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RESUMEN EJECUTIVO

Nuestro ambicioso y prometedor proyecto “Aplicativo Web de Intermediacién Logistica -
PROVEEBOARD”, para empresas de los rubros Servicios y Comercios, especializados en
Businss to Business (B2B), ubicadas en Lima Metropolitana, ha sido disefiado para ser una
solucion empresarial y tecnolégica que cubra la necesidad de interactuar entre empresas
para proveer, abastecer, conocer, solicitar y competir por requerimientos de servicios de
manera practica y al alcance de un clic, mediante un espacio virtual que brindara a nuestros
usuarios oportunidades de productividad y competitividad empresarial.

Es en este clima empresarial que nace la idea de PROVEEBOARD, como un aplicativo web
para facilitar el ingreso de las MIPYMES dedicadas a las ventas B2B y ayudarlas a tal vez
ingresar a ese cliente que podra ser la diferencia entre ser una estadistica méas del sistema
peruano y un emprendedor exitoso. El aplicativo web disefiado combina las facilidades de
busqueda del SEACE 3.0 (Plataforma web para contrataciones estatales) pero sin las
complejidades burocraticas de la plataforma, manteniendo los requerimientos en formatos
simples de registro y seguimiento tal y como se ven en otros portales como olx.com o
mercadolibre.com, entre otros, manteniendo nuestras fuentes de ingreso enfocadas al factor

tiempo, habilitando mejores funcionalidades de acuerdo a nuestros planes
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INTRODUCCION

Segun datos estadisticos del Ministerio de la Produccion, al afio 2017, el segmento
empresarial Micro, Pequeia y Mediana empresa (MIPYME) representa el 99.5% del total de
empresas formales en la economia peruana — el 96,2% son microempresas, 3.2% pequefia
y 0.1% mediana—. De las cuales el 87.6% de ellas se dedican a la actividad de comercio y
servicios, y el resto (12,4%) a la actividad productiva (manufactura, construccion,

agropecuario, mineria y pesca).

El segmento MIPYME dinamiza el desarrollo econémico del Per porque contribuye
mas del 30% del valor agregado del pais y genera 9 de cada 10 empleos en el sector
privado. Comparten cuatro caracteristicas: Son de espiritu emprendedor, quieren mayor
acceso a los créditos, confian en el futuro, son generadores de empleo. Sin embargo,
existen factores administrativos, operativos, estratégicos, externos y personales, que limitan

Su crecimiento.

En la actualidad peruana, las empresas del segmento Micro, pequefias y medianas
empresas (MIPYME) no sobreviven mas alla del tercer afio. Su prioridad es sobrevivir, por
lo que el crecimiento lo pasan a segundo plano; para ellas, contratar con un cliente o un

proveedor puede ser la diferencia entre fracasar y continuar por un mes mas.

Es en este clima empresarial que nace la idea de PROVEEBOARD, como un
aplicativo web para facilitar el ingreso de las MIPYMES dedicadas a las ventas B2B y
ayudarlas a tal vez ingresar a ese cliente que podra ser la diferencia entre ser una

estadistica mas del sistema peruano y un emprendedor exitoso.



Capitulo 1
DEFINICION DEL NEGOCIO

1.1.ldea del negocio

Nuestro ambicioso y prometedor proyecto “Aplicativo Web de Intermediacion
Logistica - PROVEEBOARD”, para empresas de los rubros Servicios y Comercios,
especializados en Business to Business (B2B), ubicadas en Lima Metropolitana, ha sido
disefiado para ser una solucibn empresarial y tecnolégica que cubra la necesidad de
interactuar entre empresas para proveer, abastecer, conocer, solicitar y competir por
requerimientos de servicios de manera practica y al alcance de un clic, mediante un espacio
virtual que brindard a nuestros usuarios oportunidades de productividad y competitividad

empresarial.

El aplicativo web disefiado combina las facilidades de busqueda del SEACE 3.0
(Plataforma web para contrataciones estatales) pero sin las complejidades burocraticas de
la plataforma, manteniendo los requerimientos en formatos simples de registro vy
seguimiento tal y como se ven en otros portales como olx.com o mercadolibre.com, entre
otros, manteniendo nuestras fuentes de ingreso enfocadas al factor tiempo, habilitando

mejores funcionalidades de acuerdo a nuestros planes.

Para obtener una vision del modelo de negocio, hemos descompuesto la idea de
negocio en un analisis Canvas donde identificamos las caracteristicas del segmento al que
apuntamos y el esquema del negocio. En el cuadro hemos identificado que dentro de
nuestro bloque clientes contamos con los Early Adopters, son consumidores que tienen
visién de un producto y colaboran para crear tendencia. Sin duda, son un buen primer paso

para introducir el aplicativo web.



Socios claves
Desarrollador web
Proveedor de servidor
Equifax
Sunat
Indecopi
Google

Inversionistas

Actividades claves
Desarrollo del aplicativo web.

Mantenimiento y soporte del aplicativo web.

Evaluacion crediticia de empresas
participantes.

Actividades de captacion de clientes.

Renovaciones de certificados de SSL
(Seguridad de informacicn).

Recursos claves

Desarrollo del aplicativo web amigable,
dindmica y confiable.

Equifax, evaluacion crediticia.
Certificado SSL
SEOy SEM

Calificacion entre empresas (Ranking)

Propuesta de valor
Solucion empresarial y tecnoldgica

Intermediacion Logistica entre empresas para
proveery abastecer servicios B2B.

Minimo tiempo de respuesta.
Exposicion al mercado.
Reduccion de riesgos.

Reduccion de barreras de acceso a nuevos
mercados.

Productividad y competitividad.

Relacién con el cliente
Social Media
Resefiasy calificaciones(Google advisor)
Promocion masiva (MailChimp)

Soporte Técnico

Canales

Aplicativo web amigable, intuitivo, dinamico
y confiable.

Chat de soporte técnico y atencion al cliente.

Via telefonica y correo electrdnico para
Atencion al cliente y contacto.

Segmento de clientes

Clientes:

Empresas

Negocios

Tipo:

Persona Natural con negacio.
Persona Juridica

Tamaiio:

Micro, Pequefia y Mediana (MIPYMES)
Grandes empresas
Localizacion:

Lima Metropolitana
Industria:

Servicios B2B

Requiere:

Proveery/o abastecer

Usuario Early adopter:

Edad: 25-44

Sexo: H/M

Localizacidn:

Lima metropolitana.

Trabajo: Administrativo, Logistico,
Networking.

Aptitudes:

Sistemmas informaticos simples (paginas web,
office.). Facilidad de blsqueda y adaptacion
de productos que solucionen o faciliten sus
necesidades.

Estructura de costos

Infraestructura tecnolédgica (Hosting, Servidores, SSL, etc).

Colaboradores: Desarrollador web, Ventas y Marketing, Administracion

Eventos de marketing v gastos de representacion.

cuenta).

Estructura de costos
Suscripcion a plataforma por proveedores (verify by visa)(MC, Amex, etc.)(Paypal, transferencias, WU, depdsito a

Tarifa variable respecto a volumen de requerimientos/ventas.

Grafico 1: CANVAS - Proveeboard, elaboracién propia.




Otro aspecto importante en nuestro andlisis Canvas es nuestra propuesta de valor,
en la que apuntamos hacia el éxito como solucidon empresarial y tecnologica que impulsa
la productividad y competitividad de las empresas peruanas, mediante la reduccion de

barreras de acceso a nuevos mercados.

En sintesis, nuestro analisis nos indica que el éxito del proyecto “Aplicativo Web de
Intermediacion Logistica PROVEEBOARD” dependera en gran medida de las actividades
y recursos que implementemos debido a que factores como desconfianza en la
inseguridad informética y la idiosincrasia de las empresas peruanas con respecto al uso
de tecnologia, asi como la constante informalidad a la que estan sometidos dia a dia los
empresarios peruanos, siendo todo esto para nuestro proyecto unas barreras que
deberemos derribar estratégicamente en la medida de lo posible.

Nuestro reto, es introducir al mercado MIPYME un producto que incursiona como
pionero en su categoria, por lo que implementaremos estrategias de acercamiento y
aprendizaje con las que el empresario MIPYME tradicional se sienta seguro a la hora de
utilizar nuestro aplicativo web PROVEEBOARD y pueda aprovechar las soluciones de

abastecimiento o ventas para su negocio o empresa.

1.2.Diagnéstico de laidea de negocio

Las empresas y negocios del segmento MIPYME, son vulnerables a dificultades y
fracasos porque se enfrentan a problemas comunes como: falta de conocimiento del
mercado, falta de una organizacién interna, falta de una produccion planificada, mala
distribucion del trabajo, contabilidad deficiente, falta de innovacion tecnoldgica, falta de

financiamiento y la falta de una correcta planificacién en las compras.

Para estos errores tipicos, las empresas pueden tomar medidas preventivas de las
cuales queremos ser parte ofreciendo solucion practica a sus problemas mediante el uso
del Aplicativo web. Para ello hemos identificado mediante Metodologia Lean Startup las
hipotesis planteadas con respecto a sus problemas y las funcionalidades de nuestro

aplicativo web.



La Metodologia Lean Startup, nos indica que debemos enfocarnos en solucionar el
problema de nuestro cliente y no debemos enamorarnos de la solucién, debemos estar
dispuestos a equivocarnos y pivotar, y principalmente ahorrar los costos mediante un
MVP (Producto Minimo Viable) para testear y validar nuestra informacion, por tales
motivos realizamos el desarrollo como medio de Diagndstico para validar nuestra Idea de

Negocio.

Formulamos nuestra Hipotesis Cliente — Problema donde determinamos que:
Las empresas del segmento MIPYME dedicadas a los rubros de servicio y comercio B2B,
no cuentan con herramientas adecuadas a su capacidad de pago para ubicar a
potenciales clientes o requerimientos (abastecerse y/o proveer) en tiempo real para

facilitar la puesta en marcha, aumentar ventas y/o acceder a nuevos mercados.

En la determinacion de la Hipoétesis Cliente — Solucion validamos los detalles
para el tipo de herramienta que brindamos como solucién: Un aplicativo web para el
segmento MIPYME que contribuya a incrementar las ventas captando clientes en un
espacio virtual, gue beneficie la productividad de sus trabajadores y la competitividad de
la empresa. Del mismo modo, mediante previa validacion de clientes con perfiles de
acuerdo a lo que buscan y requerimientos en tiempo real con distintas opciones de pagos,

donde puedan reducir la busqueda y hallar al cliente adecuado.

Para poder validar esta Hipoétesis Cliente-Problema y luego determinar la Hipotesis
Cliente Solucion, se realizo las Entrevistas Semiestructuradas respectivas a 4 potenciales
clientes con el objetivo de validar nuestra problematica y la solucion hallada. El criterio de
éxito que utilizamos fue %, es decir 75%, las cuales fueron realizadas a 3

microempresarios dedicados a los rubros de comercio y/o servicios.

Mediante un mapa de empatia, hemos analizado el comportamiento y entorno del
segmento MIPYME para identificar hallazgos contradictorios y posteriormente validar un
Producto Minimo Viable (MVP) que conecte con nuestros futuros usuarios de este
segmento. ldentificamos que, a pesar de sus deseos de ser competitivos, existe una
relacion estrecha entre las dificultades que lo frustran y lo contradictorio de su conducta,

debido a que factores como busqueda de proveedores, inversion en tecnologia, captacion



de clientes, entre otros, son determinantes para el funcionamiento del segmento MIPYME,

sin embargo, presentan actitudes y estrategias arcaicas que en la actualidad generan muy

poco valor.

Estrategias como el boca a boca, proveedores de contacto interno, no capacitar al

personal, no pagar incentivos, afp, planillas, evasiones tributarias, entre otras, son

estrategias que al mediano y largo plazo le genera a las empresas pérdida de tiempo y

dinero.

Estos hallazgos encontrados los identificamos entre los cuadrantes Lo que piensa

vs Lo que ve y Lo que dice/hace vs Dificultades, donde posteriormente mediante una

tabla de necesidades realizamos Insights que nos embarcaron a preguntas de ¢ Como?.

Hallazgos - Contradicciones

* Quiere ser competitivo porque no quiere ser parte de la baja
competitividad empresarial.

* Busca oportunidades de crecimiento pero existe mucha informalidad y
proveedores y clientes deshonestos.

* Quiere producir en escala pero observa baja calidad en bienes y servicios
que contrata en su entorno.

* El acceso a la tecnologia puede agregar valor a su tiempo y dinero
invertido, sin embrago observa limitantes.

* Desean alcanzar economias de escala pero las entidades financieras
ofrecen altas tasas de interés para capital de trabajo, y carecen de
instrumentos financieros adecuados.

* Desea estabilidad financiera para no desaparecer del entorno empresarial
y financiero, tampoco incurrir en malas calificaciones en centrales de
riesgo.

* Tienen formas ambiguas (dudosas) de conseguir sus objetivos por lo que
incurren en frustraciones.

* Juegan un papel importante en la economia y desarrollo del pais sin
embargo el estado los obstaculiza.

» El abastecimiento de proveedores por el boca a boca o contacto interno
los limitan, e incluso dificulta la estandarizacion de la calidad para
producir y comercializar sus productos y servicios.

« Optan por maneras econdmicas y muy tradicionales para la captacion de
clientes y contratacion de proveedores porque no tienen accesoalas
herramientas que emplean las grandes empresas en sus procesos.

* Terminan desapareciendo empresarialmente porque incurren en
irregularidades tributarias debido a la exagerada carga impositiva, la
rigidez laboral y las trabas burocraticas.

* [ poca inversion en herramientas tecnologicas, soluciones y capacitacion
de personal, les genera mas dificultades y obstaculos.

Tabla 1: Tabla de Hallazgos — Contradicciones, elaboracion propia



* Que dicen en su entorno:

1. Las Mypes y Pymes brindan
oportunidades de trabajo a
gran parte de la poblacién,

2. 5on una opertunidad para
las personas que estan

El estado

desempleadas o que ven . Sindicatos
Proveedores
de crecimiento laboral, . Clientes

1
2
3
truncadas sus posibilidades 4.
5
6

Cuales medios le son mas influyentes:
Radio (RPP Noticias).
Diarios fisicos y electronicos.

. Television,

bl o

Quienes le influyen:

Entidades financieras

. Centrales de riesgo

L]

Considera importante: Producir y vender con buena calidad y ser competitivos.
Emociones que lo movilizan: Oportunidad de crecimiento, y el valor del tiempo y dinero.
Le preocupa: Estabilidad financiera a corta v mediano plazo.

Aspiraciones: Alcanzar economias de escala.

Como es su entorno:
Baja competitividad empresarial

. Informalidad.

3. Carecen de instrumentos

Piensa y siente

Quienes le rodean

MYPES Y PYMES EN financlerce
EL PERU 1. E E,Stadﬂ i ) 4. Emprendimientos desaparecen.
2, Entidades financieras 5. Proveed i
Escucha 2 Sindicabn . Proveedores y clientes
b ? g |V - ~lndicatos deshonestos.
bl“‘ M ; E:‘In::edures 6.  Alta rotacion de personal.
ﬁ' c :Et Els‘ de i *  Que problemas observa:
Dice y hace , WENUAEs deriesgo 1. Limitadoracctsoa
Actitud: Claros objetivos y formas ambiguas de conseguirlos. tec.nulugla ,
i i i 2. Bajacalidad en bienes y
Que le dice a otras personas: Brinda oportunidades de trabajo y desarrollo. sarvicias.
En que casos no hay coherencia entre lo que dice y hace: 3. Tasas superiores a las
Limitan su bisqueda de proveedores al boca a boca o contacto interno. randes empresas.

Poca inversion en herramientas tecnoldgicas, soluciones y capacitacion de personal.
Buscan maneras econdmicas y muy tradicionales para la captacidn de clientes,
Incurren en irregularidades tributarias.

+  Principales frustraciones:
1. Dificultades para retener y contratar personal.

3. Dificultades para captar clientes..
* Que obstaculos se les presentan:

EMPresas en sus procesos de expansion.
KAFET: impasitiva, la rigidez |

2. Dificultades para produciry comercializar sus productos y servicios.

1. Mo tienen acceso a las herramientas que emplean las grandes

Dificultades | Satisfaccién
* Que riesgos ‘ N
teme: * Que es lo que desea o necesita conseguir:  * Estrategias que utiliza para alcanzar
1. MypesyPymes| 1. Exito sostenible. metas
terminan 1. Estrategias de produccion, de
desapareciendo| * Come mide éxito comercio, de administracion y de
al cabo de 3 1. Mayor produccidn, ventas y utilidades. inversion tecnoldgica.
anos.

Grafico 2: MAPA DE EMPATIA - Proveeboard, elaboracion propia.



Requerimiento - Tabla de necesidades

1.Competir 1.Es la Unica forma de ser

2 Buscar oportunidades de parte de un comercio cada
crecimiento formales y vez mas globalizado.
Seguros 2.Garantiza una buena

3.Produciren escalay con
buena calidad

negociacion y el retorno de
|as inversiones de capital de
trabajo.

4.Contratar proveedores
Mypes y pymes necesitan buenos y responsables. porque 3.La produccion en escala
de| Perl] 5.Acceder a tecnologia genera men’os costosy
6.Mantener estabilidad T TR
ganancia.

financiera

7.Cambiar formas ambiguas

8.0ptimizar busqueda de
proveedores y captacion de
clientes

9,Captar proveedores y
clientes de manera no
tradicional sin salir de sus
posibilidades economicas

10.Mantener orden financiero
y tributario

11.Apostar por la inversion en
soluciones tecnologicas.

4 Estandariza la calidad
deseada.

5.Genera valor en ahorro
tiempo y dinero.

6.Aporta valor a laimagen de
laempresa.

7.0ptimiza los medios para
conseguir los objetivos de
manera claray precisa.

8 Derriba los limites de
expansion.

9.Abre nuevas oportunidades

10.Hace a las empresas mas
atractivas comercial y
financieramente.

11, Generan valor y optimiza
tiempos.

Tabla 2: Tabla de necesidades, elaboracion propia

Preguntas para Ideacion- Preguntas del ¢como?

1. éCoémo puedo conseguir y ofrecer requerimientos para producciones en escala a las Mypes y Pymes?

2. iCAmo se puede conectar Mypes y Pymes de buena calidad administrativa y productiva para que se contraten entre ellas?
3. ¢Como ofrecer informacién del comportamiento comercial de clientes y proveedores a las Mypes y Pymes?

4. (Como puedo ayudar ala Mypes y Pymes a conseguir sus objetivos de produccién y comercializacién?

5. éComo puedo reunir en un solo lugar empresas mas atractivas comercial y financieramente?




Hemos extraido 5 factores claves de nuestras preguntas de ideacion para realizar

lluvia de ideas que nos permitié identificar funciones necesarias para la aplicacién web:

1. Conseguir y ofrecer requerimientos
2. Conectar MiPymes
3. Informacion del comportamiento comercial de las MiPymes
4, Conseguir objetivos de produccién y comercializacion
5. Reunir MiPymes en un solo lugar
- — \
Aplicacione | ‘:°L‘;° =
sde L
Foro
registro = - S—
masivo S
o a3 ) = Publicacion
Publicacion —— Reunir ‘ Acceso es cerradas
\ <= ; MiPymes en abiertoa
- Foro un solo lugar ’“‘::‘;’"e —
\ b | =3 Promocion
Enlacede | _ : = Ranking
Eh Conseguir Conseguir [ _—
"yofrecer objetivos de - ‘ S—
— p : produccién y . U
reguesimientos \ comercializaci || AotCIoe || Comentari
Correo - on ) os
eania — Lluvia N~ atractivos
Publi ion |
— de ldeas g
‘\—/’
| =
Iniciode | ) Informacion
sesion . del [
L J Historialde | comportamie -
e Conectar requ:fimie # nto comercial \
miembros | _B'MPymes acenptc;sdos 1 M?:y!:‘ses Ranking |
= ‘ 7 —
Registro de | Hi ialde -
empresas relz?er:m:e | [
ko publicados

| encontrado
= |

Grafico 3: Lluvia de Ideas — Proveeboard, elaboracion propia

A manera de analisis, identificamos que la mayoria de nuestras ideas pivotan en
funciones de acceso abierto a los requerimientos como foros y contacto semi directo
como perfil de navegador para poder brindar nuestros beneficios de forma medida y a su

vez generar mayor trafico en nuestra pagina.

Mediante el siguiente cuadro grafico, se puede visualizar las funciones vitales
identificadas en nuestra lluvia de ideas para el desarrollo de Producto Minimo Viable de

nuestro aplicativo web.



Atributos

Funciones Descripcion
Nombre Tipo de dato
Permite al susuario acceder a la Regl.strarse Texto
Registrar usuario plataforma postular o publicaraun P& enlace
e Completar cada recuadro texto
9 enviar enlace
iniciar sesion texto
- i Permite al usuario iniciar sesiénenla | Perfil enlace
Iniciar sesion -
plataforma Mi cuenta enlace
Cerrar sesion enlace
Entradas enlace
Buscar requerimiento texto
Se visualizan todos los requerimientos | Visualizar requerimiento enlace
Visualizar requerimientos publicados de manera general por  |Visualizar presupuesto enlace
relevancia de fechamas actual  |Visualizar fecha limite de entrega de requerimiento enlace
Descargar TDR del requerimiento documento
Ver demds requerimientos enlace
Entradas enlace
Buscar proveedor texto
a Se visualiza el portafolio de Visualizar proveedor enlace
Visualizar Proveedores T TR
Proveedores Visualizar calificacion enlace
Visualizar proyectos concretados enlace
Filtrado del portafolio lista
Registro de datos texto
Seleccién del servicio lista
Subir archivo enlace
Envia informacion detallada Envia requerimiento enlace
: i internamente al soporte para ser | Mensaje de que fue enviado con éxito enlace
Publicar Requerimiento i P i P = EE
supervisada y publicada enla Recibido por soporte enlace
plataforma. Revision por parte de soporte enlace
Aceptacion de reguerimiento enlace
Publicacién del requerimiento enlace
Alerta al cliente de su publicacién exitosa enlace
. Visualizar pasoa paso las
Conocer como Funciona la eyl : .
— Visualizar pasos para publicar requerimientos enlace
plataforma Web funcmn?hdades de la plataforma ?n =
caso requieras ser proveedor o publicar | Visualizar pasos para serun proveedor enlace
. Selecciono el paquete lista
Adgquiero un paquete para poder pag =
Paquetes de S . Ingreso los datos de mi tarjeta texto
] . realizar mis postulaciones a los : —
requermientos{precio) R Mensaje de transacién exitosa enlace
requerimientos. = :
Reguerimiento publicado enlace
Introducir nombre texto
Permite hacer contacto via e-mail con |Introducir e-mail texto
Contactar con Plataforma ,
soporte de la plataforma Redactar mensaje texto
Enviar enlace
Permite al usuario la facilidad de
Chatear con soporte absolver rapidamente su duda Chatbot texto

(preguntas frecuentes)

Tabla 3: Tabla de funciones. Prototipo 1, elaboracion propia.




El cuadro presenta las funciones vitales para un Producto Minimo Viable (MVP) de
un prototipo de nuestro Aplicativo Web. Las funciones y atributos que determinamos son
de primera necesidad para el aplicativo web, amigables para el usuario y de facil control

para el desarrollador.

Para el desarrollo del prototipo MVP del aplicativo web, hemos hecho uso de la
herramienta de desarrollo web marvelapp.com, esta plataforma de desarrollo web permite
a los usuarios crear sitios web HTMLS5 y sitios moviles a través del uso de herramientas

de arrastrar y soltar en linea, es super facil e intuitiva.

Gracias a la herramienta mencionada se puede contar en la actualidad con un
Prototipo que permita verificar a simples clicks las principales funcionalidades de la
Plataforma.: https://marvelapp.com/dgi7aba/screen/66394217

Nuestro diagnéstico culmina con una prueba tentativa del prototipo MVP. La
prueba consisti6 en dar a probar el prototipo a 5 participantes, los cuales fueron
propietarios y representantes de MiPymes en nuestro entorno laboral actual. En esta fase
de prueba medimos dos factores de nuestro prototipo: Aceptacién y Funcionalidad.
Aplicamos un criterio de Exito de 80% (4 de 5) en Aceptacion por dos razones

primordiales:

1. Utilidad: Debemos convertir nuestro aplicativo web en la forma base de
adquisicion de clientes y proveedores para nuestro publico objetivo.

2. Traccién: Todo aplicativo web perecera en el tiempo sino consigue los
suficientes usos diarios y continuos de la plataforma, asi como una

constante mejora y evolucion.

Por otro lado, en cuanto a Funcionalidad solo buscamos un criterio mayor al 60%
por una razon principal:

1. Mejora Continua: Esto es aun un prototipo, por lo cual debemos probar
gue nuestra solucion sea la adecuada, es decir que cumpla con la Funcién
de solucionar la adquisicion de mejores proveedores para los compradores
y aumente las ventas para los proveedores, permitiendo una mejora

continua en los procesos.


https://marvelapp.com/dgi7aba/screen/66394217

Estos criterios de éxito fueron determinados debido a que el segmento MIPYME
maneja sistemas muy tradicionales para la adquisicion de proveedores y clientes, es decir
siguen utilizando Carta de Presentacion fisica, o buscando visitas puerta a puerta u oficina
a oficina para ofrecer sus servicios. La retroalimentacion brindada por los participantes de
nuestra prueba prototipo MVP, fue la siguiente, que presentamos mediante una Malla
Receptora para poder recoger sus criticas y mejoras para tener en consideracion antes de
la puesta en marcha. La retroalimentacion recolectada nos indicé que el aplicativo web
debe contar con facilidad de uso. Ademas, una previa validacion de clientes con perfiles
de acuerdo a lo que buscan y requerimientos en tiempo real con distintas opciones de
pagos, donde puedan reducir la busqueda y hallar al cliente final.

COSAS INTERESANTES: CRITICAS CONSTRUCTIVAS:

Nuevo canal de ventas que permite visualizar los requerimientos en Mayor visibilidad a la plataforma y su funcionamiento desde la vista del

tiempo real. Proveedor.

Canal solo para personas juridicas (relacion de empresa a empresa) Mejorar métodos de pagos y ampliar los métodos.

Aumento de competitividad en el mercado. Vago entendimiento de seleccion de las propuestas.

Dar mayor entendimiento de PayPal ya que no se entiende la seguridad

en los pagos de los usuarios.

PREGUNTASY DUDAS: IDEAS NUEVAS:

Cual es el tiempo de respuesta para una propuesta? Calificacion de los perfiles de compradoresy proveedores.

Cual es el tiempo de respuesta ante una falla de la pagina? Verificar categorias de calidad de compradores y proveedores.

Como se contacta uno con el comprador antes de enviar |a propuesta? Dar opcion a pagos parciales de os requerimientos.

Tabla 4: Malla receptora, elaboracion propia.



En conclusién, tuvimos que pivotar ciertos aspectos de nuestro producto.
Realizamos cambio de necesidades del usuario, ya que debemos enfocar no solo el
conectar y conseguir los clientes y proveedores; sino también validar de alguna forma el
correcto pago por los desarrollos de los servicios brindados; es decir, desarrollar un
aplicativo que no solo les ayude en requerimientos y ventas, sino que también les filtre

empresas con buen récord crediticio y con buen historial en su manejo logistico.

1.3.Justificacion del plan de negocio

La idea de negocio surge del amplio conocimiento en negociaciones Business to
Business (B2B) y contrataciones estatales de uno de los integrantes del proyecto. Conoce
las necesidades y dificultades por las que pasan los empresarios para comercializar,
requerir y contratar sus productos y servicios entre empresas del segmento MIPYME. Del
mismo modo, nos motiva el resultado positivo que arrojo el previo andlisis realizado en el
diagnéstico de la idea de negocio mediante la Metodologia Lean Startup, en el que se
valida la Idea de Negocio en cierto grado, y se decide por perfeccionar ciertos aspectos al
momento de la puesta en marcha de la empresa de acuerdo a la informacién recopilada

de nuestro prototipo 1.0 y la malla receptora.

Las empresas B2B, en especial las del segmento MIPYME, tienden a invertir
excesivas horas hombre y esfuerzos para lograr ingresar a nuevos mercados y aumentar
el crecimiento de sus ventas. En este sentido, las MiPymes son vulnerables a
frustraciones y dificultades cuando las barreras de acceso son muy altas para ser

consideradas por empresas medianas y grandes.

Otra situacion relevante y frustrante para las MiPymes, es el comportamiento del
entorno mismo. Muchas de las empresas y negocios B2B suelen no conocer los perfiles
en cuanto a la capacidad técnica y financiera de los proveedores y clientes con los que
hacen negociaciones. También suelen desconocer el momento u oportunidad ideal en el
gue alguna empresa 0 negocio requiere contratar proveedores, y las condiciones

especificas de los requerimientos.



Contemplando estas necesidades del entorno MiPyme, el proyecto “Aplicativo Web
de Intermediacion Logistica — PROVEEBOARD?” ofrece agilizar los procesos de operacién
logistica mediante un aplicativo web que retine en un solo lugar todos los requerimientos
logisticos de las MiPymes del Rubro Servicios y Comercios B2B en Lima Metropolitana. El
aplicativo web, ademas de publicar y reunir requerimientos, incentiva la competitividad
empresarial mediante calificaciones e historiales de los comportamientos empresariales

de los participantes sea en condicion de comprador o proveedor de servicio.



Capitulo 2
DIAGNOSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO

1. Analisis del Microentorno
Para el Anadlisis de nuestro Microentorno, primero describiremos los actores que
funcionan en este microentorno y luego exactamente como se interactian entre si

mediante el Andlisis de las 5 fuerzas de Porter.

1.1. Clientes
Primero, debemos entender que nuestro aplicativo web puede llegar a tener dos
tipos de clientes:
Proveedores

Descripcion Usuario Early adopters:
- Nacionales y extranjeros.

- Edad 18-50.

- Hombres y mujeres.

- Lima metropolitana.

- Trabajo sedentario-oficinista.

- Hacer contactos, networking.

- Caza de productos que solucionen o faciliten sus requerimientos.

- Sinceros.

- Insatisfechos con productos similares.

- Conocimiento de sistemas informaticos simples (paginas web, office.)
- Decisor, influenciador, paga y usuario.

- Tamafio de empresa: Mypes y pymes.

- Tipo de Industria: Automocién, Construcciéon, Produccién Industrial,

- De preferencia de Lima Metropolitana para inicio, posteriormente para todo
el Perq.

- Tipo de Producto/Servicio: Cualquier negocio B2B.

COMPRADORES
° Todas las empresas Pequefias, medianas y grandes del area de Lima
Metropolitana que requieran proveedores de servicio.

Especificamos que puede llegar a tener ya que la plataforma otorga a ambos
tipos diferentes valores agregados y primordiales. Sin embargo, para efectos del
ingreso al mercado utilizaremos una estrategia en la cual comenzaremos
colocando nuestro producto con aquellos clientes que poseen menor poder de

negociacion, es decir (MYPES) las Micro y Pequefias empresas.



1.2. Competidores

De acuerdo con nuestro benchmarking y estudio del mercado inmediato peruano,
podemos decir que efectivamente no existe ninguna plataforma peruana que
realice las mismas actividades que nosotros a un nivel comercial tan ambicioso
como el que deseamos, y mediante la libre visibilidad.

Por lo tanto nuestros competidores se pueden clasificar en competidores directos

e indirectos.

Directos

De nuestros competidores directos en la actualidad se podria decir que existen
dos tipos: una plataforma nube de estilo intranet (cédigo cerrado) como lo serian
hacer nuestros principales competidores Aquiles, SAP Ariba, entre otras
transnacionales; y por otro lado, las empresas de software logistico que vienen
siendo desde microempresas hasta grandes empresarios ( software estilo

Concar, SAP, entre otras).

Las plataformas nubes tiene como debilidad un alto costo de suscripcion, sin
embargo este costo se da porque tienen afios en el mercado y demandan cierto
tipo de calidad homologada en los proveedores, certificaciones 1SO, certificacion
tecnolégica. Si bien en la actualidad Peruana algunas mineras y empresas
grandes importantes utilizan esta plataforma como un intranet esto obliga a que
los proveedores de los mismo tengan alto grado de conocimiento tecnoldgico,
técnico y profesional no permitiendo el ingreso de nuevos proveedores con
facilidad.

Por otro lado, los proveedores de software realizan justamente eso, instalacion
de un software en cada uno de las computadoras de las MIPYMES que decidan
contratar con ellos. El costo de estos software es menor, pero sirve Unicamente
por computadora y no es flexible en su utilizacion ademéas de requerir costos
indirectos como: mantenimiento del software, mantenimiento de la base de datos.
Y finalmente, estos software son organizativos, es decir no te acercan realmente

a nuevos proveedores sino g silente te permiten gestionarlos de mejor forma.



Indirectos

Nuestra primera reflexion sobre este tipo de competidores es que tal vez sean los
gue mas facil puedan picotear a un modelo de negocio como el nuestro. Basamos
esta afirmacion en la similitud que las plataformas de e-commerce mantienen tales

como: Computrabajo, OLX, Mercado libre, Workana, etc.

Solo como ejemplo, Computrabajo ya mantiene una base de datos empresarial de
alta escala en el Peru por lo cual pivotear con esta base de datos a un modelo
similar al nuestro le resultaria sencillo y se convierte en una amenaza importante
incluso mas importante que nuestros competidores actuales. Ademas, si bien OLX
pertenece al B2C muchos negocios peruanos en especial las micro y pequefas
empresas comienzan validando ventas de productos y servicios por este canal.
Nuevamente el contar ya con los potenciales clientes les facilita el poder

diversificarse a una plataforma similar, pero enfocada al B2B.

Tal y como lo describimos y coste una alta amenaza de entrada de competidores en
el especial para las plataformas ya consolidadas en el mercado y por mas que no
se dediguen a nuestro giro de negocio ya que finalmente su mayor valor intangible
una base de datos ya generada y poder aplicar un marketing mas agresivo
mediante una marca ya conocida. Para tratar de mitigar esto s deberan evaluar

estrategias en nuestro FODA.

1.3. Proveedores
Los proveedores para nuestros proyecto no seran tantos ni tan variados, por
ejemplo en el caso del almacenaje del servidor se utilizaran proveedores con costos

variables tal y como el almacenaje en la nube como lo brinda Amazon (AWS) .

Por otro lado, el disefio de nuestra plataforma y la funcionalidad de la misma puede
ser realizada por un sin fin de proveedores. Sin embargo, por una razén de contar
ya con experiencia decidimos utilizar Plain.pe, la cual nos dio costos accesibles y

manejamos la negociacion.



Si bien nuestros poder de negociacion es totalmente fuerte con los disefiadores e
implementadores de la plataforma, no es este el caso para la seleccion de
proveedor de nube ya que si bien existe una gran variedad a nivel peruano y
mundial la mayoria de estas presas sub arriendan los espacios de los principales
proveedores como Amazon, Azure ( Microsoft) y Google. Los precios
establecidos por estos tres no son negociables, sin embargo manejan planes
desde un almacenamiento simple (5GB) hasta base de datos complejas (100TB a

mas).

1.4. Intermediarios

Como intermediarios, no utilizaremos a ninguno realmente, ya que 0 son
proveedores como Plain.pe en el disefio, 0 como son nuestros proveedores

directos como Amazon.

Sin embargo, en nuestro mercado, las empresas intermediarias de servicios bajo
un canal mas tradicional son justamente las que se veran afectadas por nuestra
plataforma y veran sus margenes decrecer a medida que nuestra plataforma,
como intermediaria casi universal de proveedores profesionales peruanos, vea un

crecimiento sostenido en el mercado.

Al no poseer intermediarios directos, Sino ser nosotros mismos intermediarios

digitales de servicios, no existe mayor estrategia que realizar en este punto.

1.5. Productos Sustitutos

Finalmente, debemos mencionar los productos sustitutos que actualmente

existen, los cuales podriamos catalogar como tangibles e intangibles:



Los tangibles son bases de datos fisicas como paginas amarillas, revistas de
proveedores, entre otras. Sin embargo, recordar que nuestro aplicativo, no solo
engloba vy filtra la informacioén, sino que muestra requerimientos en tiempo real.
Es decir, nuestro principal valor es poder competir y saber con quién se compite
para determinados clientes y saber que capacidades técnicas y de inversion
requieren las solicitudes de nuestros clientes. Opcidén, que obviamente unas

paginas amarillas o revistas no pueden ofrecer.

Por otro lado, tenemos los portales web sustitutos como el mismo buscador
google, facebook o cualquier otra plataforma de muestra de publicidad digital. Sin
embargo, el mismo concepto, nuestra plataforma va un paso mas, al brindar en
tiempo real y ante necesidad real, la oportunidad del mercado. Permite centralizar

y enfocar mejor los esfuerzos de venta de nuestros clientes.

Estos productos sustitutos en gran medida tienen o 0 costo, 0 un costo pequefio,
sin embargo nuestra estrategia de micro transacciones es generar un valor

agregado superior por un similar costo.

2. Anédlisis del Macroentorno — Analisis PEST

El andlisis PEST de un proyecto sirve para poder identificar y clasificar los factores
gue afectan el posible desempefio en las operaciones de la misma. Ademas, nos
permite tener una vision que nos permitira aprovechar las oportunidades del mercado
y tratar de prevenir las amenazas mediantes planes de contingencia a desarrollar;
como resultado nos permite verificar tendencias y evaluar si en lineas generales la

factibilidad del ingreso a dicho mercado o no.

2.1. Politico - Legales

Los Factores Politico - Legales en el Pert se dan de forma bastante irregular, lo que
significa que el Gobierno peruano en si, sigue estando 1 o 10 pasos por detras de los
problemas politicos y legales digitales que afrontan los emprendedores peruanos en

la actualidad.



Por ejemplo, en Gobernabilidad, en el 2019 el Peru sufrié un cambio inimaginable en
las Ultimas décadas, la disolucién del Congreso de la Republica, que ha sido
determinada como una disolucién legal por el Tribunal Constitucional. El contexto era
gue el Presidente de la Republica aseguraba un ambiente de ingobernabilidad ante
las politicas obstruccionistas que el Congreso realizaba, redireccionando en gran
medida al Poder Ejecutivo en una lucha politica y no enfocdndose en las politicas
economicas, sociales, generando un clima empresarial no éptimo con muchas quejas

sociales y con poca intervencion efectiva de parte del gobierno.

Actualmente existen multiples factores legales que afectan la intermediacién digital

como forma de emprendimiento, sin embargo algunas de las mas importante, son:

e Formalizacién de Trabajadores Digitales:

Hubo un proyecto de Ley en el 2019, propuesto por el Congreso disuelto, en el cual
se intentaba Formalizar o regular a los Trabajadores Digitales de plataformas como
Uber, Glovo, entre otros.

Este proyecto de Ley se dio con la buena intencién de formalizar una relacion laboral
entre las personas que ofrecen los servicios y la plataforma que finalmente los filtra y
coloca con el consumidor final. Si bien el Proyecto de Ley se gener6 con el fin de
ayudar a conseguir beneficios, ahorro y seguridad laboral a las personas que ofrecen
los servicios, estos beneficios deberian ir de la mano con ataduras que finalmente los
serviciarios no querrian finalmente asumir, como tiempos parciales o completos y no

poder utilizar mas de 1 plataforma simultaneamente, entre otros.

e Responsabilidad de los Intermediarios:

En este punto actualmente se puede ahondar a sobremanera ya que en el Pera se
tiene como referencia de Plataformas Digitales a las plataformas como Uber y Glovo,
gue de la mano con la creciente inseguridad ciudadana que se vive actualmente en el
Perl, estan generando temor y obligando al gobierno a intentar normar la verdadera
Responsabilidad de dichas plataformas frente a actos delincuenciales o antes

deficiencias en los servicios brindados.

Ejemplo: Una sefiorita solicita un Uber y termina siendo drogada y victima de robo por

parte del conductor del aplicativo.



La responsabilidad civil y penal en esta situaciébn actualmente recae sobre dicho
conductor, y Uber no se responsabiliza de la situacidbn generada por un conductor
filtrado y seleccionado por ellos.

Si bien ante este escenario la empresa se puede ver envuelta en un escandalo y
criticar sus procesos de filtros y contratacion, esto no quita que en la actualidad y
legalmente al haber aceptado los Términos y Condiciones del aplicativo, cada uno de
nosotros exonera de responsabilidad legal de este tipo de acontecimientos a la
empresa.

Esta situacion legal es la que actualmente se intenta normar de alguna forma, y se
busca responsabilizar a la empresa sea extranjera, peruana, emprendedora o
millonaria, de los actos cometidos por las personas o empresas que finalmente

ofrecen el servicio o producto final, a la plataforma intermediaria.

Realmente, este tipo de responsabilizacién al intermediario digital, terminara
ocasionando que muchos emprendedores peruanos digitales, puedan salir fuera del
mercado por algo que escapa de sus manos y gue finalmente como muchos expertos
detallan no es responsabilidad suya sino que se basan a la denominada “economia
de pares” donde nuestra labor final es conectar al brindador y al receptor de los

servicios o productos.

2.2. Economicos
Los factores econdmicos que podrian afectar nuestro proyectos son variados pero
impactan en el desarrollo del mismo, Unicamente si sucedieran escenarios no

predichos por los expertos. Los factores principales a considerar son:

e Nivel de Desarrollo del Pais:

Segun un articulo del Banco Mundial, se proyecta que el Pert en un mediano plazo
se mantenga con un crecimiento anual del 3%, claro que dicho crecimiento se debe a
diferentes industrias no involucradas directamente con los sistemas tecnoldgicos, sino
mas bien en el desarrollo y paulatino aumento de las exportaciones.

Por otro lado, el MEF, realiza proyecciones de crecimiento anual del PBI para el
2019-2022 de 3.6% al 4%, nuevamente realizando dicha proyeccion en industrias

ajenas al rubro tecnolégico como mineras y proyectos nuevos.



Sin embargo, para nuestra plataforma este crecimiento econémico sera importante,
ya que tanto las empresas medianas como las empresas grandes o pequefas

tendran movimiento y por ende requeriran de proveedores para cumplir sus metas.

e Impuestos:

En Octubre del 2019, el gobierno estaba pensando implementar regulaciones para
gue plataformas de intermediacion, por mas que fueran extranjeras realicen pagos de
impuestos por las ventas gravadas en el pais.

Si bien esta nueva normativa impulsada no nos hubiera afectado al indicar que
nuestra base de operaciones de la plataforma seria en el Per(, por lo cual no
hubiéramos estado exentos al pago de estos tributos, si nos ayuda a nivelar las
condiciones al poder realizar una competencia de precios con posibles competencias
de plataformas latinoamericanas como workana.com entre otras, ya que ellas se
encontraban exoneradas de este pago, facilitandoles mejores utilidades en sus

precios de las transacciones.

Siguiendo la linea de los impuestos, SUNAT determind en el 2019, que existia una
evasion de impuestos en plataformas como mercadolibre y demas, en las cuales los
usuarios que realizaban las ventas no pagaban los impuestos por las ventas
realizadas, por lo cual podian realizar inclusive ventas de segunda mano o de

importacion con un precio por debajo del mercado formal.

Por ende, la nueva normativa que probablemente entre en vigencia pronto afectara
directamente los precios que cobremos asi como los precios de venta que nuestros
usuarios principales (proveedores) podrian colgar en la plataforma ya que deberan

considerar que seran observados por SUNAT mediante su técnica de web-scraping.

2.3. Socio-culturales
En el aspecto Sociocultural, existen dos variables o factores primordiales en el Peru

actualmente:

e Desconfianza del consumidor digital:
Debido a la cultura e inseguridad ciudadana que actualmente se vive en el pais, se

puede afirmar que sigue persistiendo la desconfianza del consumidor digital.



Desconfianza en brindar informacion financiera para las transacciones, desconfianza
para brindar informacion personal por utilizacién de la data por malos elementos en
empresas, desconfianza en la comercializaciéon de los datos personales a otras
empresas de servicio (claro, atento, etc.)

Este factor afecta directamente a la utilizacion de nuestra plataforma, especialmente
si consideramos que de acuerdo a Gfk somos unos de los paises con mayor barrera
digital en este sentido, tal y como lo muestran sus estadisticas recogidas donde

indican que el 39% de los peruanos que realizan compras siguen teniendo ese miedo.

e Calidad del producto/servicio contratado:

Por otro lado, otro gran temor para el Peruano es recibir un producto o servicio de
calidad por debajo a la promocionada.

Plataformas de intermediacion de productos como OLX, o Mercadolibre, muchas
veces han tenido protestas de usuarios por productos que no llegan en las
condiciones solicitadas, o por una falsa publicidad del oferente, resaltando atributos
beneficios del producto pero ocultando otros de menor calidad por lo que el
comprador finalmente no puede obtener una calidad general del producto o servicio
tal y como lo deseara.

Este factor serd de gran importancia para nosotros, por lo cual trataremos de mitigar
la desconfianza de los usuarios mediante un sistema de calificacion que cémo
cualquier sistema de esta indole serd de mayor confiabilidad a medida que la

plataforma se desarrolle y recopile la data suficiente.

Barriers to online purchases

Reasons Year Generanon Shoppers Genser Statistics Category shoppers  Country

Retabaty of celvery - 2018 w Al espondents w Al respondents w Allrespondents w  Share (%) w Al respondents w Workd v

El 39% de peruanos desconfia de que los productos comprados vayan a ser
entregados

Grafico 4: Gfk - Barreras de compras en linea.



2.4. Tecnologicos

Los Factores Tecnologicos que afectan nuestro mercado son Innovacion y

Tecnologia, y evolucion de TIC.

e Innovacién y tecnologia:

El Per actualmente esta considerando en crear un Ministerio de Ciencia, Tecnologia
e Innovacioén, esto afectaria de forma positiva al tener un mejor nexo entre los
problemas que las empresas estan atravesando actualmente y lo que el Estado

puede ayudar a regular o mejorar en temas de innovacion y tecnologia.

En la actualidad entes internacionales estan buscando exigir a los paises politicas
publicas en Innovacién y Tecnologia, no solo en los paises desarrollados sino que a

nivel Latinoamericano ya se ve un crecimiento en el rubro.

e Evolucion de TICs

Actualmente las empresas peruanas de servicios y comercios estan tratando de
mejorar su acceso a las nuevas TICs, viendo que el crecimiento anual actual para las
MIPYMES es de 2% en los dltimos 2 afios para la adquisicion de software y TICs,

desde un sistema simple de facturacién hasta un sistema de gestion total.

Debemos considerar que los emprendimientos tecnoldgicos en la actualidad buscan
gue la informacion para la empresa esta habilitada y sea lo mas fidedigna posible en
tiempo real para poder ayudar a tomar mejores decisiones a los empresarios de la

actualidad.

Es por todo este ambiente tecnoldgico que consideramos sera una gran oportunidad
para nuestra plataforma ingresar en el mundo del cloud business al gestionar

intermediacion logistica mediante nuestro aplicativo web.



Capitulo 3
PLANEAMIENTO ESTRATEGICO

1. Mision

Brindar una plataforma web de bldsqueda y negociacion entre compradores y proveedores
relacionados al rubro de servicios B2B, con rapidez, eficiencia y competitividad al ofrecer
una gran gama de opciones de eleccién y comparacion; alcanzando altos niveles de
satisfaccién, seguridad, confianza y eficiencia para lograr los objetivos financieros y de

crecimiento de nuestros suscriptores.

2. Vision
Al término de nuestro 5to ano ser la plataforma web de red logistica lider para servicios y

comercios de mipymes a nivel nacional.

3. Valores
Como toda empresa acorde con el mercado actual debemos tener definidos nuestros

valores que seran el pilar de nuestra cultura organizacional.

e Seguridad

La seguridad informatica es un valor muy importante para nosotros. Desde el correcto
trato de la informacién personal, hasta la seguridad total de nuestra plataforma para los
pagos y documentos financieros. Enfocarnos en la seguridad serd una de las principales
caracteristicas de PROVEEBOARD.

e Transparencia
Al ser una plataforma de Intermediacién Logistica, brindamos una conexion entre
compradores y proveedores por lo cual la transparencia en las reglas, y finalmente en los

tratos y flujo de informacion sera primordial para nuestro desempefio.

e Eficiencia
Un gran valor de nuestra empresa sera la eficiencia como guia para el desarrollo de la
misma. Debemos aspirar no solo a eficiencia en los procesos Internos sino también es

nuestro trabajo brindar Eficiencia a los procesos de nuestros usuarios.



¢ Innovacion
Al ser una Plataforma que sera parte del eCommerce a nivel local debemos mantenernos
a la vanguardia y se realizard mediante la innovacion en nuestros procesos y en la

industria.

e Actitud de Servicio

Tendremos que lidiar con empresarios desde un punto de vista distinto al poseer ambos
aspectos de la negociacién, con compradores y con proveedores. Por tal motivo,
debemos estar preparado con una Actitud de Servicio altisima para tener la suficiente
experiencia y brindar una correcta respuesta al manejar cualquier situacidon que se

presente ante nosotros.

e Integridad
PROVEEBOARD tendra como consigna priorizar la Integridad y moralidad para mantener
nuestros procesos y decisiones siempre enfocados en resolver la problematica de

nuestros usuarios.

4. Objetivos estratégicos generales

Objetivos Financieros

Recuperar la inversion inicial para la segunda mitad del primer afio.

Generar Ventas por S/ 160,000.00 (Ciento Sesenta Mil con 00/100 Soles) para el término
de nuestro primer afio con la colocacién de 1,045 unidades vendidas.

Generar a partir del 2do afio otros medios de ingresos para el aplicativo web como
publicidad, promociones de “destacados”, o empezar a cobrar a los “compradores” al ya

poseer una base de datos trabajable y confiable.

Objetivos de Mercado

Posicionarnos en la web correcta y rapidamente, ya que nuestro objetivo es tener una
cartera de compradores y proveedores de servicios B2B y que estos compren y vendan
mediante nuestra plataforma, se busca posicionarse mediante SEO y SEM en la primera

pagina de google peru con la etiqueta “proveedores” para el final del primer afio.



o Captar el 0.5% de nuestro Mercado disponible para el primer afio de servicio y concretar

un 2.5% del Mercado para nuestro 5to afio.

Objetivos Operacionales

e Brindar la seguridad y transparencia en los requerimientos y ofertas que nuestros usuarios

publiqguen para que nuestros usuarios traten mediante nuestra plataforma.

e Mejorar constantemente nuestra plataforma y procedimientos para que la estandarizaciéon

y facilidad de uso sean lo primordial tanto para los compradores como para los

vendedores; sin dejar de lado los filtros de seguridad adecuados.

e Lograr que, como consecuencia de nuestra plataforma, las MIPYMES afiliadas puedan

compararse y mejorar en competitividad si desean seguir creciendo, para el término del

2do afio.

5. Matriz FODA

FORTALEZAS

* Conocimiento de negociaciones B2B.
« Ampliared de contactos de negocios B2B.
Capital para iniciar operaciones.
* Contamos con 10 clientes de tipo proveedores, interesados en el servicio.

Propuesta orientada a reducir los costos de adquisicion del cliente.

* Bajos costos unitarios para servicios diferenciados de acuerdo a nuestros clientes

MIPYMES.

Acorde con nuestros valores debemos mantenernos innovando y mejorando la
plataforma.

Ser una plataforma transparente acorde a nuestros valores y de facil estudio del

mercado para nuestros usuarios.

» Dificultad de las Pequefias y Medianas empresas para implementar una estrategia de
ventas eficiente.

* Incremento de empresas que utilizan herramientas tecnoldgicas, en especial sistemas de
intermediacion.

* Primera plataforma web de intermediacion logistica peruana para las Pymes.

* Creacion del Ministerio de Ciencia y Tecnologia.

* Disminucion de la barrera de entrada.

* Al ser un mercado digital nos permite pivotar facilmente en el desarrollo de posibles
servicios complementarios a los iniciales.

* El mercado actual busca constantemente alcanzar mejores niveles de competitividad.

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

* Propuesta poco conocido y difundida en el mercado peruano.

* Mercado peruano sigue siendo tradicional, por lo que combatimos el esquema de compras

actual que se utiliza.

*  Se debe generar suficiente traccidn para cubrir los costos de la plataforma en poco tiempo,

se depende bastante de la aceptacion de la misma.

* Altos requerimientos de Seguridad Informatica y de la informacion.

* Altos costos de captacion de clientes nuevos durante el primer afio.

Inseguridad cibernética.

* Modelo de negocio fécil de copiar, ficil desarrollo por otras grandes plataformas.

* Ingreso de competidores al reportar suficiente traccion.

Deficiente marco legal peruano, para el desarrollo de todo tipo de plataformas digitales.

* Tasas de informalidad altas en la cultura empresarial peruana.

* Pocos ingresos y dificil captacién de clientes en un inicio.

AMENAZAS

TABLA 5 - Matriz FODA, elaboracion propia



6. Estrategia genérica de Porter

Las estrategias de Porter hacen referencia que toda empresa debe tener una ventaja
competitiva que hace la diferencia entre una empresa y otra. Estas estrategias se
clasifican en 3 y son, Estrategia de Liderazgo en costos, Estrategia de diferenciacion y
Estrategia de Enfoque.

Ventajas Estratégicas

E
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Grafico 5- Estrategia generica de Porter

Tal y como indica Porter, de acuerdo a nuestro modelo de negocio nos enfocamos en la
estrategia de Enfoque. Nuestro valor agregado es la estrategia de enfoque porque nuestro
mercado son las micro, pequefias y medianas empresas (MIPYMES) que se les dificulta
ingresar a la red de proveedores de medianas a grandes empresas y es alli donde
nosotros ayudaremos en su intermediacion logistica.

En nuestro Plan de Comercializacion en la parte de segmentacion evidenciamos a

profundidad esta estrategia al delimitar nuestro mercado de venta.

7. Cronograma de Actividades — Diagrama de Gantt

Nuestro cronograma de Actividades se enfocaré en el detalle trimestral por el primer afio,

y luego se actualizar4 a medida que avance el proyecto, tan solo fijando las actividades

generales para alcanzar nuestros Objetivos hasta el afio 5.
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Tabla 6 — Diagrama de Gantt, elaboracion propia



Capitulo 4

ESTUDIO DE MERCADO

1. Oferta
1.1.Oferta de Competidores Directos

Nuestra Plataforma de Intermediaciébn Logistica es la primera desarrollada
pensando en el mercado peruano por tal motivo no tenemos Competidores Directos
basados en nuestro modelo de negocio que se enfoca en priorizar y aumentar las ventas
de las MIPYMES mientras que estandariza el acceso a nuevos clientes que trabajen en el

mercado peruano.

Mencionado esto, sin embargo existen a nivel nacional por lo menos dos
plataformas de intermediacion logistica pero con un modelo de negocio enfocado en
priorizar la calidad de compras de las empresas grandes, es decir que estan enfocados en
colocarse en gran parte o la totalidad del 0.5% de las empresas a nivel nacional y en
consecuencia asegurar la contratacién de los proveedores de estos mismos, priorizando

homologacion, calidad, procesos antes que variedad y dar oportunidad a otras MIPYMES.

° Achilles:

Transnacional con base en Gran Bretafia, que se enfoca en brindar una gestién de
proveedores de calidad para empresas a nivel mundial. Tiene sede en Per( y trabaja con
algunas empresas grandes tales como SKANSKA, Jaguar, Antamina, Land Rover, entre
otros. Basa su modelo de negocio en contratar con estas grandes empresas y brindar
exclusividad a sus proveedores: esto quiere decir que, si una MIPYME quiere ser
contratada por Antamina, deberd homologarse e inscribirse a la plataforma Achilles, de

otra forma no podra acceder a los requerimientos de la minera.

° SAP Ariba:
Es una transnacional que cuenta en la actualidad con el 76% de las empresas
Fortune 2000 registradas como lo indica en su portal web. A nivel local, en Perl, maneja

una cartera de clientes como: Yanbal, entre otros.



El modelo de negocio de SAP Ariba incorpora la plataforma de intermediacion
como una plataforma completa de solucién logistica a nivel total, es decir desde la gestién
de compras, distribucién, entre otros. También enfoca sus esfuerzos en calidad y
homologacion para las empresas grandes desde los proveedores hasta los procesos de

compray es de ahi que consigue sus clientes.

Cabe mencionar que ambas plataformas existen a nivel mundial por lo cual ya
cuentan con un posicionamiento en especial en las empresas grandes tanto a nivel local
como a nivel mundial. Esto es una gran ventaja, pero es también una gran debilidad y es
totalmente contrario a nuestro modelo de negocio. Ellos buscan colocar su plataforma en
las empresas grandes y por inercia obtener a las empresas proveedores que quieran

venderle a ellos.

Sin embargo, nosotros al enfocarnos en la cultura peruana y en la realidad actual
realizamos la plataforma de intermediacién logistica al contrario que Achilles o SAP Ariba,
especializandonos en brindar un canal de ventas y exposicion para las MIPYMES de
servicios donde las demas empresas puedan acceder y comprar estos servicios (micro,
pequefias, medianas o grandes indistintamente), ayudando a aumentar la competitividad

entre las mismas y priorizando dinamizar las ventas de las MIPYMES.

1.2.Oferta de Competidores Indirectos

Por otro lado, tenemos la Oferta de Competidores Potenciales tanto a nivel
mundial como nivel local. En nuestra opinion estos deben ser clasificados como

Plataformas similares y Plataformas convertibles.

La atraccion del modelo de negocio es similar al de una Start Up y por lo tanto
depende mucho de la traccién que pueda generar al inicio de las operaciones. Por este
motivo plataformas que ya cuenten con un posicionamiento, con una base de datos
amplia y con modelos similares o en nichos similares son considerados competidores
potenciales. Para explicarnos mejor mencionaremos un ejemplo de cada una de estos dos

tipos de Plataformas similares:



° Workana

A nivel Latinoamericano existen muchas plataformas nuevas en la era actual de
startups que buscan traccion y hacerse un volumen de ventas sustanciable por lo cual
debemos mencionar a www.workana.com, una plataforma web de intermediacién para

servicios de y por freelances.

Es muy posible que el siguiente paso para workana sea ampliar su plataforma a
servicios en general y que no sean solo especializados en freelances como lo son ahora,

en especial al manejar un grado alto de contrataciones mediante su plataforma.

° CompuTrabajo:

Si bien CompuTrabajo es una plataforma de intermediacion laboral que permite
vincular a potenciales colaboradores con empresas que requieran sus servicios, la
plataforma ya cuenta con una alta experiencia y contacto continuo con representantes de
las empresas a nivel local, por lo cual seria posible migrar mediante la utilizacion de bases

de datos e implementar una nueva plataforma similar a la nuestra.

Mencionado todo esto, cabe resaltar que cada uno de estos potenciales
competidores tienen de por si sus propios nichos de mercado y sus propios modelos de
negocio por lo cual no seria plausible una migraciébn a menos que nuestro modelo se
verificara como exponencial en el nivel local y generamos la suficiente traccion e interés

de plataformas como las mencionadas.

2. Demanda

2.1.Objetivos de la Investigacion

Recopilar informacion que nos ayude a comprender las caracteristicas del
problema raiz, para de esta manera poder tomar decisiones en base a las tendencias del
mercado y a su comportamiento en un futuro; asi como también ayudarnos a comprender
las opiniones de nuestras clientes potenciales. Esto nos sera de utilidad para poder saber
de manera confiable si existe un nimero aceptable de usuarios que justifique la demanda
de nuestro servicio en una plataforma virtual para la intermediacion logistica y si la misma

producira una mejora en las areas logisticas y comerciales de los usuarios.



2.2.Metodologia

Para poder definir la metodologia de investigacién de nuestra demanda debemos
primero verificar que nuestro cliente potencial es el correcto y saber todo de él. Por tal
motivo, se utiliza la herramienta del mapa de Empatia tanto para nuestro Proveedores
como nuestros Compradores. Sin embargo, esta herramienta se menciona

detalladamente en el punto 2.1 del presente proyecto.

Continuando con la metodologia, luego de verificar nuestros clientes potenciales
se debe decidir el tipo de instrumento para nuestra investigacion por lo que se ha decidido
por la Entrevista, y por ende se va a utilizar una Guia de Entrevista. Esto nos permitira
estructurar y tratar de definir bien las variables a analizar que tal vez no sabemos o no

esperabamos que fueran parte de la problemética de nuestro modelo de negocio.

Finalmente, se busca realizar la Entrevista a Profundidad de nuestros potenciales
clientes para poder verificar resultados y validar cualitativamente las tendencias y
problematicas de nuestro modelo de negocio. Esta entrevista deberia ayudarnos a definir

varias variables a considerar en nuestro plan de operaciones o plan de ventas.

° Entrevista Semiestructurada (Cualitativa):

Se elige utilizar las entrevistas porque nuestros usuarios (clientes) seran empresas
subdivididas en categorias como compradores o proveedores, pero ambos casos son
Empresas por lo que tienden a ser reacios a brindar informacién escrita (encuestas) por
tener informacion de caracter confidencial o técnicas de competitividad muchas veces.

Ademas, en las entrevistas obtendremos un mayor grado de veracidad, por las
probables repreguntas que se planteen. Asi como una mayor profundidad en lo que
nuestros futuros clientes deseen, especialmente considerando que los negocios B2B
tienden a buscar constantemente nuevos mercados para su crecimiento y nos ayudara a

delimitar las variables a considerar en un futuro.

Luego de definir toda la metodologia se debe asignar un criterio de éxito para los

resultados que obtengamos, por lo cual se define de la siguiente manera:

La Entrevista Semiestructurada, para la cual hemos elegido un criterio de éxito de

75% para validar nuestra demanda y tendencias de nuestros clientes: 6/8.



Hemos decidido el criterio de éxito de 75%, por dos razones primordiales:

Tiempo de validacion:

El o los Clientes Objetivos, son empresas, 0 empresarios por lo cual agendar
espacios para reuniones se complica debido a la agenda de los mismos; nuestra
Entrevista por lo tanto se realiza presencial, virtual o telefénica luego de visualizar nuestro

Prototipo, esto nos permite realizar nuestro Cuestionario a 8 empresas.

Accesibilidad:
Nuestros Clientes Objetivos son micro y pequefios empresarios que se dediquen a
vender servicios a otras empresas, por lo que en dias y horas laborales no dispone

espacios de tiempo o0 momentos con el suficiente acceso.

Expuesto todo esto, un grado 6ptimo de criterio de éxito consideramos que deberia

ser de por lo menos un 75%, 6/8 en la primera etapa.

Este criterio de éxito lo determinamos porque en la Lima Metropolitana actual,
muchos de los micro y pequefios empresarios que ofrecen productos/servicios B2B aln
no digitalizan su adquisicion de ventas, es decir siguen utilizando canales de Cartas de
Presentacion fisicas, o buscando visitas puerta a puerta u oficina a oficina para ofrecer
sus productos, por lo cual tendremos mayor dificultad en adquirir el éxito requerido en el

método de validacion.

2.3.Resultados
A continuacién mostraremos las tabulaciones de las preguntas mas resaltantes de

la entrevista realizada a las 8 empresas.

Los Canales que utlizan en su totalidad los 8 encuestados son por
recomendaciones de otras empresas 0 empresarios, aunque también ven otros canales,
en su mayoria virtuales (redes sociales, paginas web, cotizaciones, plataformas web,

etc.).



Pregunta n® 1.

¢Qué canales utiliza para buscar a sus clientes? (como consigue
clientes, medios que utiliza) ¢Qué canales utilizan sus clientes para
buscarlos a usted?

Cotizacion
Venta Telefonica
Venta Presencial
Platafomra Web

Paginas Web

Redes Sociales

Recomendaciones

V] 1 2 3 4 5 6 7
Cantidad de Opciones

Grafico 6: Pregunta 1 - Elaboracién propia

Pregunta n® 2:

¢Como han sido los procesos de seleccion con sus

clientes?
Recomendacion
Cotizacion
Concursales
Venta Directa
0 0.5 1 1:5 2 2:5 3 3:5 4 45
Cantidad de Opciones

Grafico 7: Pregunta 2: - Elaboracién propia
Al ser consultado sobre la forma o manera en cédmo se realizaron los procesos de
seleccion que tuvieron con sus clientes, los entrevistados dieron muchas opciones siendo

las dos formas de obtencion de clientes mas populares o por Recomendacion o por Venta
Directa.



Pregunta n® 3:

De acuerdo a su experiencia ¢ Qué le gustaria simplificar a
los procesos de seleccion de proveedores que manejan
sus clientes?

Tiempo de Respuesta
Visibilidad de Costo
Simplificacion de Proceso

Proceso Independiente

Validacion de TDR

I
I

o

0.5 1 1.5
Cantidad de Empresas

[ 5]

2.5

Grafico 8: Pregunta 3 - Elaboracién propia

La variable de mejoras en los procesos de seleccion de los clientes trajo 5 variables
importantes, lo que el 75% de los entrevistados consideran es que el Tiempo de
Respuesta, la Visibilidad de Costo y la Simplificacion del Proceso tienen el mismo valor

siendo que 25% eligio cada una de estas variables

Pregunta n° 4:

é¢Qué piensa de que exista una plataforma donde usted
pueda ubicar una alta variedad de clientes?

Interactiva

Seguridad

Facilidad de Ventas

0 1 2 3 4 5 6 7 8

Cantidad de Opciones

Grafico 9: Pregunta 4- Elaboracidn propia



El 100% de los entrevistados considera interesante la idea de una plataforma web para
adquirir nuevos negocios, 1 considera la seguridad importante mientras 2 desean que sea

interactiva y brinde facilidad de ventas.

Pregunta n® 5:

éUsted qué opina sobre utilizar una plataforma web como
un canal de negociacién adicional a los convencionales?

Ahorro Tiempo

Veracidad de Informacion

0 1 2 3 4 5 6 7

No Canal

. L Cantidad de Opciones
Grafico 10: Pregunta 5 - Elaboracion propia

Sobre utilizar la plataforma web como un canal adicional a 7 de los 8 entrevistados les

parece un buen canal para realizar la venta de requerimientos.

Pregunta n° 6:

Hablando de la plataforma, usted como micro empresario
cuanto presupuesto destina a la adquisicion y retencion de
nuevos clientes?

—
—

Promedio de Ventas

Sin presupuesto

o] :;. 2 3 4 5 6
Cantidad de Empresas
Grafico 11: Pregunta 6 - Elaboracion propia



Finalmente, en cuanto a un presupuesto fijo o variable para la adquisicion de nuevos

clientes se tiene que 5 de 8 empresas pagan por comisioén variable mientras que 2 tienen

un promedio de pago de S/ 500.00 Soles y 1 no destina un presupuesto especifico para

esto.

Conclusiones a las que se llegaron:

Primero, la principal conclusion que podemos rescatar de los resultados
obtenidos es que se valida la necesidad real de un aplicativo web como
plataforma intermediaria entre compradores y proveedores. Si bien muchos
realizan sus ventas mediante recomendaciones esto limita su acceso a nuevos

mercados y no evidencia un crecimiento real en sus ventas.

En cuanto a los procesos de seleccion de los clientes, podemos concluir que
las variables que se consideran cambian de empresa a empresa, es decir que
segun los entrevistados no se ve realmente un proceso estandarizado para
cada cliente lo que abre una oportunidad para el aplicativo al ser un proceso
homologado de contratacion, no importa si le vendes a una empresa de

construccién o una de seguridad, etc.

2.4.Proyeccion de la demanda

En base a los resultados y aprendizajes obtenidos debemos considerar que para la

medicién de nuestra demanda se tomara la segmentacion del mercado para poder

determinar nuestro Mercado Operativo (Target).

Para realizar una estimacion de Demanda, debemos realizar un primer bosquejo

de nuestra segmentacion del mercado. Debemos tener en consideracion que al ser una

empresa del rubro B2B, no se puede cuantificar ni extrapolar las entrevistas a

profundidad, mas que para analizar tendencias y posibles informaciones importantes del

mercado. Es decir, nuestro carécter de Plataforma de Intermediacion Logistica B2B, nos

obliga a conducir una investigacion cualitativa del mercado por lo que para estimar

nuestra demanda debemos determinar nuestro mercado objetivo.



Mercado Obijetivo:

El tamafio del mercado esta conformado de la siguiente manera:

Total, de empresas a nivel nacional = 2’ 662 940 A

Total, de empresas en Lima Metropolitana y Callao 42.9% = 1’ 142 402 A

Total, de MIPYMES en Lima Metropolitana y Callao 99.5% = 1’ 136 690 B

Total, de MIPYMES en Lima Metropolitana y Callao dedicadas a los rubros de
Servicios 40.32% = 458 235 C

Por lo tanto, de acuerdo a nuestra segmentacion de nuestro mercado objetivo

asciende a 458 235 usuarios potenciales.

Mercado Disponible:
El mercado disponible seria todas las micro, pequefias y medianas empresas que
se encuentran dentro de Lima Metropolitana y cuenten con personal o duefios con

caracteristicas de Early Adopters (13.5%).

Nuestro mercado disponible termina siendo de 61,862 MIPYMES.

Mercado Operativo (Target):
Finalmente, debemos delimitar nuestro Mercado Operativo de acuerdo a nuestros
Objetivos y Estrategias como primera plataforma peruana de intermediacién logistica para

el mercado peruano.

Nuestro objetivo a corto plazo es darnos a conocer y exponer nuestra plataforma
por lo que planteamos el llegar al 1.5% de nuestro mercado disponible en el primer afio.
Por lo tanto, podemos decir que para el primer afio tendremos alrededor de 1,000
usuarios y para el quinto afio de operaciones nuestro objetivo es conseguir el 5% de

nuestro mercado disponible por hasta 6,000 usuarios.



1. Mercado

Capitulo 5
PLAN DE COMERCIALIZACION

Ahora bien, luego de determinar nuestro Mercado Operativo (Target) debemos

realizar las estrategias adecuadas para captar a nuestros futuros clientes y cumplir con

los Objetivos Estratégicos propuestos.

Para poder realizar una correcta segmentacion debemos definir las Caracteristicas

de nuestros clientes para lo cual se menciona en lineas generales las caracteristicas

principales de cada tipo de cliente:

Usuarios sean compradores o vendedores deberan ser Early adopters:

Nacionales y extranjeros.

Edad 18-60.

Hombres y mujeres.

Lima metropolitana.

Trabajo sedentario-oficinista.

Hacer contactos, networking.

Caza de productos que solucionen o faciliten sus requerimientos.
Sinceros.

Insatisfechos con productos similares.

Conocimiento de sistemas informaticos simples (paginas web, office.)

Decisor, influenciador, pagante o usuario.

Descripcion “Proveedores”

Localizacion: Empresas en el espacio de Lima, y regiones.
Tamafio de empresa: Mypes y pymes.

Tipo de Industria: Automocion, Construccién, Produccién Industrial,

Servicios, Mineria y Cemento Productos de Consumo, Servicios, Transporte y Sector

Energético.

Nivel de Ventas: Micro y pequefias empresas en su mayoria.

Categoria: Servicios.

Descripcion “Compradores”:

Localizacion: Empresas en el espacio de Lima, y regiones.

Tamarno de empresa: Pequefias, medianas y grandes.



- Tipo de Industria:

Automocién, Construccion, Produccion Industrial, Servicios, Mineria y Cemento
Productos de Consumo, Servicios, Transporte y Sector Energético.

- Nivel de Ventas: Pequefas, medianas y grandes empresas en su mayoria.

- Categoria: Bienes y servicios.

Si bien esta segmentacion es adecuada, creemos que debemos entender las
necesidades del cliente a un nivel profundo por lo cual realizamos un Mapa de empatia
gue nos permite ver desde otra perspectiva nuestro tipo de Cliente:

Explicado esto, debemos priorizar mercados comerciales, por lo cual una correcta
segmentacion es primordial tal y como se menciona en el célculo de la Demanda nuestra

segmentacion seria la siguiente:

Luego de realizar el calculo de la demanda mediante la segmentacion de nuestro
mercado operativo, se procede a justificar nuestro eleccion, en especial nuestra
segmentacién final, la “segmentacion conductual’. Esto en base a una gran variable
tecnoldgica ya que nuestro Producto es una plataforma de aplicativo web por lo cual es
altamente importante que nuestros clientes tengan ciertas nociones de los beneficios
tecnoldgicos y comerciales que la misma ofrece para lo cual el puablico seleccionado debe

ser: Early Adopters.



2. Marketing Mix

2.1.Producto

Proveeboard es un aplicativo web de intermediacién logistica Business to
Business que permite al proveedor y comprador conectarse. Al proveedor le facilita la
oportunidad de poder ampliar su mercado accediendo a un listado de requerimiento y
conociendo a su vez el perfil de su cliente en cuanto a su capacidad técnica y financiera,
esto le permitira brindar una propuesta competitiva,y al Comprador se le facilita la
oportunidad de tener una variedad de propuestas que le permitan tener un mejor estudio

de mercado (mejor precio) y reduccién de tiempo en la busqueda del servicio requerido.

Brindaremos un servicio de calidad a nuestros usuario en cuanto al tiempo de respuesta a
sus consultas, en las medidas de seguridad del aplicativo web y en la cobertura del

mismo.

Para llevar a cabo todo lo antes mencionado tenemos todo un equipo detras que esta
conformado por expertos que contribuirdn con el objetivo del proyecto y no solo con el
crecimiento del aplicativo Web sino que también con la satisfaccion del usuario porque

son nuestra mejor referencia.

Nuestro aplicativo web consta de lo siguiente:

Requerimientos de productos o servicios

El comprador publica el servicio que necesita acompafiado del detalle de las
carateristicas, presupuesto, plazos de entrega y un documento descargable denominado
TDR.



{b Proveeboard

Inicio Requerimientos Proveeder Cémofunciona Contacto te Publica tu Requerim

Buscador de Requerimientos

Registrate y comienza a enviar propuestas en proyectos.

CATEGORIA DE PROYECTOS

e Todas las categorias

e Programaciény tecnologia

DISENO DELOGO
» DisefioyMultimedia Publicado: hace 21 horas Propuestas: 3 publicaciones Soles 300 - 600
« Marketing Digital y Ventas Disefio de logotipo + isotipo para empresa de
catering, chocolates y cupcakes
¢ Soporte Administrativo 1. Creacién delogotipo
Menu Handoff Nocomments 2. Manual basico de Uso Grafico en formato parvee

as y 1veg0CIos PNE

Listado de Proveedores de diferentes rubros
Contamos un amplio listado de proveedores de diferentes rubros con una amplia
experiencia, los trabajos (proyectos) que culminé vy la calificacidbn que tiene en cuanto al

cumplimiento de los proyectos que adjudico.

veeboard Inicio Requerimientos Proveedor Co6mo funciona Contacto - Publica tu Requerimiento

Buscador de Proveedores

Crea un requerimiento en Proveeboard y encuentra al proveedor ideal.

Proveec

ACTIVIDAD DEL PROVEEDOR L
SR |
odos los proveedores ~
EMPRESA GRAFITO
Programacion de calidad y garantia Proyectos completados: 60
DISTRITO Programacion Web con 14 ahos de
experiencia como freelancer
[ Todos los distritos ~ I desarrollando proyectos de todo tipo en

diferentes plataformas CMS ademas de

programacion de diversos plugins o
CALIFICACION modulos a medida en cualquier
plataforma.

... Ver mas

Inicio

erimientos

Como funciona

Postulaciéon a requerimientos



El proveedor podra visualizar todo un listado de requerimientos donde se detalla los datos
de la empresa, el presupuesto asignado para ese proyecto, la calificacion que tiene dicha
empresa en cuanto a cumplimiento de pago y el TDR que contiene a profundidad los

detalles del servicio o producto que se requiere.

Jl'n) Proveeboard Inicio Requerimientos Proveedor Como funciona Contacto Publica tu Requerimiento
\_/ svotwenH 009

Proyectos inscritos

Sube tu propuesta en los Proyectos inscritos.

Propuestas Buscar

P taci SUBIR ARCHIVO
PRECIO resentacion

- Tamafio i 100 Mbs

s/ Describe tu propuesta (Valor agregado, etc.)

COMPRADORES

‘ Todos los compradores ~ |

Postula tu Propuesta

Inicio Registrate
Requerimientos Ingresa
Proveedor Contacto

Precio Politicas de privacidad

Coémo funciona Community

Soporte técnico las 24/7

Contamos con el servicio de soporte técnico que supervisara el correcto funcionamiento
del aplicativo web; en caso de tener un posible ataque cibernético lo neutralizaran de
forma inmediata, asi como también los errores que pueda presentar el aplicativo y las
caidas del servidor. Por ultimo, atenderan también las consultas que envien los usuarios

respecto al aplicativo.

Chatbot



Nuestro chatbot permitird al usuario contactarse con nosotros de forma mas directa y en

tiempo real.

Contacto
Permite al usuario ingresar sus datos como nombre, correo, numero de celular y un
mensaje detallado para que soporte se ponga en contacto a la brevedad posible

brindando la respuesta.

@ Proveeboard Inicio Requerimientos Proveedor Cémofunciona Contacto Publica tu requerimiento
Contacto

Déjanos un mensaje y a la brevedad Proveeboard se contactara contigo.

Nombre

Mensaje

Menu Handoff No comments

2.2.Precio

Los servicios prestados en la plataforma son basicamente de 2 tipos:

° Para nuestros Compradores:

Servicio de Intermediacién y Seleccion con proveedores potenciales que ayudaran
a mejorar su estudio de mercado y expandir la base de datos para los servicios
requeridos.

° Para nuestros Proveedores:

Servicio de Publicidad y Comercializaciéon directa con clientes potenciales para los
servicios ofrecidos los cuales pueden ser de cualquier indole siempre y cuando tenga

alguna aplicacion B2B.



Para lograr un alto indice de captacion de Compradores se ingresard al mercado
con una estrategia de venta de suscripcidén gratuita con planes de anuncios en base a la
cantidad de requerimientos que desea publicar (considerando categoria empresarial:

Micro, pequefia, mediana o gran empresa).

° Categoria Micro (standar): 1 Requerimiento, 3 Requerimientos, 5
Requerimientos.

Estos Compradores son microempresarios que requieren proveedores econdmicos
o cambiar de proveedores por facilidad, incumplimiento u otros para seguir manteniendo o
mejorando su core business.

° Categoria Pequefia (Premium): 3 Requerimientos, 5 Requerimientos, 10
Requerimientos.

Compradores de pequefias empresas que buscan actualizar sus bases de datos
constantemente o mejorar sus procesos de compras buscando mejores proveedores o
sistematizando sus compras.

° Categoria Mediana (Gold): 5 Requerimientos, 10 requerimientos, +10
Requerimientos.

Empresarios con ventas sustantivas, catalogados como mediana empresa. Si bien
muchos cuentan con intranets y sistemas de proveedores, siempre estan a la caza de
plataformas externas que les faciliten las blisquedas de proveedores para optimizar sus

procesos e invitarlos a sus gestiones.

Por otro lado, nuestra estrategia de ingreso para los Proveedores sera también de
una suscripcién gratuita en nuestro aplicativo web, con un modelo de cobranza de micro

transacciones para poder participar en cada requerimiento. Ejemplo:

° Vendedor Estandar: Accede a 3 Requerimientos para Compradores de
Categoria: Micro o Pequefia empresa.

° Vendedor Avanzado: Accede a 5 Requerimientos para Compradores de
Categoria: Micro, Pequefia 0 Mediana empresa.

° Vendedor Premium: Accede a 10 requerimientos para Compradores de

Categoria: Micro, Pequefia, Mediana o Gran empresa.



2.3.Plaza

La plaza es muy importante en la estrategia de Marketing de toda empresa, ya

sean productos tangibles o intangibles. Para la plaza determinamos estrategias de SEO y

SEM que nos posicionaran a lo largo del primer afio dentro de los 3 primeros resultados

de busqueda en Google, de diferentes etiquetas. Por otro lado, la Ubicacion fisica de

nuestras oficinas debe responder a una estrategia de alta captacion de clientes por lo cual

hemos considerado un espacio de Co-Working en los distintos distritos con mayor

concentracion Empresarial para lo cual utilizaremos una Matriz de Localizacion para

decidirlo.
Alternativa 1 Alternativa 2 Alternativa 3
Ca. Porta Separadora Industrial Gozzoli Sur
(Miraflores) (Ate Vitarte) (San Borja)
COWORKING
Factor Valor Propio VxP Propio VxP Propio VxP
Medio de
Transporte L 2 2 . : . .
Disponibilidad de
Mano de Obra L 5 - - - ) i
Cercania del 3 5 15 2 6 4 12
Mercado
Valor y
Disponibilidad de 5 3 15 5 25 3 15
Terrenos
Energia Eléctrica 2 3 6 4 8 3 6
Comunicacién 3 4 12 2 6 3 9
Legal y Politico 3 4 12 3 9 4 12
TOTAL 69 TOTAL 60 TOTAL 61
SUM 1 SUM 2 SUM 3

Tabla 7: Matriz de Locacion, elaboracion propia.

Segun lo arrojado por nuestra matriz de localizacion, la ubicacion conveniente es

el espacio de Co-working ubicado en el distrito de Miraflores.




2.4.Promocion

Este es un punto muy importante, dado que es un producto nuevo, es fundamental
lograr que el publico objetivo conozca la propuesta de valor. La mejor forma de lograr esto
es a través de la promocién del producto.

Se realizard campafa de lanzamiento del servicio, que involucra llegar al cliente
objetivo destacando los beneficios del servicio y la generacién de valor para su empresa.

Se utilizaran distintos medios para alcanzar a los clientes:

. Brochures, desde tripticos publicitarios del servicio que la compafia
ofrecerd, hasta las carpetas de presentacién de proyectos que circulan de manera interna
0 externa.

. Eventos y experiencias: eventos para mostrar las soluciones, se invitaran a
personas interesadas de las mypes donde participaran de una exposicion en el auditorio
del Coworking con capacidad para treinta personas.

. Marketing Directo: mediante llamadas telefénicas y visitas presenciales a
los clientes.
. Marketing Digital: mensajes por correo electronico, redes sociales y pagina

web.

Un factor clave de la promocion sera la publicidad boca a boca que generen los
primeros clientes, donde el entorno MIPYME permitird que clientes satisfechos brinden
comentarios positivos entre sus pares, por tanto, es fundamental la calidad del servicio y
la atencién personalizada que se brinde; y por supuesto que la experiencia del usuario en

la plataforma sea satisfactoria.

3. Formulacion Estrategica - ANSOFF

Luego de determinar nuestras estrategias de Marketing Mix, podemos proseguir
con la Formulacion Estratégica para la empresa, en este caso la Formulacion Estratégica
ANSOFF nos permite enfocar nuestros esfuerzos para una mejor puesta en marcha de

nuestro Plan de Negocio.

La Matriz de Ansoff, es una herramienta que permite facilitar la expansion y
crecimiento de la empresa cuenta con 4 estrategias enfocadas en Nuevos Productos y
Nuevos Mercados para lo cual de acuerdo a nuestro enfoque en la Plataforma de

Intermediacion Logistica B2B para MIPYMES consideramos lo siguiente:



Existentes Nuevos

Existentes

Nuevos

Grafico 16: Matriz ANSOFF, elaboracion propia

Como indicamos en nuestro cuadro, segun la matriz Ansoff nosotros nos enfocaremos en
Diversificacién porque hemos identificado una oportunidad de crecimiento en el mercado
para las MIPYMES.

Nuestra caracteristica es que nuestro aplicativo web estd enfocada para los micro,
pequefios y medianos empresarios peruanos que tendran la oportunidad de emplear
nuestro aplicativo web para conocer mejor su potencial cliente con referencia a su
capacidad técnica y financiera. Asimismo, tendran de primera mano los requerimientos
especificos que solicitan y la oportunidad de hacer llegar su mejor propuesta al

comprador.

4. Proyeccion de Ventas

Considerando a nuestro publico objetivo nos enfocaremos en lograr obtener 1000
usuarios MIPYMES, hemos establecido que mensualmente se atenderan
aproximadamente a 70 requerimientos mensuales en promedio permitiéndonos tener una

demanda durante todos los meses del afio.



Se ha determinado que, para el primer afio el principal servicio a brindar seré para
los PROVEEDORES (esto no quiere decir que se dejara de lado los servicios para los
COMPRADORES, ni la cobranza de los mismos) aprovechando la experiencia que tienen

los miembros fundadores de la empresa.

Ademas, debemos considerar que, de acuerdo a la confiep, el e-commerce en el
Pera actualmente viene creciendo en un 20% anual, por lo que esa sera nuestra tasa de

crecimiento anual, al tener un volumen de ventas bajo y ser probable que sea aun mayor.



PLANDEVENTAS

L ksl )
3 Mol (Rewndy )

3 T maersl (Pralum

N rvide

L Al ()
1 Mol (o )
4 T meral (Prarlum

Tabla 8: Plan de ventas, elaboracion propia.



Capitulo 6
PLAN TECNICO

1. Localizacion de la empresa

Para la localizacion de nuestra empresa, debemos considerar varios factores,
especificamente aquellos factores que nos permitirdn lograr nuestros objetivos sin ser
nuestra ubicacion un problema o un obstaculo para el desarrollo de nuestro producto, ya
sea de forma econdémica o de forma geografica, demografica, entre otros.

Ademdas, debemos considerar los factores que nos permitirdn aprovechar nuestros
recursos y para esto es preferible ponderar y tratar de analizar de forma objetiva la

localizacién de nuestra empresa.

Hemos decidido en 3 alternativas ya sea por conveniencia, por mercado o por
estatus; sin embargo, utilizaremos una Matriz de Localizacién para poder seleccionar de

forma Objetiva y considerando lo factores a evaluar tales como:

° Accesibilidad a Medios de Transporte.

° Disponibilidad de Mano de Obra.

° Cercania de Mercado.

° Valor y Disponibilidad de Terrenos.

° Accesibilidad a Energia Eléctrica asequible.
° Facilidad de Comunicacion.

° Aspectos Legales y Politicos.

Estos factores seran ponderados mediante el planteamiento de un Valor para los
socios de la empresa, la cual es en un rango de 1 a 5, siendo 5 el factor mas importante y
1 un factor no tan relevante para la toma de decisiéon. Por otro lado, también Asignamos
una Calificacién propia y en consenso entre los integrantes para lo cual utilizaremos un
puntaje también del 1 al 5 siendo mas importante para nosotros a medida que el valor es
mas elevado. Finalmente, la ponderacién de ambos puntajes determinard una Calificacion
Objetiva para la seleccion de nuestro Local de Operaciones.

Finalmente, la eleccion del local para el inicio de operaciones resulta ser la Ca.
Porta en el distrito de Miraflores, ya que cumple con los factores seleccionados y ademas

no tiene impedimentos para iniciar las operaciones (permisos municipales, etc.).



2. Tamano del negocio

Una vez seleccionada la ubicacion para el inicio de operaciones, procedemos a
mencionar la Capacidad instalada de la empresa. Nuestra empresa requiere basicamente
un espacio administrativo y un espacio operativo.

Los espacios no requieren ser amplios, por lo cual se necesita el espacio minimo
en las oficinas de coworking que englobe a los colaboradores, que solo son: Gerente
Administrativo/Finanzas, Gerente de Operaciones (Programador) y Gerente de Marketing
y Publicidad; por lo cual, un maximo de 4 cubiculos en una Oficina Coworking sera

suficiente y podemos apreciar la distribucion en la siguiente imagen.

* - : 1 i == 2
ﬁ 8] 8 ooy

IR = » ﬁ s LR = = {uw
" I i}
i 1 B
I n o/
8] i
I i] -
8 L O O O
' A S
r lr@ J‘l%} B | \\
Ay & &
o] = =
id
)
&
[—r— _l‘ %\
0 b

Grafico 17: LAY OUT Co-working - Elaboracion propia

3. Necesidades
Las empresas que emplean canales no tradicionales, por lo general tienen
necesidades iguales y muchas veces estas son mayor que las necesidades de lo que

emplean de canales tradicionales.

Para el caso de nuestro proyecto empresarial, hemos identificado las necesidades

fundamentales con las que podemos poner el proyecto en marcha, apuntando a obtener




los menores costos y gastos para nuestro futuro bienestar financiero, sin comprometer la

calidad y seguridad que deseamos brindar.

Las necesidades fundamentales para poner en marcha el proyecto son:

. El Proceso del desarrollo web como materia prima

. El espacio coworking para instalacion

. Laptops con buenos procesadores

. Celulares con linea empresarial como herramientas de trabajo.

. Mano de obra para los procesos de desarrollo y mantenimiento web,

Marketing, Ventas y Administracién, que contemplamos como los mas necesarios para la
puesta en marcha de nuestro proyecto.

Proceso de desarrollo web

Contempla la busqueda de proveedores de hosting, dominio, correos corporativos,
disefio web administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual, entre otros.
Se desea minimizar los costos mediante la elecciéon de proveedores como godaddy.com
gue es conocido por ser una website que comercializa esta clase de productos a

accesibles y confiables.

Espacio Coworking

En Lima, el boom de los espacios coworking esta en teniendo una acogida positiva
cada vez méas por los empresarios peruanos que necesitan solo un espacio cémodo
donde trabajar. Un espacio coworking se adapta muy bien a nuestras necesidades de

instalacion debido a que ahorra tiempo, costos y gastos.

Laptop con buen procesador

Para la primera etapa del proyecto nos es de bastante provecho que por lo general
los desarrolladores web manejan sus propias herramientas de trabajo debido a que ellos
utilizan programadores y softwares especializados; por ende, requerimos solo de dos
laptops con buen procesador, que seran aportados por los socios para los procesos de

control administrativo, financiero, marketing y venta.

Celulares con linea empresarial
Planteamos hacer uso de marketing tradicional y digital; los celulares
empresariales para las areas de marketing y ventas, resultan ser una herramienta

necesaria para la difusion, venta y soporte técnico.



Mano de obra
La mano de obra requerida por el proyecto, cubre cuatro areas o funciones
fundamentales para la viabilidad del proyecto: 1) Sistemas, 2) Marketing, 3) Ventas 4)

Administracion Financiera y Contable.

Planteamos asignar funciones que se relacionan entre si y externalizacion de
algunas funciones como parte de nuestra estrategia empresarial para la optimizacién de

los recursos y no incurrir en excesivos pagos de planillas.

. Sistemas
Es el coraz6n o matriz del proyecto, debido a que solo contaremos con el
aplicativo web como plaza de comercializacion de nuestros servicios, por lo que

requerimos de un Desarrollador Web experimentado.

Analizando dicha situacion, planteamos realizar externamente el desarrollo de la
plataforma mediante contrato de tercerizacion, para posteriormente logrado los objetivos
de tener una plataforma amigable, ingresar al desarrollador web en planilla bajo nuevo
contrato laboral por locacién para realizar actividades de marketing digital, soporte técnico

y mantenimiento deseado.

. Marketing y ventas
Estas areas tienen relacidén porque interactian directamente con el cliente. Se
ahorra costos y gastos implementando una buena estrategia de marketing digital y

tradicional cruzando ambas areas.

. Administracion Financiera

Es vulnerable a una mala gestién de los recursos; por lo que determinamos que
las funciones financieras como pago a proveedores, compras, cobranzas, etc. sean
manejadas por la propia Administracion, sin embargo, requerimos que sean sustentadas a

un Contador externo para mantener ordenadas las finanzas y regulaciones tributarias.

Proceso de desarrollo web: Hosting, dominio, correos corporativos, disefio web
administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual,
Espacio Coworking

Equipos laptops y celulares con linea empresarial



Mano de obra para los procesos de desarrollo y mantenimiento web, Marketing,
Ventas y Administracién, que contemplamINTERMEos como los mas necesarios para la

puesta en marcha de nuestro proyecto.

4. Costos
Para los costos de nuestro aplicativo web se ha considerado los siguiente:
Costos fijos directos
Los aplicativos webs presentan diversos factores que deben ser considerados para

su costeo segun la complejidad del tipo de aplicativo que se pretenda desarrollar.

El factor mas relevante que determina su complejidad es el tipo de HyperText
Markup Language (HTML) que puede ser traducido como Lenguaje de Formato de

Documento para Hipertexto.

EL HTML se encarga de desarrollar una descripciéon sobre los contenidos que
aparecen como textos y sobre su estructura, complementando dicho texto con diversos

objetos (como fotografias, animaciones, etc).

Existen varios tipos de HTML, cada uno mas complejo, dependera del
Desarrollador Web cémo interprete el grado de complejidad de nuestro proyecto, lo que si

podemos especificar es que es el costo directo fijo mas relevante para el proyecto.

Otros costos fijos directos para el aplicativo web son: hosting, dominio, correos
corporativos, disefio web administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual.
En cuanto a la mano de obra directa, el Desarrollador web es el Unico colaborador del

proyecto que formard parte de los Costos Fijos Directos.

5. Proceso de produccién u operacion

Nuestro proceso de Produccion u Operacion se da en muchas areas de la
empresa. Sin embargo, a continuacién, mostraremos el Diagrama de Flujo de la
Operacion necesaria en el Aplicativo web. Todas estas acciones presuponen una serie de
acciones previas, como la suscripcién de Proveedores y Compradores, la validacion de

informacion de los usuarios, entre otros.
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Grafico 18: Mapa de Procesos, elaboracion propia




6. Certificaciones necesarias

Nuestro Aplicativo Web estara respaldado por las certificaciones SSL para
salvaguardar los datos de nuestros usuarios ante una posible amenaza de seguridad y
fallas usadas por personas inescrupulosas, no solo para robar informacion de nuestros

usuario sino que en ocasiones lo usan como fachada para atacar a otros.

Si recordamos, hace poco la plataforma web de Cineplanet tuvo un ataque de un
hacker que obtuvo la informacion de todos los usuarios que contenia datos muy privados
como los numeros de las tarjetas de crédito y varios de los usuarios atemorizados por
esta gran falla de seguridad tuvieron de bloquear sus tarjetas de crédito, lo cual no sélo
perturb6 y generd desconfianza en la marca sino que les hicieron perder tiempo en el
proceso de solicitar una nueva tarjeta de crédito, casos como este hay varios y no
deberian suceder si tenemos un correcto seguimiento en la seguridad de nuestras

plataformas..

Cabe mencionar que este tipo de amenaza de seguridad siempre estan latentes en
el mundo cibernético y para la tranquilidad de los usuarios y de la empresa se debe tener

los minimo filtros de seguridad garantizando asi al usuario la tranquilidad y confianza.

Tal y como explican en la pagina nettix es necesario contar con la certificacion SSL
porgue mantiene la seguridad de los servidores, asegurando el canal de comunicacion
con nuestros usuarios protegiendo su integridad asi como ayudando con el

posicionamiento de nuestro aplicativo web.

URL: https://www.nettix.com.pe/blog/protege-tu-aplicacion-web-usando-certificados-ss|

7. Impacto en el medio ambiente

Desde hace unos afios el calentamiento global es un tema que genera
preocupacion entre las personas y esta contaminacion era producida por los autos,
fabricas y las ciudades en general. Hoy en dia el uso de Internet y ser parte de esta
también genera contaminacién y es que las tecnologias de la informacién (TIC) son
responsables del 2% de las emisiones de gases contaminantes que contribuyen al efecto

invernadero.


https://www.nettix.com.pe/blog/protege-tu-aplicacion-web-usando-certificados-ssl

Actualmente hay empresas que estdn empezando con su contribucion con el
medio ambiente y estan buscando reducir esta contaminacion empleando energia
renovable como por ejemplo Yahoo que estd empleando energia edlica y Google que

emplea energia solar.

Nosotros al no tener nuestros propios servidores y al usar servidores compartidos
alojados en otra ciudad, estamos sumandose a la no contaminacion en nuestra localidad,
si bien es cierto esta contaminacién se da en el lugar donde esta nuestro servidor se esta

considerando un servidor que tenga conciencia ambiental.

Grafico 19: Certificaciones necesarias, Pagina Nettis



Capitulo 7
PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL

1. Constitucion de la empresa
Para la constitucion de la empresa necesitaremos
e Reserva de nombre
e Testimonio de constitucion
e Aporte de capital social
e Inscripcion en RRPP
e Inscripcion SUNAT ( FICHA RUC)

e Apertura de cuenta corriente

La empresa se constituye e inscribe ante la administracion tributaria en el régimen
MYPE tributario para el impuesto a la renta, régimen de impuesto general a las ventas
(IGV), luego la empresa se registra ante el registro de la microempresa REMIPE. No
necesitamos licencia de funcionamiento porque fisicamente contaremos con espacio

compartido rentado o espacio co-working.

2. Obligaciones

Dentro de nuestras obligaciones tomaremos en cuenta las Politicas de privacidad que

deben cumplir las partes mediante términos y condiciones, tales como:

e Datos de identificacion

e Acceso y aceptacion de usuario

e Modificacién de los términos y condiciones

e Servicios ofrecidos por el sitio web o la aplicacion
e Uso del sitio web o la aplicacion

e Registro de responsabilidad por contrasefias
e Propiedad intelectual

e Contenido generado por el usuario

e Enlaces de terceros

e Limitacion de responsabilidad e indemnidad
e Datos de caracter personal

e Comunicaciones

e Fuerza mayor



3. Estructura organizacional

El proyecto demanda areas muy especificas vitales que no requieren de mucho
personal, basta con tres &reas fijas en la empresa para mantener el control total de las
actividades principales y areas externas como ejecutivos de ventas comisionistas y
Contabilidad.

Gerencla General

Contabilidad Sy ——

Ventasy Epecutivos die

VENTES

Marketing

Tradickonal | Comislonistas)

Grafico 20: Organigrama PROVEEBOARD - Elaboracion propia

4. Descripcion de funciones
Contaremos con tres funciones principales para el buen desempefio de las
actividades de la empresa que presentamos en las siguientes fichas de funciones y

responsabilidades a cargo:



Ficha de funciones y responsabilidades a crgo

Gerente Generl y Financiero

Nombre del cargo Gerente generd y financiero

Titularacargo Perez Juan

Cargosbajo su responsabilided  |Sistemasy Marketing Digital, Ventzsy Marketing Tr
lefeinmediato MoAplica

Cargo del jefeinmedizto MoAplica

Rol del @rgo

Velar por todas lasfunciones de |z empress, asicomo |=s operacionesdel diaa dia.
Responsablede liderar y coordinar |2z fundones de |a planficacion estrategicay

financiera
Gestiones claves de responsabilidad
Planificacion Supervision
Contral Administracion
Organizacion Tomar dedisiones aritics
Procesos con los queintemelaciona
Gestion de Sistemas

Gestion del Marketing Digital
Gestion del Marketing Tradicional

Gestion de ventas

Genericas Temicas

Crientacion aresultados Adminitracionde empresas
Flexibilidad Conodimiento en Gestion Financiers
Trabajoen equipo

Funcionesdel caso

Grafico 21: Funciones — Elaboracion Propia




Ficha de funciones y responsabilidades a @go

Sistemas y Marketing Digital
Hombre del carep Sistemasy Maketing Digital
Titularacarzo Gonzalez Pedmo
Cargosbajo su responsabilidad |NoAplic
lefeinmediato Perez Juan
Cargo del jefeinmediato Gerente General y Financiero

Rol del @rgo

Plamear, ogenizer, Dingry Controler, &1 fion dion amien o de b2 p letafiorme web. P poner, slabomre implantar
FAde O 3 ESTEmES DECSES0S ANk pia T formee. Supenisary revisark aisbonac on & proyecD S e arganizaCion,
mADcos ¥ proge dimis bos ce karieting Digital pars urabuena admin istracion e o srecursos dale cosistema
diritaldels empmss.

Gestiones dlaves de responsabilidad
Administracion

Procesos con los que intemelaciona

Gestion del Marketing Tradicional
Gestion de ventas

Genen@s Temmi@s
Crientacion a resultados Sistemas
Flexibilidad Administracion
Trabajoen equipo Marketing Digitsl

Grafico 22: Funciones — Elaboracion Propia




Ficha de funciones y responsabilidades a argo

Ventas y Marketing Trdicional
Nombre del cargn Sistemasy Marketing Digital
Titularacargo Martinez Rosa
Cargosbajo suresponssbilidad | Eecutivos de ventas|Comisionistas)
lefeinmediato Perez Juzn
Cargo del jefe inmedizto Gerente Genersl y Financero

Rol del @rgo
Fia mesarr, CogEapiizar, Dinisiry C onbroder, ks mesticn de ks ve ntas encampo. P pones, stabo @ e implantar
prrryactos vientes & ampresas dal seEme nto WITAE Sn i ary ravisarly aie bored on deproyecp sde
manizacion, matndos y procadimisntos e Merkatine Trad idional pars n i ana administrad onde los recorns
¥ e stiorea r, motivery controlar ke oomision & porventas.

Gestiones daves de responsabilidad

Planificacion Administracion
Control Motivacion
Cresnizacion

Gestion Financers
Gestion del Marketing Dizital
Gestion de ventas[Comisionistas)

Generias Temis

Crientacion a resultados Experiencia enventasde campo
Flexibilidad Administracion

Trabajoen equipo Marketing Tredicional

Grafico 23: Funciones — Elaboracion Propia



Capitulo 8
PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

1. Inversiones

El Plan de inversiones del proyecto se compone por mayor inversion intangible que
inversion tangible, dado a las actividades del negocio. Requerimos de Un capital de
trabajo que representa el 70.56% del total de la inversién debido a la implementacién y
desarrollo de gastos administrativos anuales necesarios para la plataforma web por
suscripciones y paquetes de servicios anuales que seran pagados en su totalidad en el

capital de trabajo destinado para tres meses.

8.1 PLAN DE INVERSIONES

Inversiones  Rubros de inversiones Inversion desagregada  Inversiones parciales (S/.) Total de Inversiones (S/.)
Gastos de constitucdn legal 992.00
Inversion Intangible Gastos de organizacion 521.00

12648.70
Costo pre-operativo 6065.70 29.44%

Inversion Tangible Equipos de trabajo 5070.00
Gastos Administrativos 23365.90
Capital de trabajo Capital de trabajo para tres meses Gastos de Ventas 4370.20 CEPIN N 70.56%
Gastos Financieros 2583.96
Inversion total 100%

Inversion fija

Tabla 9: Inversiones, elaboracion propia.



Mes 1 Mes 2 Mes 3
1788.63 7788.63 7788.63

Descripcion
Gastos administrativos

Gastos de ventas 2450.20 960.00

S5ED

5EM [Google Advisor, Anuncios youtube, etc)

Ferias PRODUCE

Materiales de gestidn de ventas

Comisiones de vendedores (Cuadro de comisiones)

Total Gastos 10238.83 8748.63 8748.63

Descripdon Unidad de medida Cantidad Costos/.

Gastos de constitudon legal

Gastos de organizadon

Costo pre-operative 6065 70

Dominio web (P2go 2nual ‘mﬁl

cemﬂcadus:ﬂ ‘m
Copia de seguridad de web servicioanual | 1] 9.7
=curids d wb (AntiHackers serviciopnual | 1] 18.45]

Equipos de trabajo S070.00

Tabla 10A: Inversiones - detalle, elaboracion propia.




Orden

INGRESOS DEL TRABAJADOR

SUELDO
coMISIONEs  COMPUTABLE

FECHA DE

CARGO U OCUPACION ASIGNACION
INGRESO
SUELDO BASE i

APELLIDOS Y

ONVCBAT e

VACACIONES

PROVISIONES DEL MES

APORTACIONES DEL

LIQUIDACION DE BENEFICIOS SOCIALES EMPLEADOR

GRATIFICACIO ~ BONIF. EXT.
NDL 29351  LEY30334

T ESSALUD 9%

RETEMCIOMES A CARGD DEL TRABAIADOR

SISTEMA PRIVADD DE PEMSIOMNES - AFP
TOTAL

DEXCUENTO

PRIMA e

SEGURD

COMISIOMN

SO BRE R.A.

APORTE
OBUGATORIO

Tabla 10B: Inversiones - detalle, elaboracion propia.

REMILIN ERACI

TOTAL _
ON NETA

DESCUENTOD
OMP 13%

REMTASTA.
CATEGORILA




2. Ingresos y Egresos
Presentamos un estado de resultados para el primer afio en el que basados en un
plan de ventas y una estructura de costos hemos obtenido una utilidad de S/29,934.39.

PLAN DE VENTAS

Estrategia de captacion:
Estimado de venta diaria 3
PLAN DE VENTAS

EXPRESADO EN UNIDADES DE VENTAS
N°*  Servicios [ Total Unid.

1 Paquetes

EXPRESADO EN UNIDADES DE VENTAS
N Servicios Y%defuerza Ene [ Total Unid,
deventa
1 Anual (Gold) 60%
2 Mensual (Estandar) 20%
3 Trimestral (Premium) 20%
Total Suscriptores

EXPRESADO EN UNIDADES MONETARIAS ( §/)

N*  Servicios A Mar Abr May Jun lul Ago Sep Oct Nov Dic Total Unid.

s/.
1 Anual (Gold) 25.71 10563.05 1077431 10989.80 11209.59 11433.79 11662.46 11895.71 1213363 12376.30 12623.82 12876.30 13133.83|  141672.60
2 Mensual (Estandar) 18.81 293.42 299.29 305.27 311.38 31761 323.9 330.44 337.05 343.79 350.66 357.68 364.83 3935.35
3 Trimestral (Premium) 56.43 880.25 897.86 915.82 934.13 952.82 971.87 99131 1011.14 1031.36 1051.99 1073.03 1094.49 11806.05

Tabla 11: Plan de Ventas - detalle, elaboracion propia.



ESTRUCTURA DE COSTOS

Descripcion
Costos del servicio

Gastos Operacionales

Costo Total

TOTAL VENTA ESTIMADA (Unidades)

COSTO UNITARID

VALOR DE VENTA

MARGEN DE GANANCIA

Mensual
(Estandar)

Costo s/.

Anual (Gold)

Costo s/.
6065.70

111994.79
93463.59

6065.70 505.48

505.48

9332.90
7788.63

Trimestral
(Premium)

Costo s/.

1516.43
1516.43

2336590

13010.20

1084.18

325255

5000.00

416.67

1250.00

521.00
118060.50

PROVEEBOARD

Estado de Resultados
Por el afio terminado al 31 de Diciembre del afio 2021

VENTAS NETAS 157414.00

Ventas

43.42
9838.37

157414.00

Descuento sobre ventas

Devalucion en ventas
COSTOS OPERACIOMALES

Costo de ventas 606570

GASTOS OPERACIOMNALES

UTILIDAD BRUTA

6065.70

151348.29
11i1994.79

IMPUESTOS

Impuesto a la renta Regimen MYPE tributario 3326.04

UTILIDAD NETA

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

*tasa RMT hasta 15 UIT= 10%

Gastos administrativos 93463.59
Gastos de ventas 13010.20
Gastos financieros 5000.00
Otros ingresos
Otros gastos 521.00
UTILDAD OPERACIONAL 39353.50
ANTES DE IMPUESTOS 6093.07
Depreciacion 1065.00
Amortizacion de intangible 9920
Gastos financieros 4928 87

33260.43
3326.04

29934.39

130.25

(%)



3. Deuda

Inversion Total

m

Inversionistas

=

Saldo a financiar
Redondeo

TCEA

Tasa Eguivalente

f= e BT
Pl

.

Periodo (meses)

Amortizacion Real

Meses

Deuda Inicial 25000.00
Interés

Amortizacién Real

Amortizacién Acumulada

Deuda pendiente

Cuota




Tabla 12: Deuda - detalle, elaboracion propia.



4. Flujo de caja (econGmico y financiero)

Descripcion Mes 0 Mes1 Mes2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Totales
INGRESOS Afio 1
Ventas 1736.72)  1197146|  1221089| 1245511 1270421 1295829  1321746|  1348181| 1375144  1402647|  14307.00|  14593.14| 15741400
Otros Ingresos 0.00
TOTAL INGRESOS n736720  1197146[ 1221089 1255410 1270421 1295829 1321746 1348181 1375144  1402647[  14307.00] 1459314  157414.00
EGRESOS 000
Costo de ventas 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 505.48 50548 606570
Gastos administrativos 778863  778863|  778863| 778863  778863| 778863 778863 778863 778863 778863 778863  778863|  93463.59
Gastos de ventas 245020 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 960.00 9000  13010.20
Gastos financieros 41667 416,67 41667 41667 41667 41667 41667 416,67 416,67 41667 416,67 41667| 500000
TOTAL EGRESOS 1116097 97077\ 967077 967077 967077 967077 967077  9670.77| 967077  9670.77| 967077  9670.77| 11753950
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 57575 230068) 254011 278433| 303343  38752| 354668  3BIL03|  408067| 435570 463623 492237 3987450
Impuesto a la renta 57.57 2007 25401 7843 303.34 .75 354.67 38110 408.07 435,57 163.62 49224 398745
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 51817|  207062)  228610[  2505.90| 273009  295877| 319201  342993| 367260  392013|  417260|  4430.43|  35887.05
Utilidades por pagar 0.00 0.00 000 000 000 000 000 000 0.0 0.00 0.00 000 000
FLUJO DE CAJA OPERATIVO 518.17|  2070.62) 228610  2505.90| 273009  2958.77| 319201  3429.93| 367260  3920.13| 417260  4430.13|  35887.05
Inversion Inicial 42968.76 0.00
Saldo efectivo en caja -42968.76 51817|  207062| 228610  250590| 273008  295877| 319201  342093| 367260  392013| 417260  4430.43|  35887.05
Saldo acumulado en caja 518.17|  2588.79| 487489  7380.79| 1011088  13069.64| 1626166 1969159  23364.19| 2728432 3145692  35887.05| 192488.89
FLUIO DE CAJA ECONOMICO

Préstamo Bancario 25000.00 0.00
Saldo caja 51817|  207062)  228610[  250590| 273009  295877| 319201  342993| 367260  392013| 417260  4430.43|  35887.05
Amortizacion 41667 416,67 41667 416,67 41667 41667 416,67 416,67 41667 41667 416,67 41667| 500000
Intereses 452.19 444,65 81.12 42958 0.0 41451 40697 399.43 391.90 38436 376.82 36929 492887
Escudo fiscal 0.00
35068 o586l 20093 305058  sear9p|  7ee9ss| wo3e3|  wsizs|  1sess0|  1e9es0|  2231401) 2595818 12687354

Tabla 13: Flujo de Caja, elaboracién propia




5. Evaluacién econémicay financiera

Costo de Capital (COK)

Inversién Inicial

42968.76

Procentaje de

Costo explicito de la

CPPC (WACC)

Fuente participacion Monto deuda
Banco 55% 23632.82 24%
Inversionistas 45% 19335.94
Total 100% 42968.76 24%
Costo explicito de la
deuda 24% 24% 24%
Prima de riesgo requerida
por el accionista 10% 5% 2.5%
30.20% 27.10%

CPPC (WACC)

Procentaje de

participacion Ponderado
Banco 55% 24% 13.20%
Inversionistas 45% 27.10% 12.20%

25.40%

DETERMINACION DEL VAN Y TIR

Inversion

Flujo economico
Periodo Afios
Tasa de descuento

Afio
Flujo Neto
Flujo descontado

Por recuperar

Recuperacién

VAN
TIR

Payback Afios

Tabla 14:

42968.76
35887.05

-42968.76 35887.05 35887.05 35887.05 35887.05 35887.05
-5/42,968.76 $/28,619.20 $/22,823.24 5/18,201.08 $/14,514.99 5/11,575.42
5/42,968.76 5/14,349.56 -5/8,473.68 -5/26,674.76 -5/41,189.75 -5/52,765.17

1 1 0 -2 -4

S/52,765.17

Evaluacién Econdmica, elaboracién propia.



Capitulo 9

CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y REVISION FINAL DEL

INFORME

1. CONCLUSIONES

Se demuestra la viabilidad del Proyecto, alcanzando un TIR de 79%.
Recuperamos la Inversion inicial en su totalidad para la mitad del segundo
afio.

El problema que afrontan las MIPYMES de servicios B2B ha sido validado
totalmente.

La plataforma parece ser una real solucion a la problematica presentada, si

bien tal vez se deban definir mejor las estrategias de venta.

2. RECOMENDACIONES

Como recomendacion, a un futuro evaluaremos adquirir nuestros
servidores ya que expertos en el tema nos han recomendado que a la
larga por temas de costos una vez que la plataforma despegue es viable
considerar una inversién en un Data Center con servidores propios.

Por otro lado, como recomendacion se considera utilizar la plataforma
como medio digital de publicidad para poder generar otros ingresos.

Se recomienda encarecidamente realizar cobros a los compradores que
publiquen en la plataforma ya que es tambien a ellos que se les soluciona
un problema de sobrecostos por las decisiones personales de personal
logistico.

Finalmente, se deberia evaluar detallar las actividades de Marketing para
poder viabilizar de forma correcta nuestras estrategias mencionadas y
alcanzar las ventas deseadas al hacer ver todas las bondades del aplicativo

web.



