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La digitalizacion de un negocio nunca fue una
cuestion de cardcter tecnologico. Se tratag,
ante todo, de un proceso humano para tener
mayor claridad y desarrollar una nueva
mentalidod de negocio.
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INTRODUCCION

Boostech no vende digitalizacion.

Vende control y claridad operativa.

Esta distincion, que puede sonar semdntica, es en
realidad la columna vertebral de todo lo que nos hemos
planteado como propdsito de negocio.

Digitalizar es instrumental.
Se compra un sistema, se automatiza una tareaq, se sube
un proceso a la nube.

Clarificar es estratégico.

Implica decidir qué preguntas necesita responder la
mesa directiva para crecer con criterio, y disenar la
infraestructura —humana, tecnoldgica y financiera—
gue responde a esas preguntas de forma continua, no
una vez al ano en un comiteé.
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LA EVOLUCION DIGITAL

La evolucion de la llamada “digitalizaciéon empresarial” comenzé como
un esfuerzo por integrar tecnologias avanzadas que optimizaran
procesos puntuales dentro de una organizacion. Sin embargo, hoy este
concepto ha evolucionado hacia una transformacion integral que
impacta, no solo, a cada drea de una empresa, sino también, a las
personas que la componen.

Para las pymes, esta evolucion ha ido de menos a mds, convirtiéndose
hoy en un aspecto fundamental a la hora de crecer (o sobrevivir), ya que,
si bien suelen tener estructuras mds dgiles que las grandes
corporaciones, también es cierto que enfrentan retos significativos,
como la falta de recursos financieros o de capital humano, para
afrontar cambios a gran escala. A pesar de ello, la democratizacion del
acceso a soluciones tecnoldgicas —desde el Cloud Computing, Machine
Learning, Blcokchain e Inteligencia Artificial — han permitido a estas
pequenas y medianas empresas, aplicar herramientas que antes eran
exclusivas de las grandes corporaciones.

Frente a este escenario (cambiante y vertiginoso), el desafio se centra no
solo en la innovacidon y en una gestion empresarial eficiente, sino
también, en tener la flexibilidad para cambiar de rumbo, y adaptarse a
las necesidades o deseos del mercado, de manera dgil y efectiva.

Para ello, en Boostech organizamos esa gestion digitalizadora sobre tres
dimensiones de inteligencias:

1.Dimension de Inteligencia Operacional
2.Dimension de Inteligencia Financiera
3.Dimension de Inteligencia Organizacional




GESTION EMPRESARIAL ACTUAL

1.Inteligencia Operacionail:
La capacidad de ver, en tiempo real, como se mueve
realmente el negocio: qué procesos generan valor,
cudles generan friccion, y donde se pierde eficiencia sin
que nadie lo note hasta el cierre de mes.

2.Inteligencia Financiera:
La capacidad de traducir esa operacion en indicadores
de crecimiento sostenible: no solo cudnto se factura,
sino cudnto de eso es repetible, financiable y escalable
sin poner en riesgo la salud de caja del negocio.

3.Inteligencia Organizacional:

La capacidad de alinear a las personas —su
conocimiento, su talento, su forma de colaborar— con
la estrategia que la tecnologia y las finanzas ya
hicieron visible. Sin esta tercera pieza, las otras dos son
diagndsticos correctos que nadie ejecuta.

Cuando estas tres inteligencias funcionan de manera
coordinada, ocurre algo que ninguna de ellas produce
por separado: la organizacion se vuelve legible para el
mercado. Esa legibilidad —esa capacidad de mostrar
con precision como se genera valor y por qué se puede
confiar en esa organizacion— es lo que en este
documento llamamos claridad de cara al cliente, y es
la prueba visible de que las tres inteligencias estdn, de
hecho, funcionando.
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EJES ESTRATEGICOS
PARA UN PROCESO EFECTIVO

Un plan de
transformacioén real
necesita estar
estructurado sobre ejes
estratégicos claros,
alineados a los objetivos
del negocio.

Boostech identifica cuatro:

. Customer Experience
. Process Optimization
. People & Collabs

. Business Model

Lo que Boostech aporta es el
criterio para leerlos juntos, como
un solo sistema, en lugar de
hacerlo por separado, como
cuatro proyectos que compiten
por presupuesto.
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Ejes Estratégicos

La transformacion digital es mucho mds que implementar tecnologias
vanguardistas. Se trata de un proceso estratégico holistico que redefine como
operan las empresas, cOmo se conectan con sus clientes, como gestionan sus
activos, como se adaptan a los cambios del mercado y cémo retienen el
talento humano que hace posible la creacion de valor.

Para lograr una transformacién digital efectiva y sostenible, es fundamental
estructurar el proceso alrededor de cuatro ejes estratégicos clave. Estos son:

1.Customer Experience
2.Process Optimization
3.People & Collaborators
4.Business Model

Estos ejes no solo abarcan las dreas mads criticas de cualquier negocio, sino
que también, se interrelacionan para garantizar que todo el proceso tenga un
impacto profundo y coherente en toda la organizacion.

A continuacion, analizaremos cada uno de estos ejes, su importancia y como
se pueden aplicar en cualquier sector e industria para maximizar la eficiencia,
la competitividad y la rentabilidad del negocio.

a) Customer Experience: se centra en como la tecnologia puede mejorar la
relacion con los clientes, ya no solo desde la. perspectiva. de la venta, sino en
todos aquellos puntos o canales de contacto, donde poder. interactuar y
responder a las expectativas del mercado. Palabra clave: #Omnicanalidad.

b) Process Optimization: busca simplificar y hacer mds eficientes los flujos de
trabajo internos a través de la automatizacion y la digitalizacion, reduciendo
costos y tiempos. Palabra calve: #Eficiencia #Productividad #Automatizacion

c) People & Collaborators: la transformacion digital no solo implica adquirir
nuevas herramientas tecnoldgicas, sino también (y quizd mds importante),
cultivar una mentalidad abierta al cambio, a la innovacién continua, a la
resiliencia, a la colaboraciéon integral de personas. Palabra calve: #Gestion
#Liderazgo

d) Business Model: el modelo de negocio implica adoptar enfoques flexibles y, en

algunos casos, pivotar hacia nuevas formas de generar ingresos que no solo
incluyan productos, sino también servicios basados en datos.
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ejes estrategicos
customer experience

Claridad de cara al mercado

En un mercado B2B cada vez mds competitivo y saturado de estimulos, la
experiencia de cliente dejo de ser un departamento y se convirtio en la prueba
publica de que el resto de la organizacion funciona. Un cliente B2B no
experimenta el organigrama interno de su proveedor: experimenta la
consistencia (o la inconsistencia) entre lo que ese proveedor promete en una
propuesta comercial y lo que efectivamente entrega seis meses después.

Boostech no aborda la experiencia de cliente como una capa de marketing
sobre . la operaciéon, sino como el resultado directo de 'la inteligencia
operacional y financiera bien ejecutadas. Cuando una organizacion sabe con
precision qué le cuesta cada servicio, cudnto tiempo toma cada proceso y qué
recursos humanos |lo sostienen, esa certeza se traduce, casi
automadticamente, en compromisos comerciales que si se pueden cumplir. La
omnicanalidad, la personalizacion y la velocidad de respuesta no son tdcticas
de experiencia de cliente: son sintomas de una empresa que ya se conoce bien
a si misma.

Ventajas y oportunidades:

. Trazabilidad completa del recorrido del cliente, desde el primer contacto
comercial hasta la renovacion del contrato, sin zonas ciegas entre dreas.

. Uso de datos de comportamiento y consumo para anticipar necesidades,
no solo para reportarlas después del hecho.

. Unificacion de los canales de relacion —comercial, soporte, facturacion—
bajo un mismo criterio y un mismo relato, en lugar de experiencias
fragmentadas por departamento.

Aspectos estratégicos y tdcticos:
. Mejora medible en la retencion de cuentas clave, que en B2B suele
concentrar la mayoria del ingreso recurrente.
. Reduccion del costo de adquisicion, porque la reputacion construida sobre
cumplimiento real empieza a generar referencias.
. Acceso a informacion de mercado en tiempo real que retroalimenta
directamente al eje de modelo de negocio.

boostech 11



Inteligencia Operacional
process optimization

Eficiencia y Productividad

La optimizaciéon de procesos es, para Boostech, el eje mds tangible y el que
primero revela si una organizacion tiene una gestion madura o una gestion
intuitiva. La diferencia entre ambas no es la voluntad de mejorar: es la
existencia (o ausencia) de datos operativos confiables, actualizados=wy
accesibles para quien tiene que decidir.

La digitalizacion de las operaciones —automatizacion de tareas rutin
monitoreo de inventario y logistica mediante sensoresse™oT, reduccion del
error humano en tareas repetitivas— no es un fin en si mismo. Es la
infraestructura que permite que la inteligencia operacional exista: sin datos de
proceso capturados en tiempo real, cualquier discusion sobre eficiencia se
convierte en una discusion de percepciones, no de hechos. Las organizaciones
que efectivamente instrumentan sus procesos suelen reportar mejoras de
productividad de entre el 15% y el 20%, y reducciones de costos operativos que
pueden llegar al 30% en funciones intensivas en trabajo manual o
coordinacion entre dreas —cifras que deben validarse caso por caso, pero que
ilustran la magnitud de lo que estd en juego.

wVentajas y oportunidades:
. Rediseno de procesos operacionales con métricijje desempeno definidas
antes de automatizar, no despues‘
= Adopmén de-plataformas Saa$' y herromlentos de productividad que
' intégran dreas antes descghectadas —comercial, operaciones, finanzas—
en un mismbd tablero de control.
. Metodologias dgiles para iterar procesos con datos reales de desempeno,
en lugar de redisenos anuales basados en supuestos.
s
Aspectos estratégicos y tdcticos:
. Mayor velocidad y calidad en la toma de decisiones, porque se basan en
datos del presente y no en reportes del trimestre anterior.
Costos operativos visibles y accionables, no descubiertos en el cierre
contable.
. Una base de datos operativa confiable, que es precisamente lo que
necesita el eje de modelo de negocio para explorar nuevas fuentes de
ingreso con criterio.
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Inteligencia Organizacional
people&collaborators

El talento como activo estructural

Ninguna transformacion sobrevive a la resistencia de las personas que tienen
que sostenerla en el dia a dia. Este es, quizds, el eje mads subestimado por las
organizaciones que compran tecnologia antes de preguntarse quién y como
va a usarla. Boostech lo trata como una forma de inteligencia por una razon
concreta: la informacion sobre como trabaja realmente un equipo —que
decisiones toma, con qué autonomia, con queé fricciones— es tan valiosa para
la gestion como cualquier dato financiero u operativo, y casi siempre estd peor
documentada.

Las organizaciones que invierten en la capacitacion digital de sus equipos no
solo mejoran productividad: mejoran también su capacidad de sostener el
compromiso con la experiencia de cliente en el tiempo, porque son las
personas —no los sistemas— quienes finalmente interpretan una excepcion,
resuelven un reclomo o detectan una oportunidad que ningun dashboard
anticipo. La innovacion en la gestion del talento, ademas, suele ser la fuente
menos explotada de nuevas ideas para el propio modelo de negocio: quien
opera un proceso todos los dias conoce sus fallas mejor que cualquier
consultor externo.

Ventajas y oportunidades:
Programas de capacitacion digital orientados a decisiones concretas del
puesto, no a competencias tecnoldgicas genéricas.
Herramientas de colaboracion y gestion de proyectos que hacen visible el
trabajo entre dreas, reduciendo la dependencia de reuniones para
coordinar lo que los datos ya deberian mostrar.
Una cultura que retenga y desarrolle talento con criterio dgil, capaz de
adaptarse a cambios de rumbo sin perder continuidad operativa.

Aspectos estratégicos y tdcticos:

. Menor rotacion de personal clave, que en organizaciones de conocimiento
suele ser el activo mds caro de reemplazar.

. Mayor velocidad de adopcion de cualquier cambio operativo o tecnoldgico
posterior, porque el equipo ya opera con una mentalidad de mejora
continua.

Una fuente interna, constante y de bajo costo, de ideas de innovaciéon que
retroalimentan al modelo de negocio.



Inteligencia Financiera

business model

Redefiniendo el Valor del Negocio

El cuarto eje es el modelo de negocio, y es quizas el mas crucial para lograr una
verdadera transformacion digital. La digitalizacion no solo impacta en las
operaciones o en la experiencia del cliente, sino que también permite a las
empresas replantear su propuesta de valor y como generan ingresos. La adopcion
de tecnologias digitales permite a las empresas explorar nuevas fuentes de
ingresos, diversificar su oferta y penetrar en mercados que antes no eran
accesibles.

Por ejemplo, el uso de plataformas digitales ha permitido a muchas empresas
transitar de un modelo tradicional de ventas a un modelo de suscripcion o de
servicios basados en tecnologia. Este enfoque no solo mejora la previsibilidad de
los ingresos, sino que también genera relaciones a largo plazo con los clientes.

Ventajas y oportunidades:

e Desarrollo de nuevos servicios o productos basados en los datos que ya
genera la operacion diaria, en lugar de partir de cero.

e Evaluacion disciplinada de modelos de ingreso recurrente o de suscripcion alli
donde el negocio lo permita.

e Reestructuracion de la cadena de valor para integrar socios tecnologicos y
financieros que aceleren el acceso a nuevos mercados.

Aspectos estratégicos y tacticos:

e Diversificacion real de los ingresos, no dependiente de un Unico canal o cliente
concentrado.

e Mayor resiliencia frente a crisis de mercado o cambios regulatorios, porque el
negocio no depende de una sola fuente de valor.

e Un modelo financiero que se puede presentar —con datos, no con
proyecciones optimistas— ante inversores, bancos o socios estratégicos.



Un modelo de negocio debe ser lo suficientemente flexible para
aprovechar al maximo las oportunidades generadas por la
experiencia del cliente, la optimizacion de procesos y la gestion
del talento. Cada eje contribuye a redefinir como se crea y se
entrega valor, tanto hacia dentro de la empresa, como hacia el

mercado.




Hoy, se estima que hasta el 80% del valor de una organizacion estd
representado por sus activos intangibles: la calidad de sus datos, la
solidez de sus procesos, el conocimiento acumulado de su gente y la
confianza que ha construido con su mercado. Ese porcentaje no
aparece en un balance contable tradicional, y sin embargo es
exactamente lo que Boostech se propone hacer visible, medible y
accionable para la mesa directiva.

Todos quieren hoy ser mas eficientes, mas productivos, mas rentables.
Muy pocos bajan esa intencion a tierra en forma de una estrategia con
ejes concretos, medibles y ejecutables. Ese es, precisamente, el punto
de vista que Boostech pone sobre la mesa: la transformacion digital no
se trata de la tecnologia que se compra, sino de la claridad que esa
tecnologia —bien combinada con procesos, personas y un modelo de
negocio coherente— finalmente permite ver.

La pregunta que hacemos al finalizar es tan simple como dificil de
responder sin ayuda: ¢pueden ustedes, hoy, trazar una linea
estratégica, clara y medible entre un dato que su empresa ya tiene
y la proxima decision de crecimiento que necesitan tomar?

Si la respuesta no es inmediata o incluso es confusa, entonces esa es
exactamente la conversacion que esperamos tener y donde en
Boostech estamos preparados para ofrecer, desde lo simple y con el
proposito de otorgarles una mayor claridad para vuestro negocio.
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