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B osract

La presente investigacion tiene como objetivo y como tema central el proponer un modelo de
negocio mixto basado en la realizacion de estudios de ingenieria simultanea que ayuden a
determinar la viabilidad de autopartes de lamina manufacturadas a través del troquelado a
PYyMES que no cuenten con los recursos necesarios para realizar este tipo de estudios. De
igual manera establecer el tipo de proceso de transformacién de ldmina adecuado a un
producto final, mostrando como resultado areas criticas de deformacion de lamina no factibles
para la toma de decisiones. Se realizara una investigacion de diferentes tipos de modelos de
negocio buscando el adecuado para el tipo de servicio que se estara ofreciendo al cliente. Cabe
destacar que los modelos de negocio son una parte importante para el desarrollo y rentabilidad
de un modelo de negocio hibrido considerando la incorporacion a la innovacion de nuevos

modelos de negocios para lograr una mejor competitividad.

Para el desarrollo de este proyecto de tesis se estaran aplicando los conocimientos adquiridos
dentro de la maestria en Gestion e Innovacion Tecnoldgica con bases relacionadas en: gestion
empresarial, planeacion estratégica, ventajas competitivas del mercado, innovacion del
producto y gestion de proyectos tecnoldgicos a través de una propuesta de un modelo
CANVAS, metodologia lean Startup, analisis de competitividad y una planeacion estratégica,
asi como un sondeo de mercado a empresas metalmecanicas del ramo automotriz para conocer

el nivel de interés y factibilidad de esta propuesta de modelo de negocio.

Palabras Clave: modelo de negocio, factibilidad, simulacién, Startup, PyMES, innovacion,

propuesta de valor, mercado, estrategia, ventaja competitiva.
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Abstract

The objective and central theme of this research is to propose a mixed business model based
on carrying out simultaneous engineering studies that help determine the viability of sheet auto
parts manufactured through die-cutting to SMEs that do not have the necessary resources. to
carry out this type of studies. Likewise, establish the type of sheet transformation process
appropriate for a final product, showing as a result critical areas of sheet deformation that are
not feasible for decision making. An investigation will be carried out on different types of
business models, looking for the appropriate one for the type of service that will be offered to
the client. It should be noted that business models are an important part of the development
and profitability of a hybrid business model, considering the incorporation of new business

models into innovation to achieve better competitiveness.

For the development of this thesis project, the knowledge acquired within the master's degree
in Technological Management and Innovation will be applied with bases related to: business
management, strategic planning, competitive market advantages, product innovation and
management of technological projects through a proposal for a CANVAS model, lean startup
methodology, competitiveness analysis and strategic planning, as well as a market survey of
metalworking companies in the automotive industry to determine the level of interest and

feasibility of this business model proposal.

Keywords: business model, feasibility, simulation, Startup, SMESs, innovation, value

proposition, market, strategy, competitive advantage.
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INTERNAIL 2 DARTNERS

Capitulo 1 Planteamiento del problema de investigacion

1.1 Introduccion

La presente investigacion se desarroll6 con la finalidad de generar soporte a PyMES del ramo
automotriz que se encuentran en desarrollo para incursionar en los nuevos proyectos por los
fabricantes de automdviles. Asi como también brindar facilidades de pago y tiempos de entrega
en las fases de desarrollo.

Cuando un fabricante de automoviles (Ford, Nissan VVolkswagen etc.) tiene proyectado realizar
un lanzamiento de un nuevo vehiculo al mercado, los fabricantes inician con una serie de
procesos con tres afios de anticipacion antes del lanzamiento.

Esta serie de procesos se muestran en el siguiente diagrama:

Figura 1 Diagrama de fases de desarrollo

Fa se de « En esta fase todos los
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~ precios al cliente y
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prOd UCCIén inicio a produccion de

serie

Nota. La figura 1 muestra las tres fases principales donde los proveedores de autopartes

participan en los lanzamientos de nuevos vehiculos. Elaboracion propia.

Este tema se ha elegido debido a que se pretende brindar soluciones 6ptimas por medio de un
nuevo modelo de negocio a las PYMES en desarrollo para que logre una mayor

competitividad y confiabilidad ante el cliente final el fabricante de automdviles.
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1.2 Planteamiento del problema

Actualmente la cadena de autopartes-automotriz en México, refleja una alta incidencia de las
exportaciones en el empleo y la produccion representando un 14% de importacion. Sin
embargo, las MiPyMEs resultan un eslabon endeble y por lo cual resulta dificil su
incorporacion a la cadena de valor, es por ello que las empresas que se encuentran iniciando
dentro del sector automotriz pretenden incursionar en los nuevos negocios de los fabricantes
de autos (Chavez Cruz, Guerrero San Juanico, & Garcia Jiménez, 2020).

Para dar inicio en estos nuevos proyectos, y lograr llamar la atencion de los fabricantes, las
pequefias empresas de manufactura de autopartes industrias deben innovar en sus procesos
desde las fases de cotizacion, andlisis (estudios de factibilidad) y desarrollo para conseguir
competir ante todos los proveedores que se encuentran concursando en la adquisicion y
desarrollo de nuevos negocios.

Para ser proveedores de competitivos se requiere de una serie de inversiones y equipos de
trabajo dedicados a la realizacion de actividades especificas las cuales podrian poner en riesgo
la operacidn en la manufactura.

Para facilitar estos procesos y lograr que las PyMES puedan reaccionar de una manera
inmediata y agilizar los procesos de desarrollo de analisis de factibilidad se pretende crear una
empresa que pueda ofrecer dichos analisis de factibilidad a un costo variable dependiendo la
complejidad de la pieza oscilando desde 5,000 MXN a 25,000 MXN, facilidades de pago,
soporte inmediato para las PyMES, en tiempo y forma para que éstas puedan ser competitivas

e ingresar a ser parte de los proveedores de las grandes armadoras involucrar una empresa.

1.3 Objetivos
1.3.1 Objetivo general

e Disefiar un modelo de negocio innovador para una microempresa que ofrecera
estudios de factibilidad, simulacion y proceso de formacién de lamina a PyMES de

la industria metalmecénica.

1.3.2 Objetivos especificos

1. Realizar un andlisis de competitividad propuesto por Porter para indicar la industria
en la que se va a posicionar la empresa para detectar la influencia de las cinco
fuerzas competitivas de Porter.

2. Disefiar el modelo de negocio a traves de la planeacion estratégica.
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3. Validar el modelo de negocio a traves del CANVAS para su implementacion.
4. Utilizar la metodologia agil Lean Startup para validar el modelo de negocio
diseflado para obtener retroalimentacion por los earlyadopters y realizar las

correcciones necesarias.

1.4 Justificacion

Los integrantes de cadena de valor de la industria automotriz son: a) las armadoras, fabricantes
de equipo original, operan con economias de escala para distribuir los altos costos de disefio,
I+D y gestidn de sus marcas; b) los proveedores de primer nivel, son empresas proveedoras de
las empresas armadoras, disefian e integran componentes, subsistemas, médulos y sistemas
que envian a las ensambladoras, para ser colocados en los vehiculos; ¢) proveedores de
segundo nivel, empresas proveedoras de componentes que operan con disefios de las
armadoras, operan con estandares de calidad como ISO 9000; d) proveedores de tercer nivel,
suministran productos béasicos y estandarizados, que requieren habilidades rudimentarias de
ingenieria, para un automovil especifico, e) repuestos y componentes (posventa), asociado al
mercado de componentes para vehiculos. Compiten mediante el precio y las capacidades de

ingenieria inversa (Chavez Cruz, Guerrero San Juanico, & Garcia Jiménez, 2020).

La participacion de las MiPyMEs en la cadena de valor del sector automotriz se debe a las
grandes empresas, ya que es la gran empresa quien fija los precios en la cadena. Con las
cadenas globales de valor, los procesos productivos son divididos en eslabones, mismos que
permiten la especializacion y las economias de escalas, adaptandose a los cambios y la
demanda. Para comprender el papel de las MiPyMESs en México y su participacion en la cadena
de valor del sector automotriz se hace necesario conocer la estratificacion de las empresas en
México para el afio 2019, lo cual arrojé que el 94.3 % son micro, 4.7 % son pequefias, 0.8 %
son medianas y 0.2 % son grandes (Chavez Cruz, Guerrero San Juanico, & Garcia Jiménez,
2020).

Esta investigacion se justifica demostrando la viabilidad del proyecto con la elaboracion de un
instrumento de medicion para evaluar el requerimiento y comportamiento del mercado
principalmente en el sector automotriz metalmecanico. Dicho instrumento consiste en un
cuestionario de sondeo de mercado que nos permita conocer el interés de las empresas en la
contratacion de un servicio enfocado a la realizacion de andlisis de factibilidad, simulacion y

procesos de formado de lamina por medio de formularios Google.
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Este formulario fue compartido via electronica a los earlyadopters para conocer el grado de
interés y el costo estimado a ofrecer al mercado. Esto nos da una pauta inicial para conocer la

viabilidad del nuevo modelo de negocio a implantar.

En la ciudad de Puebla, no existe una gran variedad de empresas que ofrezcan este servicio,
por lo que se considera pertinente incursionar en la industria automotriz metalmecanica
puesto que, existe un mercado potencial que se encuentra actualmente desatendido para el

segmento de PyMEs.
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Marco teodrico




Capitulo 2 Marco teodrico

2.1 Antecedentes

La industria automotriz cuenta con un sistema dinamico a partir de nexos productivos con
diversidad de sectores tales como la mineria, el software, las comunicaciones, asi como
servicios financieros. Por lo que el desarrollo y planeacion de nuevos productos esta
conformado por factores de cada entidad o0 municipio. (Gonzalez Pérez , 2021)

Actualmente la industria automotriz se considera un gran poder industrial y econémico al
operar simultdneamente con una diversidad de fabricantes, sectores, empresas proveedoras de
todo el mundo abriendo puertas a nuevas oportunidades de negocio y desarrollo de proyectos y
productos que generan miles de millones de dolares en inversion, asi como nuevos empleos.
(Gonzélez Pérez , 2021)

Para la industria automotriz, el sostener cambios tecnoldgicos que conducen a mejoras en el
disefio y la fabricacion, asi como los avances en los sistemas digitales vanguardistas,
sostenibilidad, cumplimiento de las normas regulatorias y las certificaciones requeridas perfila
la sobrevivencia de la industria automotriz y generar un crecimiento en la oferta y demanda.
(Gonzélez Pérez , 2021)

La produccién de la Industria automotriz ha aumentado su importancia relativa en la economia.
Cuando entr6 en vigor el Tratado de Libre Comercio de América del Norte, esta industria
representaba el 1.9% del PIB del pais y en 2014, este porcentaje fue de 3.0 por ciento. (INEGI,
2019).

Figura 2. Porcentajes PIB industria automotriz
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Nota. La figura 2 muestra los porcentajes del producto interno bruto dentro de la industria

automotriz desde el afio 1993 al afio 2014. Elaboracion propia. Fuente: INEGI

La produccion de la industria automotriz es muy sensible a la evolucion de la demanda
internacional como se observa en las crisis econémicas de 1995 y 2009, (INEGI, 2019)

En 1993 existian 10 plantas de fabricacion de vehiculos ligeros y motores, representadas por
cinco marcas; 22 afos después se tienen 18 plantas y 8 marcas. Adicionalmente, se han
anunciado nuevas inversiones para la produccion de vehiculos, motores y transmisiones que

iniciaran operaciones entre 2016 - 2019.

Figura 3. Producto Interno Bruto. (Millones de pesos constantes)
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Nota. La figura 3 muestra un contexto general la industria automotriz esta registrando una
dindmica de crecimiento superior a la de la economia en conjunto desde el afio 2010.

Elaboracion propia. Fuente: INEGI

2.2 Definicion de una PyME

Segun (Westreicher, 2015) Pyme es el acronimo utilizado a la hora de hablar de pequefias
y medianas empresas. Estas, generalmente suelen contar con un bajo nimero de trabajadores y
de un volumen de negocio e ingresos moderados en comparacion con grandes corporaciones

industriales o mercantiles.


https://economipedia.com/definiciones/mediana-empresa.html
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Tradicionalmente las empresas se clasifican seguin su tamafio en pequefas, medianas y grandes.
Asi pues, al conjunto de las dos primeras se le denomina de forma abreviada pymes (pequefias
y medianas empresas). Ademas, con el paso de los afios se les ha sumado a estos tres grupos un
cuarto: las microempresas, que también se incluyen en las pymes. Es decir, las pymes son
organizaciones con fines de lucro (que buscan generar beneficios) y que cuyas operaciones son
de baja escala (Westreicher, 2015).

Aunque el concepto de Pyme queda bastante reducido a una cuantificacion de produccion y
trabajadores, dependiendo del territorio en el que nos encontremos podemos observar que se
califica a una empresa como tal en funcion de una vision subjetiva de estos baremos. Es decir,
segun la zona geogréfica, se emplea como medicion un nimero de trabajadores maximo o un
volumen de operaciones diferente para clasificar a una empresa como Pyme o no (Westreicher,
2015).

2.3 Clasificacion de las PyMES

La clasificacién mas comun es clasificar al tipo de empresa en cuanto a volumen de negocio y

namero de empleados:

Tabla 1. Clasificacién de PyMES

Microempresas Menos de 10 trabajadores Menor a 2 millones de
euros

Pequefa empresa Menos de 50 trabajadores  Menor a 10 millones de
euros

Mediana empresa Menos de 250 trabajadores Menor a 50 millones de
euros

Gran empresa Mas de 250 trabajadores Mayor a 50 millones de
euros

Nota. La tabla 1 muestra como se clasifican las PyMES con base a la cantidad de trabajadores

y el valor del negocio. Elaboracién propia. Fuente: economipedia.
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El hecho de que una empresa se encuadre en uno de estos cuatro grupos es bastante
importante. Esto se debe a que, por ejemplo, existen muchas subvenciones publicas para las
pymes de las que no pueden disfrutar las empresas de mayor tamafio. De modo que para que
una empresa pueda acogerse a ellas debe demostrar su condicion de pyme (Westreicher,
2015).

2.4 Importancia de las PyMES en la economia nacional y
regional

Las PYMES surgieron principalmente cuando las personas se encontraron con la necesidad de

auto emplearse para la obtencion de ingresos, estas se encuentran en un mercado informal, pero

con el tiempo tienden a ir creciendo hasta establecerse de manera formal (Borbon Gracia &

Espinoza Morales, 2018).

Estas empresas son de gran importancia para el desarrollo de toda la economia tanto nacional

como regional, con el hecho de que més de 95% de las empresas en el pais de México son

micro, pequefas y medianas, asi como mas de la mitad de todos los empleados a nivel nacional

(Borbdn Gracia & Espinoza Morales, 2018).

Segln (Borbon Gracia & Espinoza Morales, 2018) uno de los principales problemas es: la falta de

apoyo y financiamiento por parte de las instituciones financieras nacionales y mas aun las

internacionales. Una de las soluciones seria obtener recursos via mercado de valores representando

una alternativa de financiamiento para las empresas.

2.5 Comportamiento de una PyME dentro de la industria
automotriz

Segun (Jiménez Bautista & Rodriguez Peralta, 2017) debido a los acuerdos comerciales que
Meéxico ha firmado, ha generado algunas inquietudes entre las pequefias y medianas empresas,
entre la contribucion al nivel de empleo ya que se ha criticado el hecho de que las PYMES
queden excluidas de los beneficios de dichos acuerdos comerciales y queden colocadas en una
posicion de vulnerabilidad al quedar fuera de competencia.

Se ha sugerido la generacion de una politica capaz de potenciar sus capacidades debido a su
notable importancia e impacto sobre la economia en el pais, asi como darles la oportunidad de
incluirse en los procesos de apertura comercial en la industria automotriz. Para conseguir tal fin,

la empresa es capaz de organizar sus recursos para producir, ya sea bienes y/o servicios

(Jiménez Bautista & Rodriguez Peralta, 2017).
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En tiempos atras la competencia entre empresas de condiciones iguales fue desapareciendo con
el paso de los afos, hoy en dia las empresas pequefias y medianas que conviven con empresas
grandes generan mayores beneficios a las empresas de mayor tamafio ya que son capaces de
abastecer distintos nichos de mercado generando una cadena de suministros (Jiménez Bautista
& Rodriguez Peralta, 2017)

Algunas de las ventajas y desventajas generales que Proméxico identifica de las pymes, como

un gran agregado dentro del universo de las unidades empresariales existentes en México son:

e Se trata de un importante motor de desarrollo en el pais

e Poseen una dindmica tal que les es posible llegar a convertirse en empresas grandes

e Se les dificulta contratar personal especializado y capacitado por la falta de capacidad
de pago de salarios competitivos

e Falta de capacidad de absorcion de gastos de capacitacion del personal.

2.6 Modelos de negocios

Un modelo de negocio contemplarg, principalmente, de donde procederan los ingresos, asi
como quién pagara por los productos o servicios y de qué modo, cuales seran las principales
inversiones y las fuentes de gasto, asi como de dénde obtendremos los recursos que sera
necesarios contemplar para generar esos ingresos (Somalo, 2020).

Los modelos de negocios estan considerados como un campo de investigacion al lado de la
estrategia, los cuales surgen como una nueva unidad de andlisis que se encuentra orientada
acerca de la forma como se hacen y reaccionan los negocios frente a la incertidumbre,
complejidad y aplicacién de los entornos. Se argumenta que estos agregan valor a la literatura
sobre estrategia porque incluyen en la creacion de valor, ademas de la oferta, a la demanda,
desafiando los supuestos de las teorias tradicionales de la estrategia (Ramirez et al., 2019)

La empresa busca la estrategia mas apropiada para satisfacer estas necesidades y para lograr
entenderlo se debe observar el negocio desde una perspectiva externa. Para esto se propone a
los empresarios dar una mirada de la organizacién no enfocado al producto si no directamente
hacia el cliente con la finalidad de detectar cuéles son sus principales necesidades y como
satisfacerlas (Hernan, 2020).
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2.7 Nuevos modelos de negocios

Existen diferentes modelos de negocios los cuales nos ayudan a seleccionar el méas adecuado
para nuestro proyecto.

(Celi & Leandro, 2018) Nos muestra una clasificacion de los modelos de negocio que cuentan
con caracteristicas similares, a partir de los cuales podrian crearse una variedad de modelos de
negocio dependiendo de cada situacion y sector.

El cambio en los modelos de negocio ha permitido mejorar los resultados sociales, ambientales
y econGmicos con una nueva forma de intercambio en la cadena de valor generando mayor
valor social, ambiental para grupos de interés reduciendo el flujo de recursos en sus procesos
productivos (Carrillo & Pomar, 2021).

Tabla 2. Tipos de modelos de negocios

Aplicacion

Descripcion

Tipo de Modelo

Freemium Ofrece un servicio gratuito pero basico = Aplicaciones moviles, video = Fred Wilson 2006
para adquirir clientes y lograr que juegos, softwares y paginas
compren una version completa con @ de web.
valor afadido

Afiliacion Modelo de las paginas web sobre | Enlaces web, anuncios y | William J. Tobiny
enlaces basado en publicidad a través del | aplicaciones después
marketing de afiliacion orientado a Jeff Bezos
resultados ofreciendo servicios mediante revoluciono el
anuncios mercado.

Suscripcion Compra mensual por parte del usuario = Membrecias, venta de = Spotify / Netflix
para poder adquirir una serie de licencias de funcionamiento
productos o servicios pudiendo realizar 'y rentas mensuales de
la cancelacion en cualquier momento Servicios.

Long tail Se tratan de hacer de un mercado @ Aplicacion en  nuevos | Chris Anderson

Enterprise /
Internet

pequefio ofreciendo diversidad de
productos y servicios

Recursos que se pueden ver y tocar,
mercado fisico y un mundo virtual en el
que los bienes y servicios adoptan la
forma de informacion digital y se pueden
prestar a través de los canales de
comunicacion, mercado electronico.

productos y servicios que no
han sido lanzados al
mercado

Procesos de negocio
esenciales e infraestructura
de tecnologia de Ia
informacion ~ (TI)  que
manifiesta la
estandarizacion e
integraciéon del modelo de
negocio de una empresa

Rayport y Sviokla,
1996

Nota. En la tabla 2 se describen los diferentes tipos de modelos de negocio y su aplicacion en el
mercado. Elaboracion propia.

2.7.1 Estrategias de los modelos de negocios

Muchas de las investigaciones relacionadas con los modelos de negocios, desde el método de

la gestion estratégica, se han dedicado a estudiar e investigar la relacion entre la estrategia y los
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modelos de negocios, por lo que esta relacion conduce a una mayor competitividad,
rendimiento, crecimiento y sostenibilidad de los negocios (Ramirez et al., 2019)

Actualmente no se ha desarrollado un discurso que explique sobre los vinculos entre estos
campos de investigacion, dado que, se presentan diferentes posiciones. De un lado se especifica
gue los modelos de negocio describen como interactian los mecanismos de un negocio dentro
de un sistema establecido, pero en ocasiones no se tiene en cuenta la competencia, el cual es un
factor que afecta el rendimiento y estabilidad de los negocios; mientras que la estrategia, es
formulada por las organizaciones para diferenciarse en términos de qué tipo de valor crear. Una
estrategia competitiva refleja de qué manera se estard haciendo mejor mostrando una
diferenciacion ante los competidores sin importar si el giro del negocio es el mismo. (Magretta,
2022)

Desde otro punto de vista se expone gue los modelos de negocio no necesariamente se derivan
de una estrategia, aungue se reconoce gue la relacién entre estos dos elementos es un factor

condicionante para la competitividad de las organizaciones (Ramirez et al., 2019).

2.7.2 Innovacion en los modelos de negocios

Con la llega de las tecnologias el proceso de generacion, sistematizacion, diseminacion,
consulta conservacion y preservacion de la informacion se ha modificado radicalmente y cada
dia se reinventa de manera apresurada, esto ha generado que los empresarios migren de la
manera de elaboracién de modelos de negocio convencional a nuevos sistemas modernos.

Los modelos de negocio se deben elaborar sobre un plan Iégico inicial para llevar un producto
o servicio al mercado con la finalidad de obtener un beneficio. En este sentido, las empresas
tienen que innovar en sus respectivos modelos de negocio con nuevas formas de crear y capturar

valor para sus grupos de interés (Magadan & Rivas, 2019)

2.8 Metodologia lean startup

Una Startup permite crear un producto por medio de ideas, medir por medio de la reaccion y
comportamiento del cliente y aprender por medio de retroalimentacion tomando decisiones de
manera oportuna y realizar correcciones necesarias sobre la hipoétesis inicial, asi como poder
realizar una posible reestructuracién al modelo de negocio.

El objetivo principal de esta metodologia es obtener aprendizaje validado, identificar que

elementos de la estrategia funcionan y conocer qué es lo que requiere el consumidor. Startup.

(Llamas Fernandez & Fernandez Rodriguez, 2018).



INTERNAL & PARTNERS
CAPITULO 2 MARCO TEORICO

Segun (Llamas Fernandez & Fernandez Rodriguez, 2018), la metodologia consiste en un
proceso interactivo de transformacion de ideas en productos, medicién de la relacion y

comportamiento de los clientes frente al producto y el aprendizaje.

1. El primer paso consiste en el planteamiento del negocio en donde se especifica la idea
inicial que tiene el emprendedor.

2. Las hipotesis deben ser fundamentadas por el emprendedor sobre la viabilidad de la idea
del producto o negocio.

3. Las hipdtesis deben estar comprobadas por medio de un PMV con el cual se
experimentara y se aprendera por medio de retroalimentacion del publico objetivo para
saber que aceptacion tiene.

4. Lamedicion es una parte importante e indispensable para la toma de decisiones a futuro
y determinar qué cambios o correcciones es necesario realizar a la idea inicial de
producto o negocio.

5. El pivotar el modelo de negocio solo aplica si es necesario realizar una reestructuracion
de la idea inicial después de realizar las mediciones necesarias y que la hipotesis no haya
sido probada.

6. Si los datos aconsejan persistir, la iteracion continuard con la creaciéon de versiones

incrementales del producto.

Figura 4. Ciclo de la metodologia Lean Startup
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Nota. En la figura 4 se muestra la secuencia del ciclo en el planteamiento de negocio. Elaboracion

propia. Fuente: UniversidaD EAN.

La metodologia Lean Startup propone lanzar un producto a través de la secuencia de este circuito
agil donde, con poca inversion se puede validar si el negocio tiene aceptacion en el mercado a través
del PMV.

En caso afirmativo, se irdn agregando funcionalidades al producto y recalcando dentro del circuito.
En caso contrario, se debera darle otro enfoque al negocio, pivoteando para volver al inicio del
circuito. Esto es, reajustar el enfoque de las ideas principales que no funcionaron para volver a
construir el PMV para posteriormente volver a validar y a medir. (Gonzalez & Nieto, 2019)

Existen diferentes tipos de pivots los cuales se muestran a continuacion:

Tabla 3. Tipos de Pivots

Pivot Aplicacion

Zoom in Pivot Se aplica cuando una de las funcionalidades
lanzadas en el MVP, genera mas interés en los
clientes que las otras. Se pivotea y se lanza un
MVP solamente con la funcionalidad que tuvo
éxito. Lo que antes era una de las
funcionalidades del producto, ahora es el
producto en si.

Zoom out Pivot Es el caso opuesto a Zoom in Pivot. Una sola
funcionalidad no genera interés en los clientes,
por lo que ahora pasa a ser una de las
funcionalidades del producto.

Customer Segment Se aplica cuando el producto genera interés,
pero no en el segmento de mercado donde se
lanzo.

Customer Need Pivot Se aplica cuando el producto no genera interés

ni satisface las necesidades de los clientes. Es
comun, si esto sucede, tener que generar todo
un nuevo producto

Nota. En la tabla 3 se describen los diferentes tipos de pivots para PMV . Elaboracion propia.
Fuente: (Gonzélez & Nieto, 2019)

2.9 Producto minimo viable
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El PMV (Producto minimo viable) se define como la version de un nuevo producto con la
menor cantidad de funciones posibles que permite a los desarrolladores la recoleccion de
informacion con la minima cantidad de recursos (tiempo, dinero y esfuerzo). Muchas de las
ocasiones llegan a ser confundido con un prototipo, pero cabe destacar que no lo es ya que es
un producto que debe contar con el minimo de funciones para ser lanzado al mercado.
(Gonzélez & Nieto, dspace, 2019)

Para la validacion de hipotesis es recomendable que dentro de un proyecto de investigacion se
realice la construccion de un PMV buscando satisfacer las necesidades del mercado. Esto
permite que el investigador pueda obtener retroalimentacion del publico objetivo y su
aceptacion dentro del mercado e identificar areas de oportunidad para mejorar constantemente.
El PMV es una herramienta que ayuda a los emprendedores a iniciar procesos de aprendizaje
en la minima cantidad de tiempo probando hipétesis fundamentales del negocio. (Llamas

Fernandez & Fernandez Rodriguez, 2018).

2.9.1 Tipos de producto minimo viable

Existen diferentes tipos de PMV, los cuales son utilizados por los startups para lanzar al
mercado sus productos siempre utilizando la menor cantidad de recursos posibles. (Gonzalez
& Nieto, 2019)

Tabla 4. Tipos de producto minimo viable

Tipo de PMV Caracteristica

Video explicativo Video corto de no, mas de 30 min donde se
explica lo que el producto hace y porque los
clientes deberian comprarlo.

Pagina web Se envia correo electronico u otro tipo de
campafia a los potenciales clientes para
acceder a una pagina web. El contenido de la
pagina debe llamar la atencion de los lectores,
comunicando el objetivo del producto.

Wizard of Oz El objetivo principal es crear una ilusion de
un producto real. Se crea una interfaz de

usuario idéntica a la del producto a lanzar,
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pero manejada manualmente por los
desarrolladores o la persona que muestra el
producto. Se intenta que los potenciales
clientes se enfoquen en lo que el producto
realmente hace y asi recibir feedback. Es uno
de los métodos mas rapido y eficaz para
probar hipoétesis sobre los productos y
verificar realmente si el producto a lanzar
generara valor en los clientes.

Manual de usuario Un manual de usuario ilustrativo que detalla
los pasos que los usuarios deberian seguir
dentro del producto.

Mockup Un mockup es un producto sin ninguna
funcionalidad. Se puede representar en un
papel o bien existen aplicaciones para su
creacion. El objetivo es mostrar y validar, con
el menor esfuerzo posible, ideas para
transformarlas en funcionalidades, siempre
recibiendo feedback del cliente

MVP de funcién Unica Es un producto que implementa solamente

las funcionalidades clave del producto.

Nota. En la tabla 4 se describen los diferentes tipos de producto minimo viable y su aplicacién en

el mercado. Elaboracion propia. Fuente: (Gonzélez & Nieto, 2019)

2.9.2 Niveles del producto.

El Committee on Definitions of America Marketing Association define al producto como:
“cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencién del mercado para su adquisicion, uso o
consume que pueda satisfacer una necesidad”.

e Producto béasico: Es el beneficio o servicio basico de un producto, lo que el cliente

adquiere.
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e Producto real: Cuenta con diferentes caracteristicas adicionales a las que requiere el
cliente en especifico, dentro de ellas entra la calidad, precio, empaque o funcionalidad.
e Producto aumentado: Cuenta con aspectos especiales a lo comun las cuales entra los
servicios adicionales como atencidn postventa crédito o garantia.
Para identificar el tipo de producto - servicio que se estara ofreciendo al cliente se realiza una
investigacion para detectar el nivel de producto bésico, real y aumentado para ello se describen
cada uno de estos
En la siguiente imagen se muestra algunas caracteristicas que involucran los tres niveles del

producto — servicio.

Figura 5. Niveles del Producto

Resultado, simulacién y representacion

Basico de pardmetros de un analisis de
factibilidad

Caracteristicas:
1. disefio simulado en modelo 3D

2. Representacion de resultados en
formatos PDF

3. Presentaciones técnicas
representativas

1. Servicios postventa
2. Mensualidades sin intereses

Aumentado

3. Garantia
4. Beneficios al afiliarse

Nota. En la figura 5 se muestra un ejemplo de los diferentes niveles del producto aplicado al modelo

de negocio a implantar. Elaboracion propia. Fuente: UniversidaD EAN.

2.10 Analisis de competitividad

Las cinco fuerzas de Porter es un andlisis que se hace mediante una herramienta, para poder

comprender los factores que determinan la rentabilidad de una empresa a largo plazo en el
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mercado Yy su nivel de competencia en el contexto global; de esta manera se conoce donde esta

colocada en ese momento (E Porter, 2008).

Su objetivo principal consiste en calculas o conocer la rentabilidad de la empresa con la

finalidad de ver su valor actual y su proyeccion a futuro, ésta una herramienta nos ayuda y revela

los origenes de la rentabilidad actual de un sector y brinda un marco para anticiparse a la

competencia e influir en ella (y en la rentabilidad) en el largo plazo. (E Porter, 2008).

A continuacion, en la siguiente tabla se describe cada una de las fuerzas, asi como su interaccion

entre ellas.

Tabla 5. Fuerzas competitivas de M. Porter

Amenaza de nuevos
entrantes

El poder de los
proveedores.

El poder de los
compradores

Amenaza de los substitutos

Los nuevos entrantes en un

sector introducen nuevas
capacidades y deseo de
participacion en el mercado
ejerciendo presion sobre los
precios.

Los proveedores fuertes
capturan una mayor parte del
valor para si  mismos
cobrando precios mas altos
limitando la calidad o los
servicios o transfieren los
costos a los participantes del
sector.

Los clientes fuertes capturan
mas valor si obligan a que los
precios bajen, exigen mejor
calidad o mejores servicios.
Un

substituto que cumple con la

producto 0 servicio

Pone limites a la rentabilidad
de

cuando la amenaza es alta los

potencial un  sector,

actores deben  mantener
precios bajos o incrementar la
inversion para desalentar a los
nuevos competidores

Los participantes del sector
deben asumir costos por

cambiar de proveedores.

Hacen que los participantes
del

perjuicio de la rentabilidad

sector se enfrenten en

del sector.
Cuando la amenaza de
substitutos es alta la
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misma funcion del mismo
sector.

La rivalidad entre los
competidores existentes

adopta muchas formas como
los cuales son; descuentos,
lanzamientos de productos,
campafias publicitarias y

mejoras en el servicio.

INTERNAL & PARTNERS

rentabilidad del sector sufre y
la rivalidad es mas intensa.
La

cuando los competidores son

rivalidad incrementa
varios o iguales en tamafio y

potencia y genera un

crecimiento lento del sector

Nota. En la tabla 5 se muestra la descripcion, funcién y relacién de las fuerzas competitivas de M.

Porter. Elaboracion propia. Fuente: Harvard Business Review Ameérica Latina.

La fuerza competitiva o las fuerzas competitivas més fuertes determinan la rentabilidad de un

sector y se transforman en los elementos més importantes de la elaboracion de la estrategia.

Figura 6. Esquema de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Amenazas de
productos o
servicios
substitutos

Amenazas de
nuevos
entrantes

Rivalidad
entre
competidores
existentes

Poder de
negociacion
de los
compradores

Nota. En la figura 6 se muestra un esquema de las cinco fuerzas que dan forma a la competencia

del sector. Elaboracion propia. Fuente: Harvard Business Review América Latina.
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2.11 Estadodel Arte

Para dar soporte a este trabajo se realizo la siguiente investigacion documental en las fuentes
Redalyc, SCIELO México y Google Scholar filtrando desde el afio 2018 hasta 2023 efectuando
indagaciones adicionales enfocadas a los tipos de modelos de negocios y la manera de como
deben ir innovando constantemente, asi como las bases para la estructura de un modelo
CANVAS y poder determinar la propuesta de valor que se le estard dando al cliente.
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2.12 Conceptos generales del proyecto de investigacion

Para comprender mejor con conceptos que se estaran hablando dentro de esta investigacion, se
estaran desglosando algunos conceptos de ingenieria, asi como: identificar un producto automotriz
dentro del vehiculo, proceso de formado de lamina, software Autoform y lo resultados de un analisis

de formabilidad.

2.12.1 Partes automotrices

Para esta investigacion nos enfocaremos principalmente en las piezas que estan fabricadas de acero,
estas partes estan ubicadas principalmente en la estructura de un vehiculo, las podremos encontrar
en Chasis, toldo, refuerzos laterales, cofre y cajuela.

La parte principal de un coche, la parte que sujeta a todas las demas, es el chasis. A dia de hoy el
desarrollo de un buen chasis se lleva gran parte del presupuesto de creacion del coche entero.
Estas partes se encuentran fabricadas en distintos tipos de materiales, desde aceros de alta
resistencia hasta aluminio. Todos los fabricantes buscan lograr el maximo equilibrio en el reparto
del peso del vehiculo y por ese motivo es que el fabricante busca combinar materiales para lograr
hacer una estructura solida y ligera, no obstante, buscan la seguridad en puntos clave del vehiculo
para la resistencia ante impactos.

Los productos se encuentran seccionados por diferentes partes del vehiculo, desde el chasis,
estructura, motor etc. Cada fabricante disefia sus productos con base a su normatividad interna y
estos disefios son enviados a diferentes proveedores para su manufactura externa.

El fabricante Gnicamente se dedicara al ensamblaje de estas partes, asi como asegurar que cumplan
con las especificaciones establecidas.

En la siguiente imagen se muestra la estructura de un vehiculo:
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Figura 7. Estructura de un vehiculo

Nota. En la figura 7 se muestra la estructura de un vehiculo, desde las partes de chasis, estructura y
algunas partes del toldo. Elaboracion propia.

El dibujo 2D de las partes disefiadas por el fabricante se envian en formato digital donde se
muestran todas las especificaciones, recubrimientos, tipo de acero, tolerancias, y sub-

componentes ensamblados para que los proveedores tengan la mayor informacion detallada.

Figura 8. Dibujo 2D de una autoparte

Nota. En la figura 8 se muestra una referencia de un dibujo 2D, como ejemplo de solicitud de
requisitos por parte del fabricante de vehiculos.



INTERNAL & PARTNERS
CAPITULO 2 MARCO TEORICO

Asi como el disefio en 3D en diferentes extensiones para la visualizacion en diferente software
de disefio y simulacion.

Figura 9. Modelo 3D de una autoparte

Nota. En la figura 9 se muestra una referencia de un modelo 3D, como ejemplo de una pieza

automotriz para procesar en diferentes tipos de software de disefio y simulacion.

2.12.2 Proceso de formado de lamina

La lamina metélica se puede encontrar directamente en rollos de lamina o tiras planas, estas son
originadas en diferentes metales como aluminio, laton, cobre, estafio, niquel o titanio.

Se forma en piezas finas y planas y es uno de los materiales mas basicos utilizados en la
metalurgia gracias a sus propiedades maleables que permiten cortarla y doblarla en distintas
formas. El espesor de las laminas metélicas varia considerablemente desde 0.5 mm hasta 8 mm.
Dependiendo el espesor, es el tonelaje requerido que se necesita para el conformado (formado)
de la lamina (Systemes, 2022 - 2023).

Existen multitud de posibilidades para formar laminas metalicas:

o Eldoblado produce una forma de V, de U o de canal a lo largo del eje recto de una determinada

seccion de lamina metélica. Es necesario tener en cuenta el grosor y las tolerancias de la lamina
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metalica. El plegado suele producir piezas utilizadas en recintos eléctricos y conductos
rectangulares.

o El curvado es un proceso de formacién de la lamina metélica que se utiliza para formar los
bordes en un anillo hueco. El curvado puede aumentar el momento de inercia cerca del extremo
curvado y erradicar los bordes afilados. Algunas piezas se someten a un proceso de rizado para
su uso final, como los cojinetes y las bisagras.

o EIl descabezamiento es el proceso de eliminar las curvas horizontales, conocidas como
peraltes, de las tiras de lamina metalica. Al igual que el proceso de aplanado o nivelacion,
difiere en que se deforma el borde izquierdo o derecho del material en lugar de la cara de la
tira. Es posible descamar secciones de longitud fija, asi como bobinas continuas.

« La embuticion profunda es un proceso de formacion de la lamina metélica que implica el
estiramiento del metal sobre una forma, o matriz, lo que en ultima instancia lo convierte en un
proceso de transformacion de la forma con retencion del material. "La embuticion profunda se
produce cuando la profundidad de la pieza embutida (estirada) supera su diametro. La
embuticion profunda es necesaria para fabricar copas, tapones, boquillas, cajas, etc. La accion
mecanica de un "punzon” introduce radialmente una ldmina metélica en una matriz de
formado. Existen diferentes aplicaciones en multiples pasos denominados reducciones de
embuticion; son necesarias mas reducciones para mayores profundidades. El calentamiento de
la pieza permite una embuticion profunda con menos reducciones.

e La expansion de la lamina metalica es un proceso de formado que da lugar a un patrén
definido en forma de malla, a menudo con forma de diamante, que permite la circulacion de
aire 0 agua. Sus aplicaciones méas frecuentes son las vallas, las rejillas y los listones para
reforzar el yeso. Al cortar o estampar hendiduras en una pieza de ld&mina metélica se puede
producir y estirar. Asi, se vuelve mas fuerte y ligera que la pieza original.

Figura 10. Proceso de formado de ldmina

.

Nota. En la figura 10 se muestra las etapas de formado de ldmina como ejemplo de un cofre de un
vehiculo. Fuente: (GmbH, 1995-2023)
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2.12.3 Software Autoform y los resultados de analisis de formabilidad

AutoForm-StampingAdviser le permite evaluar rapida y facilmente la factibilidad de la pieza y del
proceso, asi como determinar el formato de chapa, la utilizacion del material y el coste del formato.
El software le proporciona informacion valiosa sobre problemas clave de calidad del estampado,
como los riesgos de rotura y el exceso de adelgazamiento, las arrugas potenciales y el contorno de
chapa desarrollado con los costes de material asociados (GmbH, 1995-2023).

En la aplicacion mas sencilla, AutoForm-StampingAdviser se usa para evaluaciones de viabilidad
tempranas basadas solo en la geometria de la pieza, sin considerar la geometria de la herramienta.
Para estos analisis, el software le permite modificar la pieza y, cuando es necesario, generar
automaticamente una superficie de pisador y un addendum esquematico. En una aplicacion mas
avanzada, se realizan los analisis de conformado y desarrollo del formato, en funcion de la
geometria 3D de la herramienta creada con AutoForm-DieDesigner. Con una matriz viable,
AutoForm-StampingAdviser identifica rapidamente posibles problemas de conformado y determina

el contorno de chapa, el uso del material y el coste de este (GmbH, 1995-2023).
Beneficios

o Evaluacion de la factibilidad de la pieza y del proceso
« Valoracién de los problemas clave de la calidad de la estampacion
o Prediccion de posibles formatos de chapa y anidados

Principales caracteristicas

o Configuracion potente y flexible
o Modificacion rapida de la geometria de la pieza
e Varias opciones de formato de chapa

o Aplicacion basada Unicamente en la pieza o en la geometria completa de la herramienta

En la simulacion de conformado de chapa metalica, el conformado de la chapa se simula en el
ordenador con la ayuda de un software especial. La simulacién hace posible la deteccion de errores
y problemas, tales como arrugas o roturas en las piezas, durante una fase inicial del proceso de

conformado. De esta forma no es necesario producir herramientas reales para hacer test en la
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practica. La simulacion del conformado se ha establecido en la industria de la automocion y se usa

para desarrollar y optimizar cada pieza de chapa metélica (GmbH, 1995-2023).

Para ilustrar el proceso de conformado de chapa metalica, debe haber un modelo del proceso real.
Esto se calcula en el software usando un método de elementos basados en técnicas incrementales
implicitas o explicitas. Los pardmetros del modelo deben describir el proceso real lo més

precisamente posible para que el resultado de la simulacion sea realista (GmbH, 1995-2023).

Figura 11. Imdgenes ilustrativas de resultados de formabilidad

Nota. En la figura 11 se muestra los resultados del comportamiento de la formabilidad en diferentes

etapas del proceso de troquelado de ldamina. Fuente: (GmbH, 1995-2023).

La simulacion de conformado de chapa metélica permite una rapida y precisa simulacion del
proceso completo de conformado, incluyendo la embuticién y operaciones secundarias, asi como
también el springback. De esta forma la pieza puede desarrollarse completa y eficientemente
(GmbH, 1995-2023).

Los parametros tipicos de la simulacion de conformado son, por ejemplo, la geometria de la pieza
y de la herramienta, las propiedades del material, la fuerza de presion y la friccién. La simulacién
calcula las tensiones y deformaciones durante el proceso de conformado. Ademas, las simulaciones
permiten el reconocimiento de errores y problemas (ej. arrugas o roturas) asi como resultados (gj.
estiramiento y adelgazamiento del material). Incluso el springback, el comportamiento elastico del
material tras el conformado se puede predecir por adelantado. La simulacién del conformado
también aporta informacion importante sobre la influencia de las variaciones del proceso en la
robustez de la estampacion (GmbH, 1995-2023).

Las simulaciones de conformado se usan durante toda la cadena completa del proceso
de conformado de chapa metalica. La simulacién permite al disefiador de pieza estimar la

factibilidad de la pieza de chapa metalica ya durante la fase de disefio, resultando en el disefio de


https://www.autoform.com/es/glosario/springback/
https://www.autoform.com/es/glosario/conformado-de-chapa-metalica/
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una pieza mas facil de producir. El ingeniero de procesos ya puede evaluar el proceso durante la
fase de planificacion y optimizar varias alternativas usando la simulacion, la cual puede reducir
posteriormente el ajuste de la herramienta. Finalmente, respecto al ajuste de la herramienta de
conformado, la simulacién puede dar informacion Gtil sobre como se debe ajustar una herramienta
existente pero todavia no plenamente operativa. También es posible ver como los pardmetros del
proceso se tienen que ajustar para garantizar los resultados 6ptimos de embuticion (GmbH, 1995-
2023).

La simulacion de chapa metélica permite una rapida revision de varios conceptos alternativos para
la mejora de la calidad y del coste, lo que resulta en enormes ahorros de costes y tiempo. Ademas,
la simulacion del proceso de conformado mejora el desarrollo y la planificacion. EI nimero de
pruebas de la herramienta se reduce y el tiempo de puesta a punto se acorta. La simulacion del
conformado de chapa metalica nos lleva a una mayor calidad en la pieza y del disefio de la
herramienta, asi como la méaxima fiabilidad en la produccion (GmbH, 1995-2023).
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Capitulo 3: Metodologia

Este trabajo se desarroll6 con base a informacion enfocada a empresas del sector

automotriz del ramo metalmecanico dentro del Estado de Puebla.

3.1 Zona de estudio

Esta investigacion esta enfocada en el Estado de Puebla debido a que representa un 43.4 por
ciento del Producto Interno Bruto (PIB) estatal y genera mas de 65 mil empleos con
actividades de las plantas armadoras Audi y VVolkswagen y toda la cadena de proveedores
de autopartes y servicios. (Lopez, 2022)

Figura 12. Zona Geogrdfica




INTERNAL & PARTNERS
CAPITULO 3 METODOLOGIA

lNGGl Temas Programas de informacion  Sistemas de Consulta  Infraestructura  Acerca del INEGI

Inicio / Sistemas de Consulta / Directono Estadistico Nacional de Unidades Econdmicas

DENUE Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econdémicas

Actividad econdmica

Tamafio del establecimiento Area geografica lrogusiado !

Establecimientos econémicos

Area geografica Actividad econdmica
CIUDAD DE MEXICO 63
8 _——p |PUEBLA 154

lNEGl Temas Programas de infocmacsn  Sistemas de Consulta  Infraestruciora  Acerca oel INEGH

oo f Sistomas e Comsuta | Direclons Estadintio Nadondl ¢e Unidades EConomicas

DENUE Directorio Estadistico Nacional de Unidades Econémicas

ACHIOED econdamica Tarnano des estatiecmento Area geogranca oMo n

Eslablecimiantos econonicos

Azea geogrdbon Actividad econémica

yuiler do bienes muchics e

Nota. En la figura 12 se muestra una representacion de la zona a estudiar. Fuente: Google Maps.

El Estado de Puebla actualmente se encuentra entre los cinco estados productores de
vehiculos ligeros y cuenta con una cadena de proveeduria y servicios para distintas
armadoras de vehiculos entre las cuales se encuentran: Thyssenkrup, Gestamp, SMP,
Industrias Norm, Schaeffler, Kiekert, Benteler, Brose, Allgaier, Kayser y Faurecia
(Lopez, 2022)
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Dentro de las actividades econdmicas por entidad federativa y los indicadores
trimestrales de actividades secundarias y manufactureras se puede visualizar que el
Estado de Puebla se encuentra dentro de los principales diez Estados de la Republica
Mexicana con variaciones positivas con respecto a la economia y sectores
productivos (INEGI, 2022).

Figura 13. Actividades econémicas por entidad federativa
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Nota: En la figura 13 se muestran las actividades econdmicas por entidad federativa.
Actividades secundarias. Industrias manufactureras (variacion porcentual anual), Ciudad de
México, 2022 2T. Elaboracion propia. Fuente INEGI.

3.1.1 Alcance

La presenta investigacion se encuentra limitada a personal que labora directamente
en la industria manufacturera metalmecanico del sector automotriz, proveedores
dedicados al disefio y fabricacion de troqueles para el formado de lamina dentro del
Estado de Puebla.
Alcances:
< Creacion y estructuracion de un modelo de negocio enfocado a PyMES de la
industria metal mecanica.

« Modelo de negocio concentrado en el Estado de Puebla
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e Creacion de PMV
Limitaciones:
« Por motivos de tiempo Yy recursos este trabajo solo es una propuesta.
« Por cuestiones de confidencialidad solo se realiza un sondeo.
< Obtenciodn de resultados rapidos con el menor capital posible sin pivoteo del

mercado.

3.2 Diseno Metodoldgico o Planeacion

Segun (Azuero Azuero, 2019, pag. 112). El disefio metodoldgico para la planeacion
ayudara a tener un procedimiento con acciones destinadas a describir y analizar a
detalle el problema ya establecido en una investigacion por medio de procedimientos,
técnicas de observacion, recoleccion de datos y el método adecuado para la
recoleccion de datos. El disefio metodoldgico se encuentra basado en la formulacion
de hipotesis y por medio de preguntas las cuales con el paso de la investigacion
pueden ser aprobadas o descartadas por medio de las investigaciones que tengan
relacion con el problema.

Asi mismo sefiala (Lezcano Calderdn, 2019, pag. 123). El disefio metodoldgico trata
de la explicacion del plan o estrategia general apropiada que se estara utilizando para
ejecutar dicha investigacion relacionada al tipo de hipétesis relacionado con los

objetivos establecidos y el método que se pretende seguir.

Figura 14. Disefio metodoldgico
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Estudio de profundidad Exploratorio

Problemas de las PyMES
al carecer de equipos
tecnologicos para la
realizacion de estudios
de formabilidad y
simulacion para
incrementar la
competitividad.

Diseno

Enfoque de Corte Mixto

Toma en consideracion variables
cuantitativas y cualitativas.

Variable cualitativa: Resultados
de feedback del cliente
obtenido en PMV vy resultados
de analisis service blueprint
Variable cuantitativa: resultados
de encuestas aplicadas y

porcentajes de andlisis de
Porter.

Se centra en el Estado de Puebla
abarcando localidades cercanas
como Huejotzingo, Cholula,
Tlaxcala y Atlixco.

Ejecucion

Obtencion de
resultados,
analisis, e

implementacion
de mejoras

Analisis

Nota: En la figura 14 se muestra el conjunto y las fases de procedimientos que se

aplican para responder al problema de investigacion. Elaboracion propia. Fuente:

Revista Universidad en Dialogo.
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3.2.1 Tipo de estudio

El estudio seleccionado es de tipo cualitativo debido a que consiste en la observacion
sistemaética, como las técnicas de modelos de extracciéon y produccion de conocimiento. Su
I6gica, es el conocimiento que nos permita entender lo que esta sucediendo con el objeto de
estudio (modelo de negocio) a partir de la interpretacion ilustrada. Por consiguiente, se busca
el descubrimiento e interpretacion de este (Corona Lisboa, 2018).

Este tipo de investigacion cualitativa no parte de supuestos verificables o hipétesis, ni de
variables medibles cuantitativamente, ya que analiza informacion de caracter subjetiva que
no es posible detectar de los sentidos y la induccién. (Corona Lisboa, 2018)

Por su parte (Ero del Canto, 2013, pag. 28), sefialan que la investigacion cuantitativa tiene
una concepcidn lineal, que implica claridad entre los elementos que conforman el problema,
gue deben ser limitados y saber con exactitud donde inician, también se debe reconocer qué
tipo de incidencia existe entre sus elementos.

La investigacion cuantitativa parte de datos evidenciables. Hernandez, Fernandez y Baptista
la definen expresando: ““usa la recoleccion de datos para probar hipotesis con base a
medicién numérica y el andlisis estadistico, para establecer patrones de comportamiento y
probar teorias” (Ero del Canto, 2013, pag. 28)

Por este medio se realiza un estudio de tipo mixto espacial debido a que se enfoca
directamente en el Estado de Puebla dentro de México, por lo cual las herramientas
utilizadas en esta investigacion son las siguientes:

e Sondeo de mercado: Herramienta elaborada a base de preguntas para conocer el
grado de interés de una poblacién definida que pudiera requerir de la contratacion de
servicios externos de forma recurrente para realizacion de estudios de ingenieria y
obtener de manera grafica y visual, los resultados e identificar qué tipos de empresas
poner mayor atencion.

e Encuesta por medio de red social LinkedIn: en la cual se le pregunta al publico a
la red el grado de interés para una contratacion de servicio para realizacion de analisis
de factibilidad. La poblacion promedio son contactos que estan relacionados con la
industria automotriz metalmecénica.

Con estas herramientas aplicadas en esta investigacion, se pretende realizar andlisis de

sondeo sobre el sector establecido para conocer diferentes factores dentro del entorno y
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establecer diferentes estrategias para lograr la rentabilidad de un negocio que pretende

incursionar en el mercado.

3.3 Descripcion de la poblacion y muestra

La poblacion que se ha seleccionado para esta investigacion consiste principalmente a las
empresas metalmecanicas dedicadas a la produccion de autopartes de lamina del sector
automotriz.

Las personas de esta poblacion debian tener conocimientos técnicos en ingenieria y
desarrollo de manufactura de autopartes a base de troquelado.

Esto con la finalidad de obtener resultados mas certeros e identificar las necesidades del
mercado.

Referente a la muestra, esta investigacion se centra a recolectar datos aleatorios a 20

personas centrandonos en los departamentos de ingenieria, calidad, produccion y proyectos.

3.4 Recoleccion de datos

Para conocer el grado de interés de la poblacion, es necesario realizar un formulario con
preguntas relacionadas al modelo de negocio.

En primer lugar, y por lo que hace al método de estudio, desde una perspectiva global se
observa una diversificacion en los métodos utilizados, pese a que las investigaciones
mayoritariamente se refieren a estudios por encuesta, seguidos de narrativas. (Escofet et al.,
2016)

Esto se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 7. Tipologia de diserios

Tipologia de disefios %
Estudios por encuesta 22.7
Investigacion evaluativa 13.6
Investigacion narrativa 18.1
Estudio de caso 13.6
Pre y post test 4.5
Etnografia 4.5
Estudio predictivo 4.5
Estudio longitudinal 4.5
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Otros 9.5

Nota: En la tabla 7 se muestra los diferentes tipos de estudios para recoleccion de

datos y los mas relevantes. Elaboracion propia. Fuente: (Escofet et al., 2016)

Como lo menciona (Escofet et al., 2016, pag. 934), en relacion con las técnicas de
recoleccion de informacidn utilizadas, éstas son tanto de corte cualitativo como cuantitativo.
En algunos de los estudios se usa mas de una técnica para triangular la informacion. Esto se

muestra la siguiente tabla.

Tabla 8. Técnicas de recoleccion de informacion

Técnicas de recoleccion de

informacion
Cuestionarios 45.0
Entrevistas 22.7
Grupos de discusion 13.6
Observaciones 4.5
Notas de campo 9.0
Analisis documental 36.3

Nota: En la tabla 8 se muestra el porcentaje de las técnicas mas usadas para la
recoleccion de datos. Elaboracion propia. Fuente: (Escofet et al., 2016)

Las preguntas originadas en la encuesta para el sondeo son las siguientes:

1. ¢Conoce usted la importancia de un estudio de simulacién, formado de lamina y
factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza troguelada?

2. ¢Tiene usted el interés de usar un servicio relacionado con estudios de simulacion,
formado de lamina y factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza troquelada?
¢Con que frecuencia estaria dispuesto a contratar este tipo de servicios?

4. ¢Actualmente cuentan con software y personal especializado para realizar este tipo de
trabajos?

5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada analisis realizado?
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6. ¢Estaria dispuesto a contratar un servicio dedicado a realizar estudios de simulacion,
formado de lamina y factibilidad mediante softwares especializados que ayuden a

determinar la viabilidad de una pieza troquelada?

Se identifican algunas preguntas sensibles que nos dan pauta a conocer la viabilidad para esta

propuesta de modelo de negocio a implantar las cuales son:

e /Tiene usted el interés de usar un servicio relacionado con estudios de simulacion,
formado de lamina y factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza troquelada?

e ;Con qué frecuencia estaria dispuesto a contratar este tipo de servicios?
=>» Con esta pregunta se puede identificar desde un inicio si las empresas estarian
dispuestas a la contratar un servicio relacionado a estudios de factibilidad y la

frecuencia que los early adopters estarian dispuestos.

3.4.1 Herramienta para sondeo de mercado

La herramienta seleccionada es por medio de “Formularios Google” esto para facilitar y agilizar
la distribucién de la encuesta via electrénica y obtener informacién de manera inmediata al

término de cada encuesta contestada por la poblacion.

Figura 15. Evidencia de sondeo por Formularios Google

E Sondeo Analisis de Factibilidad, Simulacion y Procesos de Formado de Lai [ ¥ @ © 5

Preguntas Respuestas @ Configuracion Funtos totales (0
Sondeo para conocer el interés en Analisis de
Factibilidad, Simulacion y Procesos de Formado
de Lamina

Descripcion del formulario

Nota: En la figura 15 se muestra la evidencia de la herramienta utilizada por medio

de formularios Google. Elaboracion propia.
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3.5 Analisis de competitividad

Se realiza un andlisis de competitividad por medio de las 5 fuerzas competitivas de Porter

con la finalidad de analizar el entorno competitivo de la industria con ayuda del mapa se

logra identificar la competencia actual y medir la rentabilidad. Elaboracion de una estrategia

competitiva, asi como anticipar las tendencias y detectar nichos de mercado.

Figura 16. Principales fuerzas identificadas

Amenazas de nuevos entrantes:

Poder de negociacion de los compradores

1.- Acceso a distintos proveedores

) . ) 1.- Cantidad de compra por el cliente
2.- Inversion disponible en caso de ser una

empresa grande 2.- Posibilidad de servicio sustituto existente en el

. . - mercado
3.- Integracion de servicos adicionales

’ 3.- Negociaciones de precios
4.- Empresas fuera del pais

Rivalidad entre los
competidores existentes

Poder de negociacion de los proveedores

sustitutos 1.- Proveedor en busca de nuevos clientes
1.- Servicio sustitutos disponibles 2.- Posibles incrementos de precios

2.- Servicios adicionales no antes contemplado 3.- Proveedor unico en el software Autoform
3.- Precio Calidad

Nota: En la figura 16 se muestra las principales fuerzas detectadas en el modelo de

negocio a implantar. Elaboracion propia.

Se realiza la siguiente tabla con la finalidad de evaluar cada fuerza identificada para lograr

visualizar la posicion en el mercado en porcentaje, asi como las debilidades que actualmente

se tienen dentro del modelo de negocio propuesto y poder detectar y anticipar las tendencias.

Tabla 9. Anadlisis de las cinco fuerzas competitivas de M. Porter.
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Denominacion
Impacto
Sin Impacto

!

Andlisis de las cinco fuerzas competitivas de Porter

Alto poder de
necociacion de los
proveedores

Alto poder de
necociacién de los
clientes

Alta amenaza de
productos sustitutos

Alta amenaza de
nuevos competidores

Alta rivalidad entre
los competidores

Valoracion
Valoraciéon
Valoracion
Valoracion
Valoracion

antidad de

antidad de productos antidad de

competidores L Niveles de precios sustitutos proveedores Nivel de organizacién
Tamafio de los 1 Aceptacion de los Concentracion de
competidores Niveles de inversiones productos sustitutos proveedores Nivel de informacién
Variedad de servicios
Crecimiento del sector Economia de escala sustitutos
Diferenciacion del . a Estructura de canales
producto / servicio Lealtad de los clientes de distribucion
Concentracion del 1 a a
mercado Expertise acumulado Servicio de atencion
1 Acceso a los canales a
Producto / servicio de distribucion
Barreras politicos
legales
0, 0, 0, 0,
Pzl 83% 57% 0% 20% 0%

Nota: En la tabla 9 se muestra un anélisis para identificar cual es la principal fuerza

detectada en el modelo de negocio. Elaboracion propia.

3.6 Seleccion de modelo de negocio

Se realiza una investigacion junto con un cuadro comparativo de modelos de negocio
disponibles, estos modelos describen su funcionalidad, aplicacién y el aporte al proyecto de
investigacion. Este modelo de negocio pretende ser innovador utilizando un modelo hibrido

para abarcar un mayor aporte al cliente final.

Tabla 10. Seleccién de modelo de negocio y aplicacién

Tipo de Modelo Aporte en modelo de
negocio
Freemium No se considera un modelo de

negocio aplicable a este
proyecto debido a que no
ofrecera servicios gratuitos

Afiliacion No Se considera un modelo de
negocio aplicable a este
proyecto debido a que no se
ofertaran servicios adicionales
a terceros.

Suscripcion Se considera un modelo de
negocio aplicablé a este
proyecto debido a que los
clientes requeririan un servicio
continuo obteniendo
beneficios
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Long tail

Enterprise / Internet

Se considera un modelo de
negocio aplicable a este
proyecto debido a que se busca
abarcar servicio de analisis de
factibilidad, capacitacion y
presentaciones técnicas.

Se considera un modelo de
negocio aplicable a este
proyecto debido a que se ve
enfocado a la venta de
servicios de software a otros
negocios, los clientes suelen
tener  términos  fijos vy
temporales asi como la
renovacion en un determinado
tiempo

INTERNAL & PARTNERS

Nota: En la tabla 10 se muestra los modelos de negocio enfocados a la propuesta de

modelo de negocio. Elaboracion propia.

Los modelos de negocio como; suscripcion, long tail y Enterprise se entrelazan para la

formacion de un modelo totalmente hibrido abarcando las principales funciones como lo

son: el cliente puede tener una suscripcion en el momento que lo dese, este modelo pretende

abarcar servicios adicionales con los que no cuente la competencia y venta de un servicio

generado por un software y distribuido electrénicamente al consumidor.

En la siguiente figura se logra representar la unificaciéon del modelo de negocio de

suscripcion, long tail y enterprise.

Abarcando diversidad de servicios y beneficios que estaran implementados en el modelo de

negocio hibrido.

(10)Segun (Oslo, 2008) el tipo de innovacion se posiciona a innovacion producto por los

siguientes aspectos:

* Introduce un servicio nuevo al mercado

* Tiene combinaciones de modelos de negocios existentes

» Diferenciacion entre modelos de negocio

* Innovacion en el producto
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Figura 17. Modelo de negocio mixto

Suscripcion:
1. Descuentos especiales
2. Pagos mensuales

3. Bonificaciones
EQUE]

4. Servicios de prueba

Long-Tail

1. Servicios de
consultoria

2. Capacitacion

3. Tres servicios
gratuitos

4. Asesoria técnica

5. Garantias Enterprise / Internet

1. Presencia online por paginas
web

2. Social selling a nuevos clientes

3. Promover la afiliacién a travez
de enlaces

Nota: En la figura 17 se muestra la relacion de los tres modelos de negocio

seleccionados a implementar. Elaboracion propia.

Para dar un plus a este modelo de negocio, se implementaron algunos beneficios enfocados

al cliente y para atraer su atencion al momento de contratar.

En la siguiente tabla se muestran las caracteristicas de los servicios adicionales que el cliente

tendria al momento de mantener una suscripcion.

Tabla 11. Caracteristicas especiales al afiliarse

Caracteristicas

Sin afiliacion

Con afiliacion

Descuentos especiales
Pagos a meses sin intereses
Bonificacion anual
Servicio de prueba
Consultoria

Capacitacién

No aplicable
No aplicable
No aplicable
No aplicable
Aplicable
Aplicable

Aplicable
Aplicable
Aplicable
Aplicable
Aplicable
Aplicable
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Tres servicios gratuitos de seguimiento de

cambios Aplicable Aplicable
Asesorias técnicas Aplicable Aplicable
Garantias Aplicable Aplicable

Nota: En la tabla 11 se muestra algunas caracteristicas adicionales en las cuales los
clientes obtendrian algunos beneficios especiales al realizar una afiliacion.

Elaboracion propia.

3.7 Modelo CANVAS

Se utiliza la herramienta CANVAS para la generacion de este modelo de negocio hibrido y
conocer los aspectos clave y de qué manera se relacionan para la crear, proporcionar y
capturar valor. Este concepto si incluye una vision holistica del negocio como unidad de
analisis donde se enfatiza el papel de las actividades de la empresa en la generacién de valor.
Esta herramienta CANVAS propone un lenguaje y visualizacion que permite describirlo
facilmente, facilitando su evolucion y adaptacion, de forma intuitiva, siendo facil de usar y
comprender para definir la alternativa estratégica seleccionada por la nueva empresa, donde
exista una propuesta de valor que recoja, ademas de la importancia de los procesos internos,

la relevancia de las relaciones con los diferentes stakeholders

3.8 Service Blue Print

Se utiliza la herramienta service blueprint para ayudar a crear el disefio de servicio de una
empresa para tener una descripcion detallada de las partes visibles y no visibles de la prestacion
de un servicio.

Se trata de un diagrama blueprint que conceptualiza, de manera visual todos los procesos que
definen un servicio; y que permite identificar aquellos puntos de contacto o touch points; junto
con las oportunidades de mejora para brindar una experiencia de usuario unica (Sanchez Lopez,
2022).

Figura 18. Diagrama Service Blueprint
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Caracteristica Etapa 1 Etapa 2 Etapa 3 Etapa 4

se “Spilctara) S

proporoonal /| Senls a2 oferta
informacitin fEGoaiingats
tian
—
Acciones del Pessonal | )
Empresa
(No visibée) Pregaracion Se prepara
de una
info/macdén cotizaciinal
cliantz
Sor Usode
Capacitacion softwaras y

al personal Tic s

Etapa 6

Satrabajas en
el servicio

- solicitade por

elciiente

Softwace
especializado

Etapa 7

‘5eprasants

al diente

T resuftados

Etapa 8 Etapa 9

Aetroaliment
acién

Servicio de
seguimiento
al dipnte

Whs ey,
it g2

pe
s

Nota: En la figura 18 se muestra un diagrama blueprint enfocado al servicio que se

estara proporcionando al cliente. Elaboracion propia. Herramienta: miro

Esta técnica se introdujo con la finalidad de visualiza los pasos que se llevan a cabo

durante el proceso de servicio, teniendo en cuenta la perspectiva del cliente. Para la

elaboracion se debe considerar lo siguiente:

e Se debe tener muy en claro cual es el publico objetivo y los diferentes pasos a seguir.

e Para un mismo recorrido podra haber variedad de service blueprint asi como usuario

objetivo.

Esta herramienta se usa practicamente durante la etapa de disefio del desarrollo del servicio

para desglosarlo en componentes logisticos, como puntos de contacto con el cliente,

evidencia fisica, etc. Y analizar los pasos en el proceso del servicio a detalle (Sanchez Lépez,

2022).
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Capitulo 4: Resultados y Discusion

4.1 Modelo de negocio

La estructura del modelo de negocio a implantar consiste en lo siguiente:

Figura 19. Estructura general del modelo de negocio

¢5. Tiempos de entrega
¢4, Metodos de pago

¢ 7. Atencion post
venta
*8. Segumiento a

¢ 1. Busqueda de
clientes

2. Ofrecimiento de un

servicio de prueba cambios

3. Ofrecer 9. Explicaciones
beneficios técnicas

Nota: En la figura 19 se muestran los pasos principales del funcionamiento del modelo

de negocio para mostrar ante el cliente. Elaboracién propia.

Con este diagrama se muestra un panorama del funcionamiento de esta propuesta de modelo de
negocio, con la finalidad de entender paso a paso los servicios que se le estaran siguiendo y generar

confiabilidad a los early adopters antes de realizar una contratacion.
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4.2 Lienzo CANVAS

Modelo CANVAS

Socios clave

Proveedor de software Autoform
Proveedor de software Catia
Proveedores de Tics

Empresas dedicadas a la construccion
de troquieles

Empresas dedicadas a la manufactura
de autopartes de lamina

Estructura de costos

Gastos administrativos v operativos

Gastos para visitas a clientes (Publicidad)

Mantenimiento a los equipos de computo

Renovacion de licencias (softwares)

Equipo tecnoldgico

Designed by: Javier Martinez Mora

Actividades clave

Realizacion de andlisis de factibilidad a
través de simulacion de formado de
lamina

Actualizacion de procesos en cambios
de nivel de ingenieria

Presentaciones técnicas para clientes
Consultoria detallada de cada analisis

Capacitacion para el entendimiento e
interpretacion de los softwares

Asesorias técnicas

Recursos clave

FPersonal administrativo
Disefiadores CAD
Equipo de computo especializado

Discos duros o nube para respaldo de
informacion

Disefado para:

Modelo de Negocio

Propuestas de valor
Realizacion de analisis de ingenieria en
menor &l menor tiempo posible

Propuestas que se ajusta a las
necesidades del cliente

Asesoria a distancia

Presupuestos inmediatos con solo
analizar el tamafo de pieza a trabajar

Garantia que consiste en asegurar la
factibilidad cumpliendo con las
especificaciones del cliente

Descuentos especiales

Fuente de ingresos

Disefiado por:

Javier Martinez Mora

Relacion con clientes
Atencion preventa en fechas de nuevos
lanzamientos de proyectos

Asistencia y capacitacion personalizada
para cada cliente

Servicio Post venta solicitando feedback

al cliente v brindando soporte,

Atencion inmediata por medio de video
conferencias

Servicios de prueba / 3 servicios
gratuitos

Canales
Trabajo a distancia / presencial

WhatsApp para comunicacion inmediata

mediante meet, zoom, webex etc.
Visitas técnicas

Zocial Selling por medio de redes
sociales

Afiliacion

Ventas generadas por cada analisis realizado

Pagos con tarjetas de crédito o debito

Depdsitos o transferencias

Meses sin intereses

Precios especiales por subscripciones anuales

Fecha: Version:
13112023 08

Segmentos de clientes

Empresas metalmecanicas automotrices
dedicadas al froquelado de lamina

Empresas fabricantes de troqueles

Bonificaciones anuales en base a la cantidad de servicios realizados
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4.3 Metodologia Lean Startup

Para conocer el incremento de valor durante el proceso de desarrollo del producto, se debe contar
con el feedback de los early adopters esto con la finalidad de conocer el grado de satisfaccion y
cumplir con los requisitos necesarios y solicitudes del cliente.

Para ello se realiza un prototipo y se envia a 5 personas de la poblacion ya antes usadas en el

sondeo de mercado.

4.3.1 Tipo de PMV seleccionado

El PMV seleccionado para esta propuesta de modelo de negocio a implantar es el siguiente:

Tabla 12. Producto minimo viable propuesto.

Tipo de PMV seleccionado Caracteristica ‘

1.- Mockup Este seria el principal PMV a implementar
debido a que se estaria plasmando en un
formato especifico donde se estaran
mostrando las caracteristicas,
especificaciones y resultados de un analisis
de formabilidad de lamina.

2.- Video explicativo Este tipo de PMV se estaria utilizando para
dar un plus al producto. Debido a que el
software Autoform permite la creacion de
videos mostrando el desarrollo, formabilidad
y resultados de un producto, se pretende
utilizar este PMV para demostrar de una
manera interactiva de qué manera se

desarrolla un proceso.

Nota: En la tabla 12 se muestra el tipo de PMV gue se pretende implementar en esta

investigacion. Elaboracion propia. Fuente: SCRIBD
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Con base a la seleccion del PMV se realiza la primera version del producto, considerando las

principales caracteristicas y especificaciones para obtener feedback por parte de los early

adopters.

Figura 20. Primera versién de producto minimo viable

Proceso

Prensa propuest transfer, Coil

OP010 - Corte se Silueta

Informacion de consumo

OP020 - Primer Formado Ancho x largo: 755.00mm X 636.00 mm
OP030 - Segundo Formado Paso Transfer: 700.00 mm

OP 040 - Rcortes Perimetrales 1 Carga d ematerial: Rollo

OP 050 - Rcortes Perimetrales 2 Tamafio de troquel X

OP060 - Recortes parciales Peso inicial: 0.860 kg 1Part
OP 070 - Dovbleces lateralesy Calibrado Forma de lamina:

OP080 - Perforadosy Perforado con Carros Peso.: 1.697 kg 1Part

(ROT"Y"

20°)

R ST

Costo de troquel

Costo de transferizacion

Golpers por minuto

Proyecto: VWM 20029604 57N 827245/246 Refuerzo Lateral Nivel de Dibujo: [TM0118.10.21
Material CR3-G140/40-U | Espesor |1~°""“ Recubrimiento  |N/A
Restricciones Inf. Herramie
Simulacidn requerida :yes Tipo de troquel: Transfer Tool
Simulacion aceptada : yes Piezas: 1part
Modelo 3D Disponible : yes
Tolerancias Dispobibles : yes 1600 Ton (6000 X 2600)

Factibilidad

Rupturas

Arrugas

Espesor minimo

Lineas de corte

Recuperacion

Tolerancias

o0 o000

Fuerzas

Nota: En la figura 20 se muestra un primer disefio del producto minimo viable para

proporcionar a los early adopters. Elaboracion propia.

Después de generar el primer disefio del producto, este documento se proporciona a Ingenieros

dedicados al desarrollo de proyectos, fabricacién de troqueles de estampado y manufactura de

parte de lamina para validacion y logra obtener un primer feedback por los early adopters los

cuales se muestran a continuacion:
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Figura 21. Feedback del PMV por earlyadopters

| Froyecin

IV\NM 20023604 57N 827 245/246 Refueno Lateral

I Nivel de Dibujo |TM0115-10.21 |

| Material ICRiErfn,fm-u

| Espesor

Il.ﬂ mm

| Recubrimienta |Nfﬁ

Restricciones

Inf. Herramie

Identificar posibles
Zonas de ruptura

Sirnulscion reque rids yes

Tipode troguel

S

Transfer Tool

Simuizcion acepinda
Moge |0 30 Disponible

yes
¥es

Piezas:

1part

Tolemncias O

¥es

1600 Ton [B000 K 2600)
Prenss propue 5 transfer, Coil

/

|
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Identificar posibles
Areas de adelgazamiento

Proceso
Informacién de consumo Mostrar Recuperacion
OP 010 - Corte = Silueta x x
OP 020 - Prmer Formado Ancho x largo: 7S500mm X 63600 mm EIaStlca
OP (030 - SezundsFormada Paso Tanséer: 700.00 mm
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Mostrar andlisis de formabilidad

Nota: En la figura 21 se muestra la retroalimentacion recibida por los early adopters,
en la imagen solo se muestra una vista general, pero la evidencia real se encuentra en

el apartado de “anexos”. Elaboracion propia.

Después de recibir los comentarios y requisiciones se trabaja con diferentes propuestas y en la

obtencion de los resultados en el software autoform.

4.4 Resultados de sondeo de mercado

Con base a los resultados obtenidos se muestran los siguientes resultados obtenidos de la
herramienta por medio de la herramienta “Formularios Google” se demuestra un alto porcentaje
del 95.5% sobre la viabilidad de esta propuesta de modelo de negocio y una frecuencia estimada
del 31.8% de contratacion de este servicio por lo menos una vez al mes, esto es una variable debido
a gque algunas empresas podrian ya contar con este servicio interno y en ocasiones la carga de

trabajo obliga a las empresas a apoyarse con servicios externos.
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En la siguiente figura se muestra la grafica en donde los resultados de las dos preguntas de mayor
importancia enfocada al interés que tendria el cliente y la frecuencia de contratacion de este

servicio.

En la figura 21 se muestra la pregunta nimero 2, que nos proyecta que la poblacion tiene el interés
de contratar servicios externos relacionados a la realizacion de estudios de ingenieria para
determinar qué tan viable es la manufactura de una pieza troquelada y la importancia que tiene

realizar estos estudios antes de iniciar con la fabricacion del molde (troquel).

Figura 22. Grafica representativa de interés de servicio externo

;Tiene usted el interés de usar un servicio relacionado con estudios de simulacion, formado

de lamina vy factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza troquelada?

22 respuestas

@ S
@ Mo

Nota: En la figura 22 se muestra el resultado en porcentaje del interés de la poblacion.

Elaboracion propia.

En la figura 22 se muestra la pregunta nimero 3 que nos muestra la frecuencia en que los futuros
clientes estaran dispuestos a contratar un servicio externo. Por lo que los resultados de mayor

relevancia oscilan entre una vez al mes, dos veces al mes y una vez cada 6 meses.

Figura 23. Grafica representativa de frecuencia de contratacion de servicios externos
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;Con qué frecuencia estaria dispuesto a contratar este tipo de servicios?

22 respuestas

® Unavez al mes

@ Dos veces al mes

@ Una vez cada 6 meses
® 1vezalafo

@ Oiro

Nota: En la figura 23 se muestra el resultado en porcentaje de la frecuencia en que la
poblacion estaria dispuesta a contratar un servicio de analisis de factibilidad.

Elaboracion propia.

Independientemente al sondeo de mercado, se realiza una encuesta posteada mediante la red social
LinkedIn para garantizar y tener una referencia adicional enfocada a cualquier sector industrial en
donde se muestra que un 77% estarian dispuestos a contratar un servicio externo para la realizacion
de estudios de ingenieria, demostrando un alto indice de viabilidad para esta propuesta de modelo

de negocio.
Generando una confiabilidad para la realizacién de esta propuesta de negocio.

Figura 24. Encuesta por medio de LinkedIn

3 Javier Martinez L
e 3d.-® )

Hello Red.

| would appreciate your help in answering this poll. LE2E more

Would you hire an service dedicate to preparing feasibility
studies of stamped parts if you didn't have specialized
equipment and softwares?

You can see how people vote. Learn more
Yes 1%
Mo 8%
Probably 15%
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Nota: En la figura 24 se muestra el resultado en porcentaje de una breve encuesta

publicada por medio de la red social LinkedIn. Elaboracion propia.

4.5 Service blueprint riesgos y fallas detectadas

Después de la realizacion del analisis bluepritnt, los resultados obtenidos muestran cinco riesgos

identificados y dos fallas las cuales se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 13. Resultados Service Blueprint

Caracteristica Riesgo  Falla Acciones a implementar
Preparacion de oferta R Considerar todos los aspectos técnicos
Recepcion de pedido u orden de R Validar lo ofertado VS la orden de
compra compra
Ejecucion del proyecto R Analizar a detalle las especificaciones
del cliente verificando su cumplimiento

Resultados obtenidos R Corroborar informacion antes de
presentar al cliente

Retroalimentacion por el cliente R Planes de accion para mejoras en el
servicio

Uso de softwares y TIC's F  Actualizacién de versiones

Software especializado F  Licencias activas y servicio de

mantenimiento

Nota: En la tabla 13 se muestran los resultados obtenidos del analisis blueprint para la
identificacion de fallas y riesgos. Elaboracion propia.

Al identificar los posibles riesgos potenciales, se debe poner mayor atencion en los

siguientes aspectos:

e Sedeben considerar todos los aspectos tecnicos que el cliente establezca para en la fase de

cotizacion para evitar faltante de informacion y no se considere en la oferta al cliente.
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e En el momento de que el cliente esté dispuesto a realizar una contratacion de servicio, se
debe validar en detalle la oferta enviada al cliente contra la orden de compra, esto con la
finalidad de hacer un match entre lo enviado (oferta) y lo recibido (orden de compra).

e Al momento de realizar la ejecucion del proyecto, se deben considerar todas las
especificaciones técnicas del producto para cumplir todos los requerimientos.

e Los resultados obtenidos deben validarse antes de ser presentados al cliente para evitar
proporcionar datos incorrectos.

e Con base a los comentarios que se reciban por parte del cliente se estaran elaborando

planes de accidn para implementar mejoras en el producto y servicio.

Al identificar las posibles fallas potenciales, se debe poner mayor atencién en los
siguientes aspectos:
e Para el uso de software y uso de TICs se deben mantener en constante actualizacion para
poder ofrecer y garantizar al cliente producto y servicio vanguardista.
e En el caso del software Autoform, el funcionamiento de las licencias se debe mantener
activo, asi como los servicios de mantenimiento al software para evitar retrasos en los

tiempos de entrega.

4.6 Producto minimo viable mejorado

Tomando como punto de partida el feedback de los early adopters, se implementan las siguientes

mejoras al producto:

1. Se agregan los resultados de formabilidad.

[lustracion 25. Representacion de estudio de formabilidad de ldmina
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Proyecto. ___|VWM 20029604 57N 827 245245 Refuerto Lateral | ivel de Dibujo: |01 181021
aterial |crs-G1ao/a0-u [ Epesor  [romm | |

b 4

SAnce Ine trsin

Analisis de Simulacién

o

Formabilidad FLD

2. Se agregan los resultados de recuperacion elastica

[lustracién 26. Resultados de recuperacion eldstica en el formado de ldmina

Proyecto Tvwh 20029604 57N 827 245/246_Refuerao Lateral | nivel de Dibujo:_[TM0118.10.21
Waterial |cra-Glaojaou [ tpesor_ [1tomm | [via

Analisis de Simulacién

O Ant
o e w1

Recuperacién en mm

3. Areas de adelgazamiento

[lustracion 27. Resultados de zonas de adelgazamiento en el formado de ldmina



INTERNAL & PARTNERS

CAPITULO 4 RESULTADOS Y DISCUSION
|

Proyecto: |vwm 20029604 57 827 245246 Refuerzo Lateral

T v oe o [or o031
Vot [cracnaaou

Espesor__|LOmm | |

Analisis de Simulacién

Adelgazamiento %

4. Se agregan los resultados de identificacion de ruptura

[lustracion 28. Resultados de zonas de ruptura en el formado de [dmina

Proyecto: ___|VWM 20029604 57N 827 245/246 Refuerzo Lateral

T e o2 g [ s 031
verers__[co-cnaoy

Espesor [10mm | [va

Analisis de Simulacién

Posibilidad de Ruptura (<= 0,80)

5. Vistas del proceso de formabilidad.

[lustracion 29. Imdgenes ilustrativas del proceso de formado de l[dmina.
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Proyecto:

[vWM 20029604 57N 827 245/246 Refuerao Lateral | ivel de ibujo: |YMauxmz1

Material

|eragaoraou T espesor [1.0mm | [va

Strip layout

&
A &
.
AR

Formado2 Cortes y cortes laterales Cortes y cortes laterales  Cortes finales Doblez superiory
aalibrado

Perforados
(barrenos)

FrErttT

Strip Layout

Con esta integracion al producto final se obtiene una version final hacia los early adopters con

base a sus requerimientos y propuestas de mejora lograr tener una version mejorada y poder

ofrecer a los clientes.
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Capitulo 5: Conclusiones y Perspectivas

5.1 Conclusiones

De acuerdo con el objetivo general es alcanzable el disefio del modelo de negocio con ayuda de una
diversidad de herramientas ejecutadas en los objetivos especificos que impulsan al cumplimiento
de lo requerido para el modelo de negocio a implantar.

Con respecto al objetivo especifico 1; se identifican las cinco fuerzas competitivas de Porter y de
la manera de como se va a posicionar el modelo de negocio dentro del mercado por medio de la
diferenciacion en con un modelo de negocio hibrido innovador. Por su parte, el objetivo especifico
2; referente al disefio del modelo de negocio se puede comentar que se disefi6 un modelo hibrido
porque se utiliza una seleccion de modelos tradicionales e innovadores tal come Long Tail de tal
manera que se logran integrar en uno solo para lograr una mayor competitividad ofreciendo
garantias en los servicios y productos. Con respecto al objetivo especifico 3; se elabora el modelo
CANVAS para la validaciéon del modelo de negocio obteniendo una propuesta de valor como;
realizacion de analisis de ingenieria en menor tiempo posible, propuestas personalizadas que se
ajustan a las necesidades del cliente, asesorias a distancia, presupuestos inmediatos, garantias y
descuentos especiales, comunicacion inmediata mediante diversas plataformas y asesorias técnicas
cabe resaltar la innovacion que se tiene dentro del modelo en la parte de financiamiento como;
pagos a meses sin intereses, bonificaciones, diferentes modalidades de pago, para finalizar con el
objetivo especifico 4; se elabora un producto minimo viable por medio de la metodologia lean
startup obteniendo retroalimentacién de mejoras en el documento de analisis como; integraciones
de resultados de adelgazamiento, zonas de ruptura y recuperacion elastica de la lamina, asi como la
interpretacion del proceso de formado y anélisis de formabilidad por el mercado objetivo.

Se puede concluir que se cumpli6 con el objetivo general, dado que se realizé una propuesta de

negocio innovador para una rapida ejecucién por medio de las herramientas utilizadas.
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5.2 Perspectivas

Entre las perspectivas futuras se pretende llevar a cabo una investigacion para implementar algunas
mejoras dentro del modelo de negocio a implantar. Como se ha mencionado a lo largo de esta
investigacion, el modelo de negocio se encuentra enfocado Unicamente a determinar la factibilidad
de la formabilidad de autopartes a través del software Autoform con la finalidad de obtener un
resultado confiable que garantice la viabilidad de la pieza a troquelar.

Se ha identificado que un area de oportunidad es la integracion de un método para estimar costos a
las autopartes ya analizadas por medios de un estudio de factibilidad, de esta forma seria una manera
de incrementar los servicios ofrecidos en este modelo de negocio. Esto debido a que en el mercado
laboral no existen muchos especialistas en el &rea de estimacion de costos para piezas de lamina.
Realizando una busqueda y tomando como referencia la red social LinkedIn se identifica que fuera
del estado de Puebla ha incrementado la bldsqueda de perfiles especialistas en la materia de
estimacion de costos.

Figura 30. Publicaciones de busqueda de estimadores de costos

= - - =
Cost Estimator TTC Estimator
XXXXXX Torr=dn, Coahuila. Mexico 1 week ago - 13 applicants KXXXXXXXXXXXKAXKXKXX  + Mexicali. Baja California. Mexico 1 week ago - 10
applicants
2 Full-time « Entry level

o O it Full-t Associate
10,001+ employees - Motor Vahicle Manufacturing &= Onsite Full-time - Associate
8¢ 1 connection works hera 1,001-5,000 employees - Manufacturing

Premium for MX30

0 Sea how you compare toi13 applicants. Try Framium for MXS0 *Q: See how you compare to[10 applicants. Iy

v

- = 7 , — ~ =
¥— Skills: Project Estimation. Automotive. +8 mare Y= Skills: Technical Drawing. Cost Management, +8 more

Al ( save )

Estimador de Costos i
XXXXXX Monterres

Nueve Lean, Mexico 2 days ago - S applicants

Nota: En la figura 30 se muestran los resultados de busquedas de estimadores de costos
a nivel México fuera del estados de pueblay las bajas postulaciones. Elaboracion propia.
Fuente LinkedIn (LinkedIn, s.f.).
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Anexo I Sondeo de mercado

Sondeo para conocer
el interés en Analisis
de Factibilidad,
Simulaciony
Procesos de Formado
de Lamina

javier.mora4201@uppuebla.edu.mx
Cambiar de cuenta

£8 Nocompartido

&

* Indica que la pregunta es obligatoria

Favor de anotar su correo electronico *

Tu respuesta

¢Conoce usted la importancia de un *
estudio de simulacién, formado de lamina y
factibilidad para determinar la viabilidad de
una pieza troquelada?

O si
O No
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¢Tiene usted el interés de usar un servicio *
relacionado con estudios de simulacion,
formado de lamina y factibilidad para
determinar la viabilidad de una pieza
troquelada?

QO si
O Ne

Imagen representativa de dicho analisis

¢Con qué frecuencia estaria dispuestoa *
contratar este tipo de servicios?

(O Unavezal mes
(O Dos veces al mes
(O Unavez cada 6 meses

O 1vezalado

O otro
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i Actualmente cuentan con software y i
personal especializado para realizar este
tipo de trabajos?

O si
O Ne

i Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada *
analisis realizado?

Tu respuesta

¢ Estaria dispuesto a contratar un servicio  *
dedicado a realizar estudios de simulacion,
formado de lamina y factibilidad mediante
softwares especializados que ayuden a
determinar la viabilidad de una pleza
troguelada?

Q si
O Ne
O Tal vez

Enwviar Borrar formularia

Munca envies contrasenas a iravés de Formularics de Google

Este formulario e cred en Universidad Politécnica de Pushla
' r o

Google Formularios ¢

Anexo Il Feedback por early adopters
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Provecto: [VWM 20020604 S7N 827 245/246 Refuerzo Lataral Mivel de Dibujo:  [TM0118.10.21
Matertal CR3-GA0/40-U | Espesor |romm Reoubrimiento |N/A

Restricciones Inf. Herramien

S requerida ! yes Tipo de trequel: Transfer Tool

Simulacion aceptada L yes Piaxas: 1part

Modelo 3D Dispanibke i es

Tob ias Dispobibd :yes 1600 Ton (6000 X 2600)
Prensa propuasta: transfer, Coll

Proceso
Informacién de consumo

OP010 - Corte se Silueta

OPO20 - Primer Formado Ancho x largo: 75500mm X 636,00 mm

OPG30 - Segundo Formado Pasa Transfer: 700.00 mm

OPOMG - Reortes Perimetrales 1 Carga d ematerial: Rollo

OPOSD - Roortes Peri 2 Tamaflo de troquel X

OPO60 - Recortes parciales Pasa Iniclal: 0.860 kg 1Part

OPO70 - Dovbleces y Calibrado Forma de amina:

OP080 - Perforadosy Perforado con Carros Peso.: 1.697 kg 1 Part

(ROT™Y" 20°7| Costo de troquel R H

Costo de transferizackn FaCtl bl Ildad
Galpers por minuto

|Rupturas

Arrugas

Espesor minimo

Lineas de corte

Recuperacién

Toleranclas

0 0000

|Fuerzas

A{lfédﬂ N Lo

/”r”(¢c.4jl“ Seq myr’pz.,.-,

TN

Ve 01 from 19.GR 20

Vs qffféﬁ 4‘,”4 P /y Wﬂ/- - g

page 1 frarn 1
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OP010 - Corte se Sluets

informacién de consumo

OP (020 - Primer Formada Ancha x 1szgo: 75500 mm X 636.00 mm
0P 030 - Segunds Formado Paso Transfer: 700.00 mm
OPO040 - Reortes Pesimetrales 1 Carga d ematesdal: Rollo
OP0S0 - Reontes Perinetrales 2 Tamaro de troquel X
OP 060 - Recortes parciades Pesa inicial: 0860 kg 1 Part
oPO070 - Davbleces | les y Calibrado Farma de lamina:
OPOB0 - Porforatios y Perforado con Carros Peso. 1697kg  1Part

(ROT ™" 207 | Costo de troquel

% Costo de transferizaclon
Galpers por minuts

Proyects: VW 20029604 STN 827 245/246 Refuerzo Lateral Nivel de Dibujo:  [TM01 18,10.23

Matesial cR3-G140/40-U | Espesor  JLOmm Rocubrimionta  [N/A
Restricciones Inf. Herramien'
Simulaciéa requerida 1 yes Tipo de troguel: Transfer Yool
Simulaticn aceptada : yus Plezas: 1 part
hodelo 3D Disponible D yss
Toleranclas Dispobibles I yes 1600 Ton (6000 X 2600)

Prensa propaesta: transter, Coll
oK O%

Proceso

Factibilidad

Rupturas

Arrugas

Espesor minimo

Lineas de corte

Recuperacion

Tolerancias

Fuerzas

eeC0000

Voka. serio boewo woiehﬁc ¢ Ton
deformandn vio

Pawcbater: hesar Nt 44708
Ners, 0 Froen 1942 2058

(e(m’x? \as

page 1 from 1
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Progecto; VWP 20029504 57N 827 205/246 Refuerzo Lateral Nivel de Dibujo. |TMO1 18.10.21
Material CR2-Gl40/a0.U | Espesor [omm Reoubrimisnto  |N/A
= 7
Restricciones Inf. Herramien' @ v
Simwlaclén requeida :yes Tipo de troquel: Transfer Tool
Simulacion aceptada i yes Fiezas: 1pert
Madelo 30 Disponible i yes
Tal ias Dispobible 3 yES 1600 Ton (6000 X 2600)
Bl Prensa propuesta: transfer, Coil
P((F‘\ /'
R ¢
Proceso 2?° -~
,;> A Infarmaci6n de consumo(
OP010 - Cortese Siluata N
OP020 - Primer Formado X Ancho x fargo: 75500 mm X 636.00 mm
OP030 - Sepundo Formads I\ Paso Transfer: 700.00 mm
OP0A0 - Reortes P es 1 \ Carga d ematerial: Rollo
OP0S0 - Reortes Perimetrales 2 2 TamaAo de trogquel X
OPOG0 - Recortes parclales Pesp inicial: 0,860 kg 1 Parnt
OP070 - Dovblecss y Galibrad /. \ Forma de laming
OP 080 - Perforados y Perforada con Carrghs Peso. 1.697kg  1Part
{ROT 'Y 20') 7 Costo de troauel T
e Factibilidad r &
Golgers por minuto
V s
. Rupturasw

|

Arrugas @

Espesor minimo

Lineas de corte /;

e 0000

<
Recuperacion e
Tolerancias ~——————
Fuerzas

Earrbatee Jysiee Martion 43708

Ners O Frem 1902 2028

page 1from 1
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Proyacte: VWM 20029604 57N 827 245/246 Refuerzo Lateral Nivel dee Dibsjo: | TMO1 18.10.21
Naterial CR3-G140/40-U | Espesor  [LOmm Recubrimiento  [N/A
Restricciones Inf. Herramien
) requerida : yos / Tipo de troguek: Transter Tool =
Simutacion aceptada : yes Ficzas: 1part
Modelo 30 Disponible i yes
Tolarancias Dispoblbles i yes 1600 Yen (6000 X 2600)
Prensa propussta: transfer, Coil
Proceso
Informacién de consumo
OF010 - Corts se Shiets Sl
OP 020 - Primer Formaca Ancho x largo: 75500 mm X  636.00 mm
0P 030 - Segunds Formado e~ Paso Transfer: 700.90 mm
OP 040 - Reovtes Permetrales 1 /. Carga d ematerial: Rolle
OP 050 - Rcortes Pedmetrales 2 Tamasio de troquel X
OP 060  « Recortes parcisles Peso iniciak: 0860 kg 1Part
OP 070 - Dovbl y Calibraco Forma de lamina:
OP 08B0 - Perforaces y Perferado con Carros Poso.: 1,697 kg iPart
(ROTY" 20| Costo d trogucl S
Costo de transfertzacion Fa Ctib' 'lda d
Golpers por minuto
i Rupturas
_. Arrugas
[ | i Espesor minimo
i Lineas de corte
‘ O Recuperacion
3 b= =T ‘ Tolerancias
! - G - 4
Colbissy e do Q\u,_-«; o coalivid da -)\ i Fuerzas

Bearbates Javie Mart ez 408
Ners, 01 From 13022013

pagelfrom1
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Proyecta: (VWM 20029604 57N 827 245/246 Refuerzo Lateral § Nivel de Dibujo:  |TMO118.10.21
Naterial CR3-G140/a0-U | Espesor Jromm ¥ Recubrimiento  |N/A

Restricciones Inf. Herramien
Simulacidn requerids :yes S Tigo de troquel: Transfer Too! P4
Simulacion aceptada | yes = Piezas: 1part v
Modelo 2D Disponible i yes
Yolerarcias Dispobibles ; yes 1600 Ton (6000 X 2600)

Prensa propuesta: transfer, Coil 5

3
3

Proceso - Zoms 08 Wiesao.

Informacién de consumo i
OGP 010 - Corte s¢ Siluets /
OPO20 - Primer Farmada v Ancho x lango: 75500 mm X 636.00m1
0P030 - Segunde Farmado Pasa Transfer; 760,00 mm
OP 040 - Roortes Perimetrales 3 Carga d ematerial: Rollo
OPOSE - Roortes Perimetrales 2 Tamaiia de troguel X
OP 060 - Recortes parclales Paso inicial: 0.860 kg 1Part
OPO7C - Davbleces aterales y Glibrado Forma de lamina:
0PO80 - Perferados y Perforado con Carros Peso.: 1.697 kg 1Part

(ROT*Y" 20°) Costo de troquel TR
Costo de transferizacion FaCt'bl l'dad
Golpers per minuto
|Rupturas
Arrugas

Espesor minimo

Lineas de corte

Recuperacion

Tolerancias

e0C0000

Fuerzas

Paarbater Jyvler Moetnez 44203
Vean G0 Fiom 1902 2088

page 1 frem 1




Anexo III Minutas de junta y rastreabilidad

LFFue

Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(0 X%

Tema: Revision de estructura de objetivo especifico 1

Fecha: 05/02/2022 Lugar: Plataforma Meet
Dra. Araceli Ortiz Carranco hitps://meet.google com
Asistentes: Liga de reunidon: /hpa-rcpd-
btj Tautlmser=0
Javier Martinez Mora
Fecha d Fecha d
No. | Tema Responsable = 5 sl

inicio: rérming:

1. Se realiza la revision de la estructura def objetivo especifico 1 Javier

Ortiz

Mtz Araceli

o05/02/22 | 05/02/22

modelo de negocio competitivo e innovador

2. Se proporcionan lecturas de apoyo para poder establecer un Araceli Ortiz | 05/02/22 | 05/02/22

3. Proponer 3 modelos de negocio apegades al tema de tesis Javier Mtz | 05/02/22 | Semana

03

el

Siguiente reunion: Semana 09

Tema: Revision 3 propuestas de modelo de negocio

Responsable del

s oajudfanzs contral de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07/ 10y21



Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(o X%

Tema: Revision de propuestas de modelos de negocios
Fecha: 24/02/2022 Lugar: Plataforma Meet
Dra. Araceli Ortiz Carranco htips:/‘/meet google com
Asistentes: Liga de reunion: ‘hpa-repd-
btj?authuser=0
Javier Martinez Mora
No. [Tema Responsable F.,Ec,h‘,a i F?th',a de
INICIo: termino:
1. |5e realiza [a revision de propuestas de modelos de negocio lavier Mtz
para tesis.
2. | %e debe establecer un mix entre modelo Long Tail ¥ lavier Mtz | 24/02/22 | 26/02/22
Enterprise.
3. Demostrar cual es el modelo de negocio innovador que lavier Mtz | 24/02/22 | 26f02/22
lograra captar la atencion de los clientes.
4 | Revisidn final de modelo CANVAS lavier Mtz | 24/02/22 | 26/02/22
5.
6.
7.
8.
i of
10.
Siguiente reunion: Semana 10
Tema: Revision final de objetivo especifico 1
Responsable del 3 .
Fecha: 01/03/2022 p ; Javier Martinez
control de la minuta:

Maestria en Gestion e Innovacion Teonologia

ED. 07/10/21



UPPue

[ ——

Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

oe

Tema: Revisidn de presentacion final, producto real y producto aumentado
Fecha: 10/03/2022 Lugar: Flataforma Meet
Dra. Araceli Ortiz Carranco https://meet.google.com
Asistentes: Liga de reunion: /hpa-repd-
btj7authuser=_0
Javier Martinez Mara
Fecha d Fecha d
No. | Tema Responsable I::c, ‘? a3 Ef “? il
TNICHD: termino:
1. Se revisa el producto real asi como incluir fas caracteristicas lavier Mtz | 10/03/22 | 17/03/22
2 Se revisa el producto aumentado asi como incluir los servicios | Javier Mtz | 10/03/22 | 17/03/22
adicionales
3. |Realizacion de Service Blueprint lavier Mtz | 10/03/22 | 17/03/22
a4, Envio de informacion relacionada a Service Blueprint Araceli Ortiz | 10/03/22 | 11/03/22
5. Seleccion de herramienta social media o social selling para lavier Mtz | 10/03/22 | 17/03/22
modelo Enterprise.
b.
7.
8.
9.
10
Siguiente reunion: Semana 12
Tema: Revision de presentacion final
i Responsable del . ;
Fecha: Por definir P ; lavier Martinez
control de la minuta:
Maestria en Gestion  Innovacion Tecnelogia ED. 07/10/21



UPPue

Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(.1

Tema: Revision de avances y metodologia Lean Start-up

Fecha: 19/05/2022 Lugar: Plataforma Mest
Dra. Araceli Ortiz Carranco https://meet google com
Asistentes: Liga de reunion: ‘hpa-repd-
bt Tauthuser=0
Javier Martinez Mora
MNo. |Tema Responsable F?E,h? ok F?ch? de
inicio: término:
1. | Se proporciona informacion referente a citas textuales Araceli Ortiz | 17/05/22
2. | Se proporciona informacion referente a tipos de citas Araceli Ortiz | 17/05/22
3. | Se proporciona informacion referente a metodologia lean Araceli Ortiz | 17/05/22
start-up
4. | Revision de informacion proporcionada por Asesora de Tesis Javier Mtz | 18/05/22 | 19/05/22
5 Inwestigar los tipos de prototipos existentes a PV, lavier Mtz | 19/05/22 | 26/05/22
B.
7.
B.
9.
10.

Siguiente reunion: Semana 21

Tema: Revision de tipos de prototipos y avances generales.

Fecha:

Por definir

Responsable del
control de la minuta:

lavier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07710421
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Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(0. 19

Tema: Revision da avances generales

Fecha: 26/05/2022 Lugar: Plataforma Mest
Dra. Araceli Ortiz Carranco https://meet google.com
Asistentes; Liga de reunion: /hpa-repd-
bty 7authuser=0
Javier Martinez Mora
Fecha d Fechad
Mo. |Tema Responsable E{ ..a & ?c ? =
inicio; término:
1. | Se realiza revision de tipos de PMY Araceli Ortiz
2 %2 valida los dos tipos de PMV aplicables al proyecto Araceli Ortiz
3. Presentar avances del prototipo Javier Mtz 26.05.22 Semana
23
4. | Investigar sobre Early Adopters Javier Mtz | 26.05.22 | Semana
23

10.

Siguiente reunidn: Semana 23

Tema: Revision de avances de presentacion, Early Adapters y Protetipo

Fecha:

Semana 23

Responsable del
control de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07/10/21



uriue

Minuta de Asesorias de Tesis

3

INTERNAL & PARTNERS

S

Tema: Revision de avances generales

Fecha: 10/06/2022 Lugar: Plataforma Meet

Directora de Tesis: Dra. Araceli Ortiz https://meet.google com
Asistentes: Carranco Liga de reunidn: /hpa-repd-

btj Tauthuser=0
lavier Martinez Mora
Fechad Fecha d
Mo. |Tema Responsable ‘.Ec. ? 3 '.Et ? %
inicio: término:
1. [5e debe trabajar con el lienzo de propuesta de valor lavier Mtz | 10.06.22 | 17.06.22
2. |Seincorpora como Coodirectora la Dra. Diana Barron 10.06.22
3 Realizar presentacion general de avances para mostrar a Javier Ntz 10.06.22 | 12.06.22
Coodirectora
4. 52 aruerda realizar presentacion de avances con el comité Araceli Ortiz | 10.06.22
para el 24 de junio 2022 lavier Ntz
5. | Comprobar disponibilidad de tiempo del comité Araceli Ortiz Semana
24

6.
7.
B
9.
10.

Siguiente reunion: Semana 24

Tema: Revision de lienzo de propuesta de valor, presentacion general y fecha de presentacion.

Fecha:

Semana 24

Responsable del
control de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion & Innovacion Tecnologia

ED.07/10,/21



rrue

Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(0 X%

Tema: Revision de observacioneas y presentacion general

Fecha: 16/06/2022 Lugar: Plataforma Mest
j Directora de Tesis: Dra. Diana ! 1 hitps=//meet google.com
Asistentes: Barron Villaverde Liga de reunidn: /nsq-ropj-pdw Ths=224
Javier Martinez Mora
Mo. | Tema Responsable F?c.h? g F,th? e
inicio: término:
1. | 5erealizan observaciones de tema de tesis Diana 13.06.22 | 13.06.22
Barran
2. | Realizacion de cronograma de actividades con base a lavier Mtz | 15.06.22 | 16.06.22
observaciones establecidas
3. | Revisar la redaccion de ahietivo general y especificos de lavier Mtz 16.06.22 CW25
diapositiva 3y 4
4. | Concretar planteamiento del problema de diapositiva 5,6y 7 lavier Mtz 16.06.22 CW?25

10.

Siguiente reunion: Tentativamente Semana 25

Tema: Revision de correcciones diapositivas 3 a7

Fecha:

Semana 25

Responsable del
control de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07/10/21



Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(*.1%

Tema: Revision de documento de tesis semifinal

Fecha: 23/06/2023 Lugar:

Plataforma Mest

Directora de Tesis: Dra. Araceli Ortiz

Asistentes: Liga de reunion:

https://meet. google.com
/nsg-rop)-pdwThs=224

Javier Martinez Mora

Fecha de | Fechade

Mo. |Tema Responsable| |, , T
inicio: término:
1. | Revision de planteamiento de problema lavier Mtz | 23.06.23 | 30.06.23
2. | Actualizacion de fuentes en marco tedrico (afios de referencia | Javier Mtz | 23.06.23 | 30.06.23
2017-2018 en adelante)

3. | Alineacion de objetivos especificos. Javier Mtz | 23.06.23 | 30.06.23
&. | Revisiones de redaccion generales. Javier Mtz | 23.06.23 | 30.06.23
5. | Concentrar en la problematica el promedio de vida lavier Mtz | 23.06.23 | 30.06.23
B.
7.
8.
9.
10.

Siguiente reunion: Semana 27

Tema: Revision de documento de tesis semifinal

Fecha: Semana 27 Fesgunsailedel

control de la minuta:

lavier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07710421



WrPue

Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(@ 19

Tema: Revision de documento de tesis semifinal

Fecha: 10/07/2023 Lugar:

Plataforma Meet

Directora de Tesis: Dra. Araceli Ortiz

Asistentes: Liga de reunion:

hitps://meet.google.com
/nsg-ropj-pdwThs=224

Javier Martinez Mora

Fechade | Fechade
Mo, | Tema Responsable | | ., il
inicio: término:
1. | Revision detallada de la justificacion, colocar la importancia lavier Mtz 10.07.23 | 210723
2. | Revision del disefio metodoldgico Araceli Ortiz | 100723 | 21.07.23
José Gonzalo
3. | Revision de los resultados del sondeo de mercado lavier Mtz 10.07.23 | 21.07.23
4. | Definicion de preguntas sensibles lavier Mtz 10.07.23 | 21.07.23
5. | Graficas de los resultados de las preguntas sensibles lavier Mtz | 10.07.23 | 21.07.23
6.
7.
5.
9
10.

Siguiente reunion: Semana 30

Tema: Revisidon de documento de tesis semifinal

Responsable del

Fecha: Semana 30 i
control de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion & Innovacion Tecnologia

ED. 07/10/21
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Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

s

Terma: Revision de documento de tesis semifinal

Fecha: 01,/08/2023 Lugar: Plataforma Meet
. Directora de Tesis: Dra. Araceli Ortiz | . a% https://meet.google.com
Asistentes: Liga de reunion: _ﬂp i gl i
/nsg-ropj-pdwhs=224
lavier Martinez Mora
Fecha d Fechad
Mo. | Tema Responsable ?C_ ? 5 ?D ‘? =
Inicio: termino:
1. |Revision de modelo CANVAS v Metodologia Lean Start Up Javier Miz | 010823 | 2107.23
2. | Definicion de los tipos de prototipo existentes lavier Mtz | 010823 | 210723
3. Estructura de resultados y la informacion a colocar Javier Ntz | 010823 | 21.07.23
4.
5.
b.
i
8
9.
10.

Siguiente reunion: Por definir

Tema: Revision de documento de tesis semifinal

Fecha: Por definir

Responsable del
control de la minuta:

Javier Martinez

Maestria en Gestion e Innovacion Tecnologia

ED. 07/10/21
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Minuta de Asesorias de Tesis

INTERNAL & PARTNERS

(o 159

Tema: Presentacion y revision de documento de tesis final
Fecha: 11/11/2023 Lugar: UPPue
Asistentes: Directora de Tesis: Dra. Araceli Ortiz | iga de reunidn:
lavier Martinez Mora
Fecha d Fecha d
Mo. |Tema Rezponsable gc. v " eq: i:' =
o termino:
1. |Se realiza una presentacion breve para realizar observaciones lavier 111123 | 1111 202
Mtz Araceli 3
Q.
2 Se identifican areas de oportunidad para modificar lavier 111123 | 11.11202
presentacion final. MizfAraceli 3
.
3.
4.
L.
6.
[
B
8.
10.
Siguiente reunion: Por definir
Tema: Revisicn de documento de tesis semifinal
: Responsable del - .
Fecha: Por definir " : Javier Martinez
control de la minuta:
Maestrna en Gemion e Innevacion T::rna;'a ED. 07/10/21



Anexo IV Retroalimentacion por medios digitales “G-Mail”

‘ ARACELI ORTIZ CARR... 17 ago. & 3

parami v

Hola JAVIER:

Tu marco tedrico se ve bien, esta bien redactado.
Solo te voy a pedir incluir

» la parte de las PyME’s, definicion,
clasificacion, importancia en la economia
nacional y regional y como se compartan
dentro de la industria automotriz, por favor
incluyelo antes de los modelos de negocio.

» Los tipos PMV para que se justifique tu
prototipo

Te envio el archivo solo con dos pequefias
observaciones en |la redaccion, estan marcadas en
amarillo.

Saludos y quedo al pendiente cuando hayas
completado el marco teérico.

Mostrar texto citado

Dra. Araceli Ortiz Carranco

Coordinadora de Ingenieria

en Tecnologias de la Informacion

Universidad Politécnica de Puebla

ORCID: https://orcid.org/0000-0001-7835-6339
https://sites.google.com/uppuebla.edu.mx/araceli-
ortz-carranco/inicio

. ARACELI ORTIZC... Hacebdias
parami v

Hola JAVIER:

Le envio los comentarios del Dr. José Gonzalo para
que pueda aplicarlos en la metodologia por favor.

Gracias

—----—- Forwarded message -----—

De: José Gonzalo Ramirez Rosas
<jose.ramirez@uppuebla.edu.mx>

Date: mar, 17 oct 2023 a las 12:54

Subject: Re: Seguimiento de avances de tesis
To: ARACELI ORTIZ CARRANCO
<araceli.ortiz@uppuebla.edu.mx>

INTERNAL & PARTNERS
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. ARACELI ORTIZ CARRANCO 354 fh ool & 2

Hola JAVIER.

R MARTINEZ

umpuetiln

3, Ie QUATETIE Su% co por pene de usied

taria sus comentarios por parta

jona tsar el
de usted

ativo = La parta de "tocar lss camctaristicas dol negecln” esa parts aun no me queda claro ya que ven qua acd se anfoca a que 56 trabalar an un solo negocio. me g

evarlc s g2 ata de hacer clloulos o muestras o) —= Plenso gue entonces se deberd anexar algunos calcubos estadisiicesT En esta pare me confund|

habra gu g8 & puner minimes dessable

1n poca. me gustaria sus comentarios por parts da usted

. ARACELI ORTIZ CARRANCO

poible para qus amin al comits y ver &

1 o | ez | sz
a A
a o | ez | sveeranee b q
s AT

. s | s | mnvan
. s | macan | mavan
. s | e | mosaz
B 7 | ameanz | aowan

A

.. i
[
ar | worseene | v m
; —
1 | aman | s =

Anexo VI Formulario de sondeo de mercado

100
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Sondeo para conocer €l interés en
Analisis de Factibilidad, Simulacion y
Procesos de Formado de Lamina

* Inclira nue la nraminta ag ahlinataria
: J = =

1. Favor de anotar su correo electrénico *

2. ;Conoce usted la importancia de un estudio de simulacidn, formado de laminay *

factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza troquelada?
Marca solo un dvalo.

C Dsi

( JNo

3. Tiene usted el interés de usar un servicio relacionado con estudios de simulacién, *
formado de lamina y factibilidad para determinar la viabilidad de una pieza

troquelada?

Marca solo un dvalo.

() si
( ) No
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4.

&Con gué frecuencia estaria dispuesto a contratar este tipo de servicios? *

Marca solo un dvalo,

__'Una vez al mes
o= veces al mes

___'Una vez cada & meses
)1 vez al afio

| Otro

sactuaimente cuentan con software v personal especializado para realizar este
tipo de trabajos?

Marca solo un dvalo.

S0
I No

i Cuanto estaria dispuesto a pagar por cada analisis realizado? *

i Estaria dispuesto a contratar un sernvicio dedicado a realizar estudios de
simulacion, formado de lamina y factibilidad mediante softwares especializados
que ayuden a determinar |a viabilidad de una pieza troqueiada?

Marca solo un dvalo.

| i
~ JNo

) Tal vez
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