada por Chalomi jeans hace que la empresa tenga una ventaja

competitiva ante los competidores. Se implementan nuevos canales de atencion como lo son



el correo electrénico, este canal de comunicaciéon va méas orientado a la comunicacién con
proveedores y recepcion de documentos por parte de los mismos como son las facturas y
cotizaciones. Se afiadié un canal telefonico a un nimero celular que va orientado a los
clientes que tienen dificultades con el uso de la tecnologia y prefieren una atencion mas

tradicional.

Cultura y liderazgo después de la capacitacion

Inicialmente Chalomi jeans no utilizaba las tecnologias digitales en las labores diarias de sus
colaboradores, sin embargo, actualmente utilizan herramientas que permiten a los
trabajadores desarrollar sus tareas de manera mas sencilla a continuacion los cambios que se

realizan

o En el estado inicial no se realizaba un control sobre cudl de las referencias eran las
que se vendian relacionandolo con las fechas, solo se llevaba un cuaderno donde se
llevaba el control del dinero que ingresaba, pero no se discriminaba de acuerdo al
estilo, actualmente se utiliza una macro en la herramienta Excel, que permite tener
control sobre la rotacion de cada uno de los estilos de los pantalones. (Anexo #9).

e En el proceso de corte anteriormente se debian calcar los moldes de manera manual
ubicéandolos en como se creia que se iba a aprovechar al maximo la extension de la
tela actualmente si bien Chalomi jeans no cuenta con el software que le permite
hacerlo de manera autbnoma, contrata el servicio de un disefiador que se encarga a
través de la herramienta TIZADA hacer el disefio que aproveche al maximo la tela,
y se ajustade acuerdo a las extensiones de la mesa de corte, una vez se recibe el disefio

se procede a imprimir lo cual ahorra alrededor de 2 horas de trabajo al colaborador.

Datos y analitica después de la capacitacion
Inicialmente no se contaba con una aplicacién definida para almacenar la data, ni recopilaba
la informacidn de las ventas o cliente actualmente por medio de las dos macros se recolecta

la informacidn de clientes y ventas cada una de las macros sera descrita a continuacion:



e Macro de ventas: como su nombre lo dice permite recopilar la informacién de las
ventas esta macro nos permite visualizar cual es la referencia que se esta vendiendo,
el precio en que se vende y lo que representa el total de la venta (Anexo#9).

e Macro clientes: Por medio de esta macro se estd almacenando una base de datos de
los clientes que tiene Chalomi jeans los datos constan de teléfono, nombre y ciudad
(Anexo#10).

e Se disefio una encuesta con la finalidad de recibir una retroalimentacion par parte del
cliente en busqueda de cumplir con lo que para el mismo genera valor, sin embargo,
aun se encuentra en verificacion

e Con la data que almacena con las macro clientes se busca con el tiempo cuando haya
una base sélida de datos, generar un c6digo Unico para cada cliente con la finalidad
de analizar gustos, recurrencias y desarrollar un programa de referidos.

e Actualmente una vez se termina la jornada los trabajadores suben la informacién a un

Google drive al cual tienen acceso mediante el correo de la compafiia.

Se evidencia la evolucion en la blsqueda de la informacion para determinar tendencias y
evaluarse como empresa, con la finalidad de que en el momento de aplicar las métricas piratas

se logre cumplir a cabalidad con las mismas.

Estrategias y transformacion digital después de la capacitacion

Inicialmente Chalomi jeans no contaba con programas o estrategias que promovieran la
implementacion de las tecnologias en las tareas diarias de los colaboradores , sin embargo
actualmente después de las capacitaciones recibidas y la implementacion de la tecnologias
digitales en algunos de los procesos se ha concientizado de la importancia de las tecnologias
y de como facilitan las labores diarias de los trabajadores, actualmente se esta planificando
para capacitar al personal de corte en el software TIZADA con la finalidad de no tener que
tercerizar el servicio lo cual reduciria costos y tiempos, y se ha vuelto de caracter obligatorio
el uso de las herramientas implementadas para cada uno de los procesos, en especial el de las

ventas.

Personas y organizacion después de la capacitacion
Actualmente el compromiso de los colaboradores de Chalomi jeans a llevado a que

implementen las herramientas con las que cuentan actualmente en sus tareas diarias tales



como las macros para el departamento de ventas o los plotters en el departamento de corte.
Después de la capacitacion el interés de buscar nuevas herramientas y de utilizar y
optimizar las disponibles se ha incrementado de forma exponencial, ya que se ha eliminado

en gran parte la contabilidad en papel.

Procesos después de la capacitacion

Los procesos si bien Chalomi jeans maneja una parte importante de los mismos por medio

de un outsourcing los que maneja a nivel interno se han visto afectados de manera positiva
tanto en control sobre los procesos y reduccion de costos y tiempos, con la implementacion

de herramientas en las labores diarias de los colaboradores

Producto e innovacion después de la capacitacion

En cuanto a innovacion Chalomi ha decidido incluir mas medios de pago implementado el
pago por codigo QR desde Bancolombia o nequi, tiene dentro de sus planes a corto plazo
contar con una pagina web que le permita generar valor agregado para el cliente por medio
de la misma, la cual tiene como objetivo orientar al cliente para que encuentre lo que busca

sin importar la ubicacion o distancia a la que se encuentre.

En cuanto a canales de atencién como fue descrito anteriormente cuenta con correo
electronico, WhatsApp y atencion telefonica cada uno de estos canales va orientado de
manera diferente, el canal telefonico va dirigido a las personas que no tienen o manejan
aplicaciones o tecnologia, EI WhatsApp esta dirigido a los clientes que deseen ver el
catélogo virtual o tengan alguna duda y el cabal de correo electronico va dirigido hacia los
proveedores ya que se busca llevar control de las facturas o cotizaciones que nos brindan

los mismos

Tecnologias y habilidades digitales

Actualmente estéa en proceso de evaluacion de los colaboradores después de recibir las
capacitaciones con el fin de identificar los vacios que tienen, y encontrar la manera de que
reciban capacitacion sobre los mismos. Sin embargo, lo percibido es que al ser en su
mayoria personas menores de 30 afios cuentan al menos con nociones basicas del manejo

de los programas



Actitud después de la capacitacion
La actitud de los colaboradores durante y después de los colaboradores siempre fue de
completa disposicion a aprender y querer mejorar sus conocimientos, con el fin de mejorar

el desarrollo de sus actividades cotidianas

Conocimientos después de la capacitacion
Después de la capacitacion dejando a un lado el interés por querer seguir trabajando para la
transformacion digital, los colaboradores segun lo evaluado presentan un nivel mucho

mejor de la inicial.

PRESUPUESTO
Presupuesto lean startup
. L nti Tiem
item Descripcion Cantidad | Tiempo val_or ! valor total
mensual |(mes) |unitario
Recursos | Servicio de Internet 1 3 $ $
técnicos | movil 35,000.00 105,000.00
. . . $ $
Papeleria | Impresiones/fotocopias 50 3 100.00 15000.00
Recursos . $ $
humanos | S22 ! 31 1,100,000.00| 3,300,000.00
$
Valor total del proyecto 3,420,000.00




Conclusiones

Las empresas medianas y pequefias actualmente afrontan un gran reto al afrontar un mundo
globalizado y a raiz de lo sucedido en los ultimos afios el hecho de llevar estas empresas a
una transformacion digital es cada vez méas necesario, convirtiéndose casi en una obligacién
si se busca tener éxito en el mundo empresarial, sin embargo las empresas por
desconocimiento siguen utilizando todos los medios tradicionales, es importante dar a
conocer metodologias que contribuyan a llegar a dicho umbral, en el caso de Chalomi jeans
se percibia un total desconocimiento en su diagnostico sobre como mediante el lean startup
y el proceso inicial para la transformacion digital podrian contribuir al desarrollo de sus
procesos, si bien el proceso de capacitacion que se realizo fue corto los apoyos mediante
teléfono y visitas ocasionales después del estudio, se ven reflejados en la implementacion
de diferentes herramientas en sus labores diarias, y proyecciones de implementacion de
tecnologias digitales en sus planes a mediano y corto plazo, lo cual deja claro que el
impacto que se tuvo en este proyecto fue bueno ya que si bien no se logro alcanzar los
objetivos por cuestiones de tiempos y factores econdémicos si esta claro que los
colaboradores y lideres de los procesos implementaran mas herramientas con el transcurrir
del tiempo y trabajaran en la capacitacion ellos colaboradores, por otra parte relacionan
dicha transformacién con la metodologia lean startup y le dan la importancia al aprendizaje
que se obtiene a través de la retroalimentacidon de los clientes y en como esto contribuye
para que en lanzamientos de nuevos productos o servicios no se pierdan recursos
invirtiendo en factores que para el cliente no generan valor, y enfocandose en suplir los

requerimientos de este.

Recomendaciones

Se recomienda a Chalomi jeans seguir trabajando en la capacitacion de los colaboradores,
ya que ellos son parte fundamental para lograr alcanzar en su totalidad la transformacion

digital, el asignar recursos especificos para personal, equipo y herramientas tecnoldgicas



que contribuyan a dicho desarrollo. Es importante que se siga trabajando el enfoque al
cliente mediante el Lean startup , y recibir ese continuo feedback para a través de este
generar aprendizaje que se vea reflejado en el desarrollo de mejoras para lograr suplir la

mayor cantidad de requerimientos posibles.
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