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INTRODUCCION

{QUE ES UN MODELO DE NEGOCIOS?

Un modelo de negocios es una descripcion detallada de como una empresa crea, entrega y captura valor. Describe los
productos o servicios que ofrece la empresa, como los vende, a quién los vende, como los entrega y cémo obtiene ingresos a
cambio. El modelo de negocios también puede incluir informacién sobre los recursos necesarios para llevar a cabo las
actividades del negocio, como los empleados, los proveedores y los socios estratégicos, asi como los costos asociados con estas
actividades. En resumen, un modelo de negocios es una forma de describir cdmo una empresa genera ingresos y crea valor para
sus clientes y accionistas.

CONSIDERACIONES A ESTABLECER

Como principal vamos a establecer que nuestra idea sera enfocada hacia a el reconocimiento de matriculas de vehiculos con
vision computarizada, para la misma se va a usar CNN'’s (Redes neuronales convolucionales), concepto el cual describiremos con
posterioridad, las cuales forman parte de una rama de los tantos modelos de inteligencia artificial. En esta direccion elegir cuales
son los posibles proyectos, evaluarlos y elegir el que creamos que tendra una mejor insercion y posible crecimiento en el
mercado para nuestro startup, para ello nos basamos en este y nos dispondremos a definir una segmentacion de clientes y
comprender la misma a través de diversos métodos. Como herramienta esencial usaremos a ChatGPT 3.5, la cual definiremos y
haremos observaciones sobre sus capacidades y limitaciones en el siguiente punto.

HERRAMIENTAS QUE SE UTILIZARAN

CHATGPT

{QUE ES?

ChatGPT es un modelo de lenguaje de inteligencia artificial entrenado por OpenAl en la arquitectura GPT-3.5 que puede
generar texto coherente y natural en varios idiomas, incluyendo el espanol.

LIMITACIONES Y CONSIDERACIONES

Tiene algunas limitaciones debido a su naturaleza de modelo de lenguaje, como la incapacidad de entender el mundo real de la
misma manera que los seres humanos

;POR QUE UTILIZARLO PARA DEFINIR NUESTRO MODELO DE NEGOCIOS?

ChatGPT puede proporcionar informacion sobre el mercado, la competencia, las tendencias y las mejores practicas en la
industria en cuestion, asi como ayudar a responder preguntas sobre cdmo comunicarse con los clientes, definir una propuesta
de valor y desarrollar estrategias de marketing. Sin embargo, es importante tener en cuenta que ChatGPT no puede reemplazar
completamente la experiencia y el conocimiento humano en el proceso de creacion de un modelo de negocio sdlido.

ACLARACIONES:

Aunque nos parezca increible, estas mismas respuestas fueron generadas por esta misma IA o inteligencia artificial (Abreviacion
que utilizaremos continuamente en este documento), con un minimo de edicién/correccién de formato a la respuesta. Cada
consulta a este modelo se hace a través de un prompt el cual consta de su respectiva referencia. En caso de encontrarnos con
respuestas limitadas o que creamos que puedan llegar a estarlo, buscaremos otras fuentes de informacion.

Por otra parte, a la hora de generar un nuevo chat, esta IA nos ofrece una pequena interfaz con algunos ejemplos, capacidad y
otras de sus limitaciones, estas ultimas también se tendran en cuenta a la hora de acaparar informacion, la pantalla mencionada
es la que observamos en la llustracion 1.



"Il UNIVERSIDAD

TECNOLOGICA
NACIONAL
FACULTAD REGIONAL
LB TREN UE | AUGUEN
0 4 A
Ejemplos Capacidades Limitaciones
" Explicar la computacion Recuerda lo que el usuario dijo Oczsionalmente pueds gensrar
cuantica en terminos simples "= anteriorments en la informacicn incorrecta
conversacion.
"¢ Tienes alguna idea creativa Ocasionaimente puede producir
para el cumpleanos de un nino Permite al usuario proporcionar instrucciones dafinas o
d= 10 afe=s?"+ correcciones de seguimiento contenido sesgado
"¢ Cémo hage una solicitud Capacitade para rechazar Conccimiente limitado del
HTTP en Javascript? "= solicitudes inapropiadas mundo y los eventos después de

2021

Enviar un mensaje...

llustracion 1. Pantalla inicial de ChatGPT

CNN’S O REDES NEURONALES CONVOLUCIONALES

{QUE SON?

Las CNN (Convolutional Neural Networks) son un tipo de red neuronal que se utiliza especialmente en tareas de visién por
computadora, como la clasificacién de imagenes o la deteccion de objetos.

Las CNN son eficaces para el reconocimiento de patrones en imagenes debido a su capacidad para aprender caracteristicas
complejas de las imagenes. La red se compone de varias capas, cada una de las cuales procesa la informacioén de una manera
diferente.

En resumen, las CNN son una poderosa herramienta para el procesamiento de imagenes y se utilizan en una amplia variedad de
aplicaciones, como la identificacion de objetos en imagenes médicas, la deteccion de objetos en videos de vigilancia, la
clasificacion de imagenes en redes sociales, entre otras.

ANALIZANDO EL MERCADO.

CONTEXTUALIZANDO LAS CONSULTAS:
En esta seccion le vamos a dar algunos datos sobre las caracteristicas de nuestro startup, integrantes, tecnologias, rol con el cual
nos respondera (Poderosa utilidad que dispone este modelo) entre otras. Estas mismas seran pasadas como parametros y se
describen a continuacion:

e objetivos (Objetivos de nuestra empresa): Correcto desarrollo e insercion en el mercado

e plazo (Disponibilidad de tiempo de desarrollo del producto) = 6 meses

e rolAjeno (Papel que tomard ChatGPT a la hora de respondernos): Experto en modelo de negocios de tipo CANVAS.

e rolPersonal (Persona propia quien realiza la consulta): Estudiante avanzado de ingenieria de sistemas de informacion.
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e conocimientos (Facultades intelectuales personales que ya se disponen): Front-end, back -end, analisis de datos, machine
learning y deep learning

e tecnologia (Rama tecnologica en la cual nos basaremos para el desarrollo de nuestro proyecto): CNN 's.
e experiencia (Experiencia laboral personal): 1 afio en desarrollo de software

e empresa (Tipo de empresa que representamos): Start up

e lugar (Area geografica en la que haremos el desarrollo e implementacion del proyecto): Argentina

e area (Subrama tecnolégica en la que nos enfocamos): Reconocimiento de matriculas de automaviles

SELECCION DE LOS POSIBLES PROYECTOS:

Bajo las circunstancias que hemos mencionado con anterioridad, nos son devueltos una serie de posibles proyectos los cuales
sometemos a una ponderacién de proyectos por factor (Figura 1.3) y factores de analisis ponderados ponderados (Figura 1.2)
establecidos por la IA.

LOS FACTORES Y SU PONDERACION:

Factores de Analisis Ponderacion (%)

Demanda de mercado

20
20
20
i I5

i . I5

i 10

Capacidad del equipo
Rentabilidad del proyecto

Tabla I. Factores de analisis ponderados

LOS PROYECTOS Y SU PONDERACION FINAL:

DESCRIPCION Y DEFINICION:

e Desarrollo de un sistema de reconocimiento de matriculas de automoviles para la seguridad vial: Este proyecto
consistiria en desarrollar un software que permita el reconocimiento de matriculas de automéviles en tiempo real, con
el objetivo de mejorar la seguridad vial en las carreteras y ciudades. Podrias considerar vender el software a empresas
de seguridad o al gobierno.

e Desarrollo de un sistema de seguimiento de vehiculos: Este proyecto consistiria en desarrollar un sistema de
seguimiento de vehiculos basado en el reconocimiento de matriculas, que permita a las empresas de transporte y
logistica hacer un seguimiento de sus vehiculos y mejorar la eficiencia en la entrega de productos.

e Desarrollo de un sistema de control de acceso vehicular: Este proyecto consistiria en desarrollar un sistema de control
de acceso vehicular para estacionamientos, basado en el reconocimiento de matriculas, que permita a los usuarios
acceder al estacionamiento sin la necesidad de utilizar tarjetas o cédigos de acceso.
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PONDERACION FINAL:

Proyecto Demanda Competencia Tiempo y Capacidad Experiencia Rentabilidad Ponderacion
de recursos del equipo en el area del proyecto Total
mercado necesarios

Reconocimiento
de matriculas de
automoviles para
la seguridad vial

Seguimiento de
vehiculos

Control de acceso
vehicular

Tabla 2. Ponderaciones de proyectos por factor.

Si bien esta ponderacion es solo una “opinién” de ChatGPT y podemos escoger otro proyecto que no sea el mas puntuado
porque nos interesa mas u otros factores, en este caso escogemos el que mejor valoracion tuvo ya que es muy factible a usos de
conocimiento personal.

RECURSOS NECESARIOS PARA NUESTRO PROYECTO

DESCRIPCION Y NIVEL DE NECESIDAD DE LOS RECURSOS RECOMENDADOS:

Recurso Descripcion Nivel de Necesidad

Financiamiento para cubrir los costos iniciales, como el desarrollo del Alto
producto, marketing y operaciones

=G TG R LETON - Contratacion de un equipo de trabajo que pueda cubrir las habilidades Alto
necesarias para el desarrollo del producto, como programadores,
disehadores, especialistas en analisis de datos y machine learning

Oficina y equipo Espacio de trabajo para el equipo y equipo necesario para el desarrollo Medio
de trabajo del producto, como computadoras, software y otros dispositivos
tecnologicos

Alianzas Establecimiento de alianzas con compaiiias de seguros, autoridades de Medio
estratégicas transito y otras organizaciones que puedan ser clientes o socios

Plataforma de Plataforma de marketing para promocionar y vender el producto Bajo
marketing

Tabla 3. Recursos generales y su nivel de necesidad
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FACTORES UTILIZADOS PARA MEDIR EL NIVEL DE NECESIDAD
e Importancia para el éxito del negocio: ;Cuanto impacto tendra el recurso en el éxito del negocio?
e Disponibilidad: ;Es el recurso facilmente disponible en el mercado?
e Costo: ;Cuanto cuesta el recurso?

e Tiempo: ;Cuanto tiempo tomara obtener el recurso y ponerlo en uso?

TABLA FINAL CON LOS FACTORES INCLUIDOS Y PONDERADOS:

Recurso Importancia para el Disponibilidad (0- Nivel de Necesidad
éxito del negocio (0- 10) (0-10)
10)

Capital inicial 10

Equipo de 10
trabajo

Oficina y
equipo de
trabajo

Alianzas 9
estratégicas
Plataforma de W/
marketing

Tabla 4. Fatores ponderados

ANALISIS DE RECURSOS CUBIERTOS

Con un conocimiento general de los recursos que necesitaremos para cubrir un correcto desarrollo e insercion en el mercado
nos enfocaremos en intentar cubrir los que mayor ponderacion han conseguido. En este caso también es de suma vitalidad
conocer nuestros recursos ya presentes y establecer qué nivel de estas necesidades estan cubiertas, en nuestro contamos con la
experiencia personal y algunas plataformas de desarrollo gratuito de modelos de inteligencia artificial como Kaggle y Google
Colab, cuando solicitamos un aproximado de los recursos satisfechos obtenemos lo siguiente:

Recurso Porcentaje de Satisfaccion

B0%
20%
30%
0%
70%

Tabla 5. Recursos cubiertos

Como parametro inicial diremos que con el 70% de porcentaje de satisfaccion el recurso sera dado como “cumplido”. Esto sera
reevaluado en caso de ser necesario, pero actualmente nos deja con un 40% de los recursos que necesitamos.

SEGMENTACION DE CLIENTES

ANALISIS Y DESCRIPCION DE LA UTILIDAD A LOS POSIBLES CLIENTES

o Gobiernos: Las agencias gubernamentales que se encargan de la seguridad vial, como los departamentos de transito y
transporte, podrian ser un importante cliente para el sistema de reconocimiento de matriculas de automéviles.
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o Empresas de seguridad: Las empresas de seguridad privadas también podrian ser clientes potenciales para este tipo de

sistema, ya que podrian utilizarlo para proteger sus instalaciones y propiedades.

e Operadores de estacionamiento: Las empresas que gestionan estacionamientos privados, como centros comerciales o
edificios de oficinas, podrian utilizar este sistema para controlar el acceso y garantizar la seguridad de los vehiculos.

e Fabricantes de automoviles: Los fabricantes de automoviles también podrian ser clientes potenciales para este tipo de
sistema, ya que podrian integrarlo en sus propios vehiculos para mejorar la seguridad y el seguimiento de sus flotas.

e Agencias de seguridad nacional: Las agencias de seguridad nacional también podrian ser clientes potenciales para este
tipo de tecnologia, ya que podrian utilizarla para rastrear vehiculos sospechosos y mejorar la seguridad en sus
operaciones.

POSIBLES CONDICIONALIDADES DE CADA CLIENTE

Posibles clientes Condiciones

Agencias gubernamentales
encargadas de la seguridad vial

Plazos de entrega exigidos por regulaciones gubernamentales, normativas
especificas que deben cumplirse, costos limitados, requisitos técnicos
especificos

Fabricantes de autom Requisitos técnicos especificos, posibles garantias de soporte técnico

Empresas de seguridad privada Altos niveles de precision y confiabilidad, costos limitados, requisitos técnicos

especificos

Organizaciones que trabajan en el
sector de la seguridad vial

Plazos de entrega exigidos por regulaciones gubernamentales, normativas
especificas que deben cumplirse, costos limitados

Empresas de transporte y logistica Altos niveles de precision y confiabilidad, costos limitados, requisitos técnicos

especificos

Posibles requisitos técnicos especificos, experiencia previa con tecnologia
similar, posibles garantias de soporte técnico

Organizaciones de investigacion y
desarrollo

Tabla 6. Condicionalidades de cada cliente

CLASIFICACION EN USUARIO, PAGADOR PRIMARIO E INFLUYENTE

Posibles clientes Condiciones Clasificacion

Agencias gubernamentales Plazos de entrega exigidos por regulaciones gubernamentales, Usuario, Pagador

L T-ELEOG N ERTL- G ELRYEI BN normativas especificas que deben cumplirse, costos limitados, primario,
requisitos técnicos especificos Influyente

Fabricantes de autom Requisitos técnicos especificos, posibles garantias de soporte Usuario,
técnico Influyente

Empresas de seguridad privada

Organizaciones que t
en el sector de la segu

Empresas de transporte y
logistica

Organizaciones de
investigacion y desarrollo

Tabla 7. Clasificacion de usuarios

Altos niveles de precision y confiabilidad, costos limitados,
requisitos técnicos especificos

Plazos de entrega exigidos por regulaciones gubernamentales,
normativas especfificas que deben cumplirse, costos limitados

Altos niveles de precision y confiabilidad, costos limitados,
requisitos técnicos especificos

Posibles requisitos técnicos especificos, experiencia previa con
tecnologia similar, posibles garantias de soporte técnico

Usuario, Pagador
primario

Usuario, Pagador
primario
Usuario, Pagador
primario

Usuario,
Influyente

OBSERVACIONES:

La clasificacion de cada cliente se realiza en base a su relacion con el producto/servicio ofrecido por la empresa. El usuario es
aquel que utiliza el producto/servicio, el pagador primario es aquel que paga por el producto/servicio y el influyente es aquel que
puede tener un impacto en la decision de compra o uso del producto/servicio.



UNIVERSIDAD
TECNOLOGICA
+ NACIONAL

"

ELECCION DE NUESTRO CLIENTE:

De aqui en mas fijamos como cliente a las agencias gubernamentales encargadas de la seguridad vial, es decir, que las mismas

seran el publico que nosotros querremos conocer y obtener informacion, para ello vamos a utilizar algunos métodos que
describiremos con posterioridad.

MANERAS DE CONOCER A NUESTRO CLIENTE

Finalmente estableceremos un primer acercamiento donde describiremos algunas de las posibles opciones, nos vamos enfocar

en métodos escritos u orales de consultas que no sean muy invasivos ni generen algin tipo de cansancio en quien respondera las
mismas, esto con el fin de que las mismas sean respondidas de la manera mas completa y con la mayor sinceridad posible, luego

tomar alguna y formular un modelo para adquirir los datos que precisemos.

POSIBLES METODOS:

Encuestas en linea: las encuestas en linea son una forma conveniente y accesible de obtener informacion de los posibles
clientes. Puedes disenar preguntas especificas para conocer las necesidades y preferencias de tus clientes potenciales, y
enviar la encuesta a través de correo electrénico, redes sociales o tu sitio web.

Contenido en redes sociales: la creacion y publicacion de contenido en las redes sociales puede ser una forma efectiva
de conocer a posibles clientes. Puedes compartir informacion util y relevante sobre tus productos o servicios,
responder preguntas y comentarios, y asi establecer relaciones con tus seguidores.

Eventos en linea: puedes organizar eventos en linea, como webinars o conferencias virtuales, para atraer a posibles
clientes. Estos eventos pueden ser una oportunidad para presentar tus productos o servicios, responder preguntas y
establecer contactos.

Pruebas gratuitas: ofrecer pruebas gratuitas de tus productos o servicios puede ser una forma efectiva de atraer a
posibles clientes. Esto les da la oportunidad de probar tus productos o servicios antes de comprarlos, lo que puede
aumentar la confianza en tu marca.

Blogs y newsletters: puedes crear un blog o newsletter para compartir informacion (til y relevante sobre tu industria o
tus productos y servicios. Esto te permite mantener a tus posibles clientes informados y establecer relaciones con ellos
a largo plazo.

MODELO DE CUESTIONARIO

Finalmente optamos por un tipo de encuestas en linea, enviaremos un formulario tipo multiple choise a través de Google Forms

para recopilar los datos necesarios. Un ejemplo del mismo es el siguiente:

iCual es su presupuesto actual para la implementacion de tecnologia de seguridad vial?
Menos de $10,000

$10,000 - $50,000

$50,000 - $100,000

$100,000 - $500,000

Mas de $500,000

iCual es el plazo esperado para la implementacién del sistema de reconocimiento de matriculas?
Menos de 3 meses

3 - 6 meses

6 - 12 meses

[2 - 18 meses

Mas de 18 meses
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i{Como planea integrar el sistema de reconocimiento de matriculas con sus sistemas de seguridad vial existentes?
Integracion completa con todos los sistemas

Integracion parcial con algunos sistemas

Implementacion independiente del sistema

AUn no lo hemos definido

iCuantos vehiculos se esperan monitorear con el sistema de reconocimiento de matriculas?
Menos de 1,000 vehiculos

1,000 - 10,000 vehiculos

10,000 - 50,000 vehiculos

50,000 - 100,000 vehiculos

Mas de 100,000 vehiculos

{Qué tan importante es para su organizacion la precision del sistema de reconocimiento de matriculas?
No es importante

Poco importante

Moderadamente importante

Muy importante

Criticamente importante

iCual es el nivel de experiencia técnica y conocimiento de su personal de TI?
Sin experiencia

Poca experiencia

Experiencia moderada

Amplia experiencia

Experiencia experta

{Qué tipo de soporte técnico se espera de los proveedores de tecnologia?
Soporte técnico remoto

Soporte técnico presencial

Soporte técnico 24/7

Soporte técnico personalizado

No necesitamos soporte técnico

i{Como se asegurara la seguridad de los datos de los usuarios?
Cumplimiento con normativas y regulaciones locales
Encriptacion de datos

Acceso restringido a datos sensibles

Implementacion de autenticacion de usuario
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® Aun no lo hemos definido

9. (Qué tipo de resultados espera obtener del sistema de reconocimiento de matriculas?
e Reduccién de accidentes viales

e Reduccién de tiempo de respuesta en emergencias

e Mayor eficiencia en la identificacion de vehiculos robados

e Reduccion de trafico

e Otras metas no mencionadas

10. ;Como espera medir el éxito del sistema de reconocimiento de matriculas?
e Reduccion de accidentes viales

e Incremento de la tasa de captura de vehiculos robados

e Reduccion de trafico

e Incremento en la eficiencia de la aplicacion de la ley

e Otras métricas ho mencionadas

CONCLUSIONES DEL BLOQUE UNO:

RESPECTO A CHATGPT:

Quiero hacer mencion en principio de esta herramienta ya que nos ha sido de suma vitalidad del analisis de modelo de negocios
a lo largo del mismo, nos ha proporcionado datos que buscarnos aisladamente en buscadores nos hubiera sido mas largo y/o
dificil de encontrar, en lo que a mi humilde opinion respecta es vital el uso de esta aplicacion ya que tiene funcionalidades muy
utiles y ademas en lo que respecta a tiempo — calidad, nos presenta un gran beneficio al obtener informacion, transcripcion,
ideas, puntos de vistas diferentes o imparciales entre otros.

MODELO DE NEGOCIOS:

Hemos podido a través de varios pasos establecer un proyecto y una segmentacion de clientes al cual indagar o enfocarnos para
producir nuestro producto. El reconocimiento de matriculas de automéviles para la seguridad vial en las agencias
gubernamentales encargadas de la seguridad vial es vital, en mi mismo trabajo los veo continuamente y suele ser usado para
poder rastrear vehiculos ya sea de interés municipal o que la policia solicita la bisqueda de alguno de ellos por diversos motivos,
uno de ellos, robo. Poder tener la posibilidad de hacer una denuncia de robo de tu vehiculo y que se pueda buscar en todas la
camaras de la ciudad realmente es un trabajo que requeriria de muchisimas personas y una concentracion de la cual seria dificil
conseguir, entonces dejamos esta tarea a una |A que fue entrenada especialmente para eso y que nos daria grandes resultados
en muy poco tiempo, suena a un slogan pero la realidad es que desde mi punto de vista es necesario de estas tecnologias, si
buscan en internet si hoy se robé algin automévil es muy probable que lo encuentren, no quiero imaginar los niUmeros anuales y
a nivel nacional. Por lo tanto, estoy convencido que tenemos lo necesario para generar una aplicacion, por empezar
conseguiremos tener un producto minimo viable e insertarnos en el mercado con el posible sueio de que nuestro proyecto
pueda ayudar a las personas que lo necesiten.

FUTURO DEL PROYECTO:

Si bien no concierne a la finalidad del documento, quiero agregar que este tipo de aplicaciones podria crecer ampliamente en
funcionalidades y regiones de interés, es decir, atraer la atencion de otros clientes y ser una herramienta para brindarnos gestion
y seguridad sea en nuestra vida diria y/o profesional, por este motivo me resulta justo senalarlo, para que también puedas pensar
y decirme que quisieras que pueda realizar este software.
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INTRODUCCION

Luego de haber tomado la decision en cual ha sido el proyecto a desarrollar nos encontramos con la necesidad
generar una propuesta de valor, en este bloque vamos a definir varios puntos que nos seran de sumo interés y
también cémo encarar las diversas oportunidades que se nos han de presentar.

LA PLANIFICACION DEL PROCESO QUE ESPERAMOS ATRAVIESE NUESTRO CLIENTE

En este caso tendremos que el proceso ciclico en el cual el cliente pasara por distintos estados en los cuales se
comprende:

1. Descubrir el producto

2. Adquirir

3. Utilizar

4. Obtener valor agregado
5. Pagar

6. Recomendar

Los puntos anteriores se desarrollaran uno por uno y veremos de qué manera nuestro producto se
adecua a los mismos.

DESCUBRIR EL PRODUCTO

En esta parte es donde el cliente o posible cliente descubre nuestro producto, entre ellas se encuentran el
marketing por redes sociales, landing pages, recomendaciones, entre otros.

En nuestro caso es muy importante resaltar que al enfocarnos en instituciones estatales la mayor arma que
tendremos sera la recomendacion sin lugar a dudas. Aunque partimos con la ventaja de conocer e incluso
hacer participe del desarrollo del producto al Subsecretario de Modernizacién y Tecnologia de Trenque
Lauquen quien es ademas un gran interesado en nuestro proyecto, podriamos hablar de tener casi con certeza
nuestro primer cliente quien ademas sera un gran influyente a la hora de expandir nuestra lista de contactos y
posibles clientes.

ADQUIRIR
En este estado hablamos de como la persona, empresa o institucion que se encuentra interesada en
nuestro producto puede adquirir nuestro producto.

Para el producto que tenemos planeado la manera de adquisicion en un sistema donde el mismo se instalara
localmente dado que el mismo debera tener que tener un servidor propio donde mantener activos los procesos
del sistema mismo. Al estar hablando de andlisis de videocamaras es lo mas normal que esto se haga de esta
manera ya que seria muy dificil lograr que se pueda generar una buena transferencia de las camaras hacia un
servidor externo donde se deben procesar grandes voliumenes de informacion.

El proceso de adquisicion por tanto no sera dificil, podriamos hacerlo de manera remota, pero siempre
precisamos de una persona capacitada con la cual dialogar para poder lograr una buena performance del
sistema.

UTILIZAR

En este paso hablamos de utilizar las diversas cuestiones que representa la utilizacion del producto.

Si bien el producto contara con un manual de usuarios el mismo no tendra grandes dificultades ya que su mayor
fortaleza se encuentra justamente en el andlisis automatico de videocamaras donde seran reconocidas y
almacenadas las matriculas.

Como producto minimo viable establecemos que nuestro cliente podra visualizar las camaras las cuales tenga
asociadas al software y por otro lado ademas de tener un listado de las matriculas que han circulado por los
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distintos puntos donde estan establecidos las camaras, también tendran la posibilidad de generar una lista de
matriculas buscadas donde si se encuentra alguna de las mismas, el cliente sera alertado a través del software

mismo.

OBTENER VALOR AGREGADO

Hablamos en este caso como la posibilidad de nuestro cliente a poder ganar un valor agregado a su negocio
sobre otros competidores.

En nuestro caso este es la posibilidad de poder adquirir un software de calidad similar a los competidores, pero
nos destacamos en el servicio de soporte técnico incluido en la membresia, capacitaciones on demand,
instalacion gratuita y ademas una certeza muy grande a la hora de la captura y lectura de las matriculas.

COBRAR

En lo que respecta a esto es obvio que hablamos como los clientes pagaran la retribucién
correspondiente por el servicio brindado.

La idea de nuestro software es que se pague a través de una mensualidad, de esta manera pudiendo tener
un control de nuestros clientes y ademas de poder ofrecerles nuevas funcionalidades e incluso, tener
distintos planes de nuestro software.

RECOMENDAR
Esta etapa final hace referencia a la recomendacion que puede hacer nuestro cliente conforme y generar nuevos
clientes o posibles.

Quizas para nosotros una de las mas importantes, la recomendacién sera una gran fortaleza para la
prosperidad de nuestro software, ya que en el ambito politico suele ser muy comun la adquisicion de nuevos
clientes a través de comunicaciones entre municipios.
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PROTOTIPADO

En esta instancia es importante tener un prototipo de lo sera nuestro producto minimo viable, por tanto,
basado en lo que hemos desarrollado con anterioridad se presentaran algunas de las pantallas mas relevantes
del software a desarrollar. Aclaramos que solamente es un diseio de interfaz de usuario basico el cual podra
ser modificado con posterioridad.

INICIO

Sistema de
monitoreoy

reconocimineto de
matriculas

llustracion 2. Pantalla principal RYSEM

Contrasena a

llustracion 3. Login RYSEM
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OPCION DE VISUALIZACION DE VIDEOCAMARAS

NO HAY NUEVAS ALERTAS DE MATRICULAS . Matriculas Cuenta

Camaras

AGREGAR
ELIMINAR
EDITAR

tlelole

llustracién 4. Opcién de visualizacién de videocamaras RYSEM

OPCION DE BUSQUEDA Y VISUALIZACION DE MATRICULAS

D O | o ]
Buscadas

S ‘ / : \\
Ruta 3 /

V > ‘ [ i 08/05/23 17:12:35

== = -

_—_ -
Matricula: - . -

llustracion 5. Opcion de busqueda y visualizacion de matriculas RYSEM

20



OPCION DE GESTION DE CUENTA

Preferencias de usuario

Administrar contrasena

Administrar pagos

Permisos
Funcionalidades
Servicio tecnico

Mas

llustracion 6. Opcion de gestion de cuenta

PROCESOS HASTA Y DURANTE EL PMV

Para esta propuesta de valor encontramos necesario establecer un diagrama de flujo de nivel 0 donde
encontraremos los procesos principales de nuestros de desarrollo del sistema (llustracion 7). A posteriori se
definiran diagramas de nivel superior que seran transitorios en 4 etapas, donde las primeras 3 corresponden al
desarrollo e implementacion del PMV en siy la tltima a un proceso de optimizacion para continuar innovando
y/o creciendo con el producto.

13. Firma de conforme chente
12 Recpecion de solicitud de conforme cliente

Cliente 11 Implementacion y capacitacion del sistema
9. Contrato de servicio

8. Conocimiento de costos
4. Experencia personal B. Conocimeento de plazos de desarrollo

11 Senvicio de ayuda de implementacion y capacitacion 7 Conocimineto de hardware de usuario
Yepartamento d
10. Recepcion de informe de conurato B. Informacion de recursos y precios t‘r‘r""(/':;w;;'m e
4 Consejos de desamolio . o
« =
1 Necesidades de hardware para desarrollo
= = = P R 10. Informe de contrato
Equipo de desamollo 8. Tiempos de de Slio Y Pu.n,g»..) e
desarollar
. 4 Solici ] hente
5. Especificaciones de disefio aplicacion de » 12. Solicitud de conforme cliente
2 reconacimiento de 13. Recepecion de conforme cliente A 2
7. Especificaciones de hardware de usuario matriculas de - — =8 Departamento de
14. Generar publicidad con conforme cliente Marketing

Xy Ul
Equipo de disefio

3 Cotizaciones de servicios y productos

Proveedor de 2. Solicitud de costos de hardware 1. Conocimineto de hardware local y de usuario Departamento de
ol i e Ml et alslin Sl il Al

hardwars Compras
2 Solicitud de costos

3. Cotizacion de hardware

5. Espeaficaciones de disefio
2. Solicitud de costos de servicios en la nube
Proveedor de 2. Solicitud de costos de desarmolio

Proveedor de
dasarrolio Mok

TG 3. Colizacion de servicios en fa nube sefvicios en la nuba
3. Cotizacion de desarrollo

llustracion 7. Nivel 0 (Procesos principales)
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PROCESOS COMPRENDIDOS:

1) Recursos: En primera instancia definimos los recursos, tanto insumos, personal y servicios. Se
establecen presupuestos, se analizan y se decide con qué y de qué manera proceder.

Solicita cotizaciones Departamento de
compras
Solicitud de cotizacion
de servicio en la nube

Cotizadion de servicio
en lanube

Cotizacion de hardware
<

Equipo de desarrolio

Soliciud de
cotizacion de hardware

Solicitud de cotzacion de desarrollo

Proveedor de
desarralie

Iniciar
aceptacion
5
iniciar pedido
de desarrollo

6
Iniciar pedido
de hardware,

servicio en la
ube

llustracion 8. Nivel | (Recursos)

2) Desarrollo: En esta instancia se definen cuales son los requerimientos del sistema, se generan los
distintos servicios, se acoplan y en cada paso se validan con el cliente.

si
B ESavipoda diserc

llustracion 9. Nivel 2 (Desarrollo)

22



3) Comercializacion: Luego de haber generado un producto capaz de ser comercializado comienza su
proceso de venta, de post venta y marketing.

6
Generar facturacion
publicidad con

cliente P
: Equipo de desarrolic £ Departamento de

conforme Y Informar a Ventas

a equipo de
o desarollo A
Solicitar
4 conforme Informe
Tomar quejas cliente de venta
respecto de la inconclusa

inconformidad )

Implementar y ;
capacitar sobre verificado?

el sistema

Page

Departamento de
Marketing

1
Generar
contrato y
facturacion

Cliente

5
Solicitar
recomendacion
de posibles
clientes

llustracion 10. Nivel 3 (Comercializacién)

4) Optimizacion de procesos: Por dltima instancia nuestro producto debe seguir en un proceso de
mejora, por lo que se establece un plan de optimizacién donde tendremos la oportunidad de establecer
ideas y aplicarlas segun el siguiente plan de accion:

a. Generar un listado de las zonas de la empresa donde pueda requerir un cambio y/o areas
en las cuales no se han generado cambio recientemente

b. ;Hace cuanto se realizd el Gltimo cambio en la materia?
Si es mayor a un afio las siguientes propuestas deberan ser reconsideradas en el plazo de las
préximas tres reuniones y aplicarse (tiempo aproximado de 3 meses)

Generar un listado de las nuevas oportunidades que ofrece el mercado actual
Englobar las propuestas que tengan un alcance y rubro parecido

f. Generar métricas de las propuestas englobadas junto con los especialistas de cada drea y
seleccionar tres de ellas

g. Desglosar nuevamente las propuestas englobadas y determinar si conviene separarlas
como estaban inicialmente, en caso de que no, mantenerlas.

h. Generar métricas nuevamente de las propuestas desglosadas con los especialistas
de cada area y seleccionar nuevamente las primeras tres.

i.  Generar un plan de accion de cada una de ellas junto con sus respectivos balances de
costos y tiempo de recuperacion de inversion

j.  Finalmente, junto con esta Ultima reunion con los expertos, elegir una de las alternativas e
implementarlas en un plazo determinado para evitar su postergacion
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llustracion I 1. Optimizacion de procesos

METRICAS:

Como procesos altamente importantes de nuestra propuesta valor debemos establecer métricas o indices para
destacar las fluctuaciones de los distintos puntos que afectan a nuestro producto e inclusive a nuestra empresa.

METRICAS DE CALIDAD DEL PRODUCTO:

Estas métricas representan los indices asociados a nuestro producto, en nuestro caso el rendimiento no es un
problema que creamos que deba ser medido ya que el producto estara alojado y se procesa en el servidor del
cliente, asi tampoco creemos que debamos realizar mediciones de las interfaces, pues en nuestro PMV como
vimos, son minimas y no se deberia tener en cuenta en primera instancia; Nuestro mayor indole sera lo
relaciona la capacidad del algoritmo de inteligencia artificial de detectar la matriculas, leer sus caracteres y por
ultimo, que todos los caracteres sean correctos, tal cual como veremos en la figura siguiente:

5131E/— N[ EsEEE

llustracion 12. Proceso de prediccion de matriculas
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METRICAS DE OPTIMIZACION:
Arraigado a nuestro plan de optimizacion de procesos tenemos sus métricas correspondientes para determinar
qué tan efectivas y productivas son las ideas propuestas e incluso llegar a deducir el compromiso de las
personas afectadas en este proceso. Las métricas se estableceran seglin el siguiente plan de accion:

1. A través del “Documento con propuestas a posible implementacion” se genera una métrica lineal
donde por cada 20 ideas se establece un punto con un maximo de 100 ideas.

2. Con el “Documento con propuestas englobadas y con métricas” se debe evaluar de la diversidad de
las ideas, se asignara un punto por cada idea englobada, de esta manera estableceremos que las ideas
son de indole amplio y sesgadas en un area

3. Utilizando el mismo documento del punto anterior se establecera la desviacion de las métricas, si las
mismas estan fuertemente contenidas en un punto donde su puntuacion fue alta o media o baja, esto
asignara la cantidad de puntos seglin donde se encuentre la media, previa extraccion de los outliers.

4. Mismo modus operandi con el punto 2 y 3 pero con el “Documento con propuestas desglosadas”

5. En base a los documentos anteriores y la eleccion final de la propuesta analizaremos la variabilidad, si la
variabilidad refiere a la propuesta en el ranking de propuestas con métrica, como fue cambiando de
posicién, si la misma no ha cambiado desde un inicio se le restara el 40% del puntaje final, en caso de
cambiar solo una se restara 20% del puntaje final, y si ha cambiado en todas las etapas se mantendra el
puntaje final. Este indicador nos da qué tan competitivo fue el proceso de seleccion, por eso son
bastante fuertes las penalizaciones.

{POR QUE NOSOTROS?

Porque nos enfocamos a ofrecer una solucién real, donde otros competidores han fallado, en poder que el
reconocimiento de matriculas sea realmente efectivo, lo que da una gran seguridad a la hora de actuar e
inclusive realizar nuevas funcionalidades donde se requiera gran precisién en el reconocimiento, estamos
seguros de lograr un buen modelo de inteligencia artificial donde la efectividad sea nuestra identidad. Porque
nosotros nos sentimos identificados cuando decimos “Haciéndolo por el camino correcto, siempre llegaremos
al

mejor producto” y de ello se trata, de no hacer todas las cosas del mismo modo sino simplemente
de encontrar el verdadero camino de accion.

Porque sabemos que con esa diferencia podemos lograr agregar funcionalidades de nuestro producto como
puede ser deteccién de vehiculos con exceso de velocidad, alarmar a las autoridades cuando se encuentre un
vehiculo robado en blsqueda, a controlar los accesos a establecimientos, asi como también los accesos de
garajes pagos y todo ello con un minimo de fallos.

Y lo mejor de todo es que es una inteligencia artificial con la idea de asistir, decimos asistir porque posee
caracteristicas que una persona no podria tener, ;Qué persona podria mirar 20 camaras de video a la vez,
detectar matriculas y anotar sus respectivos niUmeros en cuestion de segundos y con un minimo de error?
Bueno, ninguna creeria yo, o al menos seria una en millones seguramente, y realicé una acote a 20 camaras
para dar ventaja a este intento de competencia; continuando con lo principal, es un asistente con una
enormidad de posibles funcionalidades que nos brindaran seguridad, facilidad y confianza a la hora de delegar
esa funcion y permitir desligar a algunas personas de realizar trabajos para los cuales realmente sea vital una
persona y asignarle una funcién donde sea aprovechada esta persona.

Comprender las limitaciones es una fortaleza que nos ayuda a seguir creciendo



INTRODUCCION

Consiguientemente de nuestra propuesta de valor, ya deberemos de ajustarnos mas en enfocar como seran los procesos para
con nuestros clientes una vez que tengamos el producto, en este bloque se describiran canales de comunicacion, distribucion y
ventas, asi como las

estrategias que debemos tener en cuenta para poder lograr la mejor insercion en el mercado, ademas se comprenderan las
posibles métricas que podremos y debemos utilizar para mejorar las condiciones de nosotros con el mercado de clientes.

ACERCAMIENTO AL CLIENTE

Para acercarnos a mas clientes podemos aprovechar las influencias interestatales, acercarnos a entidades asociadas a la seguridad
vial, generar la necesidad de préximas funcionalidades y

ofrecerles prioridad si contratan nuestro producto con antelacion. Podremos llamar la atencién de clientes presentando nuestro
producto en concursos o exposiciones. Por otro lado, nuestro producto sera altamente vendible en épocas electorales ya que
es un formato atractivo como propuesta de campana al ofrecer un servicio a la poblacién que ayuda a su seguridad.

PROPUESTAS MAS ATRACTIVAS:

De entre los mas tradicional optamos por llamadas y envio de mails; pero creemos fuertemente que la mejor manera de
promocionar nuestro producto es a través de las

recomendaciones de los clientes, por ello estableceremos un sistema de descuentos para incentivar este método; el sistema se
basa en la reduccion de los costos para el cliente

(descuentos) por medio de su difusién, este se divide de dos maneras:

® El primero es que el cliente puede adquirir un descuento del 15% en los primeros seis meses con solo realizar una
difusion de nuestro producto dando su visto bueno en sus redes sociales y paginas oficiales una vez cada dos
semanas, en este caso el descuento queda pactado en el contrato para evitar cualquier tipo de malentendido y
queda comprendido el plazo y la cantidad de medios de difusion minimos, pudiéndose

agregar una clausula en caso de superar los mismos y agrandar este descuento, siempre y cuando entendamos que
podran ser de utilidad.

® |la segunda manera consta del auto incentivo del cliente en patrocinar nuestro producto, para ello se establece un
sistema de codigos por recomendacion, en manera mas amplia, el cliente a la hora de adquirir el producto se le
concede un cédigo de

recomendacion el cual debe distribuir en sus redes, que a la hora de adquirir el producto un nuevo cliente y
presentar el cédigo, al cliente distribuidor del codigo se le concede un 25% de descuento acumulable y al nuevo, un
I5% en la contratacién, en este caso la estrategia es una gana-gana, tanto para el cliente actual como el nuevo.

Somos conscientes que el mercado en primera instancia no comprende de gran cantidad de potenciales clientes, por ello la
estrategia de marketing del producto sera esencial, no importa delegar un poco de dinero en descuentos en fin de poder
adquirir una gran cantidad de

clientes cuanto antes y luego enfocarnos en mantenerlos.

CANALES

COMUNICACION:
Los canales de comunicacién mas utilizados por nuestros clientes suelen ser a través de mails y teléfono, tendremos la posibilidad
de que nos contacten a través de nuestra landing page o via directa por los medios ya mencionados.

DISTRIBUCION:

En cuanto a la distribucion sera un software instalable en el servidor de nuestro cliente que cumpla con las prestaciones
(raramente no las cumpla) y debe estar alojado idealmente en el servidor donde se esté recibiendo la transmision de las
camaras. La instalacion sera por parte de nuestros técnicos para asegurar la facilidad y optima funcion del sistema, el mismo se
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realizara de manera virtual o el cliente podra solicitar la manera presencial solo pagando su estadia.

VENTAS:

Las ventas de municipios se generan a través de presentar un presupuesto, ser validado, enviar las facturas asociadas y cobrar
por transferencia (ya que no estaremos cercanos a las localidades de cobro por lo general) y si estamos cerca retiraremos el
cheque correspondiente. Para estas ventas intentaremos cotizar bajo del monto de compra directa para evitar el concurso de
precios.

INDICADORES:

Los mismos nacen de los medios de difusion que utilizaremos para promocionar o vender nuestro producto y nos ayudaran a
comprender el mercado y tomar nuevas directrices en caso de ser necesarios, las mismas esenciales tanto en el proceso de
venta como en el de mantencion de los clientes. Los mismos fueron divididos en dos, los principales, orientados a comprender
mejor las vias en los cuales los clientes puedan conocernos, y los secundarios que comprenden métodos tradicionales de
indicadores, asi como los complementarios o accesorios que nos dan un entendimiento adicional de nuestros indicadores
principales.

INDICADORES PRINCIPALES (BASADOS EN RECOMENDACION):

® Comenzando por nuestra mas fuerte estrategia, tendremos una primera métrica que estableceremos que se basa
en " ;Dénde se enterd de nosotros? *, suele estar subestimada pero realmente ayuda a comprender los canales
de comunicacién mas utilizados por nuestros potenciales clientes y es primordial para explotarlos a futuro.

® Por segundo, tendremos las métricas obtenidas a través del sistema de promocién por cédigos, el mismo nos
facilita a la hora de comprender la difusién real de nuestro producto y como nuestros clientes han difundido este
codigo, ayuda a comprender cuales son las zonas que mas estan abiertos a nuevas tecnologias y en conjunto con lo
descrito con anterioridad, podrias hasta establecer si hay alguna relacion entre los
sectores geogrificos y los canales de comunicacion.

INDICADORES SECUNDARIOS (COMPLEMENTARIOS, ACCESORIOS O TRADICIONALES):
® Tendremos una landing page con un contador de visitas que nos ayudaran en cémo ha mejorado la difusién

® También contaremos con métricas que nos ayudaran a saber las fechas de contratacion y fecha de baja del servicio y
saber el tiempo de vida de nuestros clientes. Agregado a eso enviaremos un mail, y si este no es respondido en los
proximos 15 dias, generamos un llamado para saber cual fue el motivo de cese.

® Solicitaremos a los clientes una valoracion simple de | a 10 y un comentario sobre nuestros técnicos que han
ayudado a realizar la instalacion del software
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PROPUESTA

En principal lo que vamos a proponer con respecto a la relacion con los clientes se va a enfocar en 3 aristas principales, las
cuales son la personalizacién, acompainamiento y simpleza, estos puntos seran de suma importancia ya que es vital generar una
relacion cercana, fluida y de confianza con nuestros clientes.

PERSONALIZACION

Este item respeta el principio de individualidad y ademas da a nuestro cliente la posibilidad de sentirse a gusto con un producto
mas ajustado a sus necesidades. Como ya hemos visto anteriormente es muy adaptable de por si nuestro software, van a tener
la posibilidad de modificar las visualizaciones de las camaras y contratar los médulos que ellos deseen, es decir, solo se facturara
lo que el cliente utilice. Ademas, ofreceremos la posibilidad de modificar ligeramente la interfaz del sistema para que sea de su
agrado, aqui tenemos tanto |lU como UX ajustables a nuestros clientes.

ACOMPANAMIENTO

Nuestra propuesta esta enfocada a un servicio de calidad y esto solo es posible con una correcta implementacion y soporte, es
decir, un pre y postventa. El equipo de soporte sera un aliado de nuestros clientes y seran de ayuda a la hora de iniciar y poner a
punto el sistema en sus servidores, ademas de tener un servicio de soporte disponible las 24. A posteriori como empresa de
desarrollo de software con inteligencia artificial buscaremos realizar un chatbot propio basado en las preguntas y dudas mas
frecuentes de nuestros clientes.

SIMPLEZA

Como dltimo punto destacamos la simpleza que tendremos tanto por nuestro software como nuestra interaccién para con los
clientes, enfocandonos en ofrecer una interaccion electronica por medio de nuestro sistema donde todo sea solucionado de
manera metddica y rapida, ya sea facturacion, contrataciones de moédulos entre otras cosas, en caso de no poder hacerlo por
este medio siempre estaremos disponibles en cualquier otro medio de comunicacién como se ha establecido previamente en
bloques anteriores.

CONCLUSIONES DEL BLOQUE CUATRO

Concertamos en que nuestra relacién con los clientes debe ser lo mas fluida posible, esto genera un factor de proximidad con
nuestra empresa y nos permite un mejor trato, asi como desgastar lo menos posible esta relacion y permitirnos mantenerlos
por mas tiempo. La personalizacion da un caracter de individualidad, es decir, nuestro cliente no se siente uno mas de nuestros
clientes, sino que sabe que lo conocemos y que es un recurso importante para nosotros, por otro lado, el hecho de tener un
correcto acompanamiento ayuda a pulir esta relacion y que el cliente sienta la menor necesidad posible de llegar a un altercado
con nosotros, ademas de generar un mejor servicio de manera inevitable, por dltimo la simpleza es importante en sentido de
que lo genere dificultad es un problema para nuestro cliente y por relacion directa, para nosotros, o siendo mas especifico, para
con la empresa, por ende, reducir al minimo las posibilidades de que esto ocurra es vital, en software esto suele ser recurrente,
por tanto ya afortunadamente hay maneras de mitigar estos posibles errores, los cuales aprovecharemos en lo maximo posible.
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RECURSOS CLAVE (BLOQUE CINCO)

{QUE SON LOS RECURSOS CLAVE?

Son los recursos que una compania debe desplegar para hacer que el negocio funcione. Incluye recursos fisicos, intelectuales,
humanos y financieros.

RECURSOS FiSICOS

{QUE SON LOS RECURSOS FiSICOS?

Los recursos fisicos son la propiedad tangible, e incluyen instalaciones, oficinas, bodegas, terrenos, maquinaria, equipos y
herramientas.

IDENTIFICACION DE CUALES VAMOS A NECESITAR PARA NUESTRO PRODUCTO MINIMO VIABLE

MATRIZ DE RECURSOS

‘Dominioweb 235 No Media 9 Anual |
(Serviciodehost 300 No Media 9 Mensual |
Tabla 8. Recursos fisicos

CONCLUSIONES SOBRE RECURSOS FISICOS

Si bien podemos identificar que no tendremos gran cantidad de recursos para lograr nuestro producto minimo viable si
tendremos algunos que seran de gran precio, sobre todo en una etapa inicial, es decir, que nuestro costo base va a ser bastante
grande. Todos ellos son de gran impacto puesto que son vitales, forman una parte esencial del desarrollo y puesta en
producciéon de nuestro producto.

RECURSOS HUMANOS

{QUE SON LOS RECURSOS HUMANOS?

Los recursos humanos se refieren a las personas y su contribucion al logro de los objetivos y metas de una organizacion o
grupo, independientemente de si se trata de una empresa o de cualquier otra entidad social.

MATRIZ DE RECURSOS HUMANOS

500.00 Si Inicial 9 Mensual |
500.00 Si Inicial 9 Mensual |
400.00 No Inicial 5 Unica |
300.00 No Medio 7 Unica |
600.00 No Inicial 7 Mensual |
800.00 No Inicial 9 Mensual |

Tabla 9. Recursos humanos
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DIFERENCIACION ENTRE HABILIDADES DURAS Y BLANDAS DE UN RECURSO HUMANO

Las habilidades duras se refieren a las habilidades técnicas y especificas relacionadas con el trabajo, mientras que las habilidades
blandas se centran en las habilidades interpersonales y sociales que influyen en la capacidad de una persona para colaborar y
comunicarse de manera efectiva con los demas. Ambos tipos de habilidades son importantes para el des