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RESUMEN EJECUTIVO 
 

 

Nuestro ambicioso y prometedor proyecto “Aplicativo Web de Intermediación Logística - 

PROVEEBOARD”, para empresas de los rubros Servicios y Comercios, especializados en 

Businss to Business (B2B), ubicadas en Lima Metropolitana, ha sido diseñado para ser una 

solución empresarial y tecnológica que cubra la necesidad de interactuar entre empresas 

para proveer, abastecer, conocer, solicitar y competir por requerimientos de servicios de 

manera práctica y al alcance de un clic, mediante un espacio virtual que brindará 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 podrá ser la diferencia entre ser una estadística más del sistema 

peruano y un emprendedor exitoso. El aplicativo web diseñado combina las facilidades de 

búsqueda del SEACE 3.0 (Plataforma web para contrataciones estatales) pero sin las 

complejidades burocráticas 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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INTRODUCCIÓN 

 

Según datos estadísticos del Ministerio de la Producción, al año 2017, el segmento 

empresarial Micro, Pequeña y Mediana empresa (MIPYME) representa el 99.5% del total de 

empresas formales en la economía peruana – el 96,2% son microempresas, 3.2% pequeña 

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, construcción, 

agropecuario, minería y pesca).  

 

 

El segmento MIPYME dinamiza el desarrollo económico del Perú porque contribuye 

más del 30% del valor agregado del país y genera 9 de cada 10 empleos en el sector 

privado. Comparten cuatro características: Son de espíritu emprendedor, quieren mayor 

acceso a los créditos, confían 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, pequeñas y medianas 

empresas (MIPYME) no sobreviven más allá del tercer año. 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 más. 

 

 

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 podrá ser la diferencia entre ser una 

estadistica más del sistema peruano y un emprendedor exitoso. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Capítulo 1  

DEFINICIÓN DEL NEGOCIO 

 

1.1. Idea del negocio 

 

Nuestro ambicioso y prometedor proyecto “Aplicativo Web de Intermediación 

Logística - PROVEEBOARD”, para empresas de los rubros Servicios y Comercios, 

especializados en Business to Business (B2B), ubicadas en Lima Metropolitana, ha sido 

diseñado para ser una solución empresarial y tecnológica que cubra la necesidad de 

interactuar entre empresas para proveer, abastecer, conocer, solicitar y competir por 

requerimientos de servicios de manera práctica y al alcance de un clic, mediante un espacio 

virtual que brindará a nuestros usuarios oportunidades de productividad y competitividad 

empresarial. 

 

 

El aplicativo web diseñado combina las facilidades de búsqueda del SEACE 3.0 

(Plataforma web para contrataciones estatales) pero sin las complejidades burocráticas 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.   

 

 

Para obtener una visión del modelo de negocio, hemos descompuesto la idea de 

negocio en un análisis Canvas donde identificamos las características 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 

visión de un producto y colaboran para crear tendencia. Sin duda, son un buen primer paso 

para introducir el aplicativo web. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 1: CANVAS - Proveeboard, elaboración propia. 

 



Otro aspecto importante en nuestro análisis Canvas es nuestra propuesta de valor, 

en la que apuntamos hacia el éxito como solución empresarial y tecnológica que impulsa 

la productividad y competitividad de las empresas peruanas, mediante la reduccion de 

barreras de acceso a nuevos mercados. 

 

 

En síntesis, nuestro análisis nos indica que el éxito del proyecto “Aplicativo Web de 

Intermediación Logística PROVEEBOARD” dependerá en gran medida de las actividades 

y recursos que implementemos debido a que factores como desconfianza en la 

inseguridad informática y la idiosincrasia de las empresas peruanas con respecto al uso 

de tecnología, así como la constante informalidad a la que están sometidos día a día 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 categoría, 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. Diagnóstico de la idea 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 organización interna, falta de una producción planificada, mala 

distribución del trabajo, contabilidad deficiente, falta de innovación tecnológica, falta de 

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

 

 

Para estos errores típicos, las empresas pueden tomar medidas preventivas de las 

cuales queremos ser parte ofreciendo solución práctica a sus problemas mediante el uso 

del Aplicativo web. Para ello hemos identificado mediante Metodología Lean Startup las 

hipótesis planteadas con respecto a sus problemas y las funcionalidades de nuestro 

aplicativo web.  

 



La Metodología Lean Startup, nos indica que debemos enfocarnos en solucionar el 

problema de nuestro cliente y no debemos enamorarnos de la solución, debemos estar 

dispuestos a equivocarnos y pivotar, y principalmente ahorrar los costos mediante un 

MVP (Producto Mínimo Viable) para testear y validar nuestra información, por tales 

motivos realizamos el desarrollo como medio de Diagnóstico para validar nuestra Idea de 

Negocio. 

 

 

Formulamos nuestra Hipótesis 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 determinación de la Hipótesis Cliente – Solución validamos los detalles 

para el tipo de herramienta que brindamos como solución: Un aplicativo web para el 

segmento MIPYME que contribuya a incrementar las ventas captando clientes en un 

espacio virtual, que beneficie la productividad de sus trabajadores y la competitividad de 

la empresa. Del mismo modo, mediante previa validación de clientes con perfiles de 

acuerdo a lo que buscan y requerimientos en tiempo real con distintas opciones de pagos, 

donde puedan reducir la búsqueda y hallar al cliente adecuado. 

 

 

Para poder validar esta Hipótesis Cliente-Problema y luego determinar la Hipótesis 

Cliente Solucion, se realizo las Entrevistas Semiestructuradas respectivas a 4 potenciales 

clientes con el objetivo de validar nuestra problemática y la solución hallada. El criterio de 

éxito que utilizamos fue ¾, es decir 75%, las cuales fueron realizadas a 3 

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

 

 

Mediante un mapa de empatía, hemos analizado el comportamiento y entorno del 

segmento MIPYME para identificar hallazgos contradictorios y posteriormente validar un 

Producto Mínimo Viable (MVP) que conecte con nuestros futuros usuarios de este 

segmento. Identificamos que, a pesar de sus deseos de ser competitivos, existe una 

relación estrecha entre las dificultades que lo frustran y lo contradictorio de su conducta, 

debido a que factores como búsqueda de proveedores, inversión en tecnología, captación 



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 ¿Cómo?.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 1: Tabla de Hallazgos – Contradicciones, elaboracion propia 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 2: Tabla de necesidades, elaboracion propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

Hemos extraído 5 factores claves de nuestras preguntas de ideación para realizar 

lluvia de ideas que nos permitió identificar funciones necesarias para la aplicación web: 

 

1. Conseguir y ofrecer requerimientos 

2. Conectar MiPymes 

3. Información del comportamiento comercial de las MiPymes 

4. Conseguir objetivos de producción y comercialización 

5. Reunir MiPymes en un solo lugar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 3: Lluvia de Ideas – Proveeboard, elaboracion propia 

 

A manera de análisis, identificamos que la mayoría 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 tráfico en nuestra página.  

 

 

Mediante el siguiente cuadro gráfico, se puede visualizar las funciones vitales 

identificadas en nuestra lluvia de ideas para el desarrollo de Producto Mínimo Viable de 

nuestro aplicativo web.  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

  



El cuadro presenta las funciones vitales para un Producto Mínimo 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 fácil 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 HTML5 y sitios móviles a través del uso de herramientas 

de arrastrar y soltar en línea, es super fácil 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 diagnóstico culmina con una prueba tentativa del prototipo MVP. La 

prueba consistió 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: Aceptación y Funcionalidad. 

Aplicamos un criterio de Éxito de 80% (4 de 5) en Aceptación por dos razones 

primordiales: 

 

1. Utilidad: Debemos convertir nuestro aplicativo web en la forma base de 

adquisición de clientes y proveedores para nuestro público objetivo. 

2. Tracción: Todo aplicativo web perecerá en el tiempo sino consigue los 

suficientes usos diarios y continuos de la plataforma, así como una 

constante mejora y evolución. 

 

 

Por otro lado, en cuanto a Funcionalidad solo buscamos un criterio mayor al 60% 

por una razón principal: 

1. Mejora Continua: Esto es aún un prototipo, por lo cual debemos probar 

que nuestra solución sea la adecuada, es decir que cumpla con la Función 

de solucionar la adquisición 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 adquisición de proveedores y clientes, es decir 

siguen utilizando Carta de Presentación física, o buscando visitas puerta a puerta u oficina 

a oficina para ofrecer sus servicios. La retroalimentación brindada por los participantes de 

nuestra prueba prototipo MVP, fue la siguiente, que presentamos mediante una Malla 

Receptora para poder recoger sus críticas y mejoras para tener en consideración antes de 

la puesta en marcha. La retroalimentación recolectada nos indicó que el aplicativo web 

debe contar con facilidad de uso. Además, una previa validación de clientes con perfiles 

de acuerdo a lo que buscan y requerimientos en tiempo real con distintas opciones de 

pagos, donde puedan reducir la búsqueda y hallar al cliente final. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 4: Malla receptora, elaboracion propia. 



En conclusión, 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 logístico. 

 

 

1.3. Justificación 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 arrojó el previo análisis realizado en el 

diagnóstico de la idea de negocio mediante la Metodología 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 información 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 situación 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 

que alguna empresa o negocio requiere contratar proveedores, y las condiciones 

específicas de los requerimientos. 

 

 



Contemplando estas necesidades del entorno MiPyme, el proyecto “Aplicativo Web 

de Intermediación Logística – PROVEEBOARD” ofrece agilizar los procesos de operación 

logística mediante un aplicativo web que reúne en un solo lugar todos los requerimientos 

logísticos de las MiPymes del Rubro Servicios y Comercios B2B en Lima Metropolitana. El 

aplicativo web, además de publicar y reunir requerimientos, incentiva la competitividad 

empresarial mediante calificaciones e historiales de los comportamientos empresariales 

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

 

  



Capítulo 2  

DIAGNÓSTICO DEL PLAN DE NEGOCIO 

1. Análisis del Microentorno 

Para el Análisis de nuestro Microentorno, primero describiremos los actores que 

funcionan en este microentorno y luego exactamente como se interactúan entre sí 

mediante el Análisis 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 

Descripción 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 informáticos simples (páginas web, office.) 

- Decisor, influenciador, paga y usuario. 

- Tamaño de empresa: Mypes y pymes. 

- Tipo de Industria: Automoción, Construcción, Producción Industrial,  

- De preferencia de Lima Metropolitana para inicio, posteriormente para todo 

el Perú. 

- Tipo de Producto/Servicio: Cualquier negocio B2B. 

 

COMPRADORES 

● Todas las empresas Pequeñas, medianas y grandes del área 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 

negociación, es decir (MYPES) las Micro y Pequeñas 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 podría decir que existen 

dos tipos: una plataforma nube de estilo intranet (código cerrado) como lo serían 

hacer nuestros principales competidores Aquiles, SAP Ariba, entre otras 

transnacionales; y por otro lado, las empresas de software logístico que vienen 

siendo desde microempresas hasta grandes empresarios ( software estilo 

Concar, SAP, entre otras). 

 

 

Las plataformas nubes tiene como debilidad un alto costo de suscripción, sin 

embargo este costo se da porque tienen años en el mercado y demandan cierto 

tipo de calidad homologada en los proveedores, certificaciones ISO, certificación 

tecnológica. Si bien en la actualidad Peruana algunas mineras y empresas 

grandes importantes utilizan está plataforma como un intranet esto obliga a que 

los proveedores de los mismo tengan alto grado de conocimiento tecnológico, 

técnico y profesional no permitiendo el ingreso de nuevos proveedores con 

facilidad. 

 

 

Por otro lado, los proveedores de software realizan justamente eso, instalación 

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 únicamente 

por computadora y no es flexible en su utilización además 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 q silente te permiten gestionarlos de mejor forma. 

 

 



Indirectos 

Nuestra primera reflexión sobre este tipo de competidores es que tal vez sean los 

que más fácil puedan picotear a un modelo de negocio como el nuestro. Basamos 

está afirmación 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 Perú por lo cual pivotear con esta base de datos a un modelo 

similar al nuestro le resultaría sencillo y se convierte en una amenaza importante 

incluso más importante que nuestros competidores actuales. Además, si bien OLX 

pertenece al B2C muchos negocios peruanos en especial las micro y pequeñas 

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 dediquen a nuestro giro de negocio ya que finalmente su mayor valor intangible 

una base de datos ya generada  y poder aplicar un marketing más agresivo 

mediante una marca ya conocida. Para tratar de mitigar esto s deberán evaluar 

estrategias en nuestro FODA. 

 

 

1.3. Proveedores 

Los proveedores para nuestros proyecto no serán tantos ni tan variados, por 

ejemplo en el caso  del almacenaje del servidor se utilizarán proveedores con costos 

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

 

 

Por otro lado, el diseño de nuestra plataforma y la funcionalidad de la misma puede 

ser realizada por un sin fin de proveedores. Sin embargo, por una razón de contar 

ya con experiencia decidimos utilizar Plain.pe, la cual nos dio costos accesibles y 

manejamos la negociación. 

 

 



 

Si bien nuestros poder de negociación es totalmente fuerte con los diseñadores e 

implementadores de la plataforma, no es este el caso para la selección de 

proveedor de nube ya que si bien existe una gran variedad a nivel peruano y 

mundial la mayoría 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 

más). 

 

 

1.4. Intermediarios 

 

Como intermediarios, no utilizaremos a ninguno realmente, ya que o son 

proveedores como Plain.pe en el diseño, o como son nuestros proveedores 

directos como Amazon.  

 

 

Sin embargo, en nuestro mercado, las empresas intermediarias de servicios bajo 

un canal más tradicional son justamente las que se verán afectadas por nuestra 

plataforma y verán sus márgenes 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 podríamos catalogar como tangibles e intangibles: 

 

 

 

 



Los tangibles son bases de datos físicas como páginas amarillas, revistas de 

proveedores, entre otras. Sin embargo, recordar que nuestro aplicativo, no solo 

engloba y filtra la información, 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 inversión 

requieren las solicitudes de nuestros clientes. Opción, que obviamente unas 

páginas 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 más, 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, o un costo pequeño, 

sin embargo nuestra estrategia de micro transacciones es generar un valor 

agregado superior por un similar costo.  

 

 

2. Análisis del Macroentorno – Analisis PEST 

 

El análisis PEST de un proyecto sirve para poder identificar y clasificar los factores 

que afectan el posible desempeño en las operaciones de la misma. Ademas, nos 

permite tener una visión que nos permitirá 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 líneas generales la 

factibilidad del ingreso a dicho mercado o no. 

 

2.1. Politico - Legales 

Los Factores Político - Legales en el Perú se dan de forma bastante irregular, lo que 

significa que el Gobierno peruano en sí, sigue estando 1 o 10 pasos por detrás de los 

problemas políticos y legales digitales que afrontan los emprendedores peruanos en 

la actualidad.  

 

 



Por ejemplo, en Gobernabilidad, en el 2019 el Perú sufrió un cambio inimaginable en 

las últimas décadas, la disolución del Congreso de la República, que ha sido 

determinada como una disolución legal por el Tribunal Constitucional. El contexto era 

que el Presidente de la República aseguraba un ambiente de ingobernabilidad ante 

las políticas obstruccionistas que el Congreso realizaba, redireccionando en gran 

medida al Poder Ejecutivo en una lucha política y no enfocándose en las políticas 

económicas, sociales, generando un clima empresarial no óptimo con muchas quejas 

sociales y con poca intervención efectiva de parte del gobierno. 

 

 

Actualmente existen múltiples factores legales que afectan la intermediación digital 

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

 

 

● Formalización 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 intención de formalizar una relación 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 generó con el fin de 

ayudar a conseguir beneficios, ahorro y seguridad laboral a las personas que ofrecen 

los servicios, estos beneficios deberían ir de la mano con ataduras que finalmente los 

serviciarios no querrían finalmente asumir, como tiempos parciales o completos y no 

poder utilizar más de 1 plataforma simultáneamente, entre otros. 

 

 

● Responsabilidad de los Intermediarios: 

En este punto actualmente se puede ahondar a sobremanera ya que en el Perú se 

tiene como referencia de Plataformas Digitales a las plataformas como Uber y Glovo, 

que de la mano con la creciente inseguridad ciudadana que se vive actualmente en el 

Perú, están 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 señorita solicita un Uber y termina siendo drogada y víctima de robo por 

parte del conductor del aplicativo. 



La responsabilidad civil y penal en esta situación actualmente recae sobre dicho 

conductor, y Uber no se responsabiliza de la situación generada por un conductor 

filtrado y seleccionado por ellos.  

Si bien ante este escenario la empresa se puede ver envuelta en un escándalo y 

criticar sus procesos de filtros y contratación, 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 situación 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 responsabilización al intermediario digital, terminará 

ocasionando que muchos emprendedores peruanos digitales, puedan salir fuera del 

mercado por algo que escapa de sus manos y que finalmente como muchos expertos 

detallan no es responsabilidad suya sino que se basan a la denominada “economía 

de pares” donde nuestra labor final es conectar al brindador y al receptor de los 

servicios o productos.  

 

 

2.2. Economicos 

Los factores económicos que podrían afectar nuestro proyectos son variados pero 

impactan en el desarrollo del mismo, únicamente si sucedieran escenarios no 

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

 

 

● Nivel de Desarrollo del País: 

Según un artículo del Banco Mundial, se proyecta que el Perú 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 tecnológicos, sino 

más 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 proyección en industrias 

ajenas al rubro tecnológico como mineras y proyectos nuevos. 



Sin embargo, para nuestra plataforma este crecimiento económico será importante, 

ya que tanto las empresas medianas como las empresas grandes o pequeñas 

tendrán movimiento y por ende requerirán de proveedores para cumplir sus metas. 

 

 

● Impuestos: 

En Octubre del 2019, el gobierno estaba pensando implementar regulaciones para 

que plataformas de intermediación, por más que fueran extranjeras realicen pagos de 

impuestos por las ventas gravadas en el país. 

Si bien esta nueva normativa impulsada no nos hubiera afectado al indicar que 

nuestra base de operaciones de la plataforma sería en el Perú, 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 línea de los impuestos, SUNAT determinó en el 2019, que existía una 

evasión de impuestos en plataformas como mercadolibre y demás, 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 

importación con un precio por debajo del mercado formal. 

 

Por ende, la nueva normativa que probablemente entre en vigencia pronto afectará 

directamente los precios que cobremos así como los precios de venta que nuestros 

usuarios principales (proveedores) podrían colgar en la plataforma ya que deberan 

considerar que serán 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 Perú 

actualmente: 

 

 

● Desconfianza del consumidor digital: 

Debido a la cultura e inseguridad ciudadana que actualmente se vive en el país, se 

puede afirmar que sigue persistiendo la desconfianza del consumidor digital. 



Desconfianza en brindar información financiera para las transacciones, desconfianza 

para brindar información personal por utilización de la data por malos elementos en 

empresas, desconfianza en la comercialización de los datos personales a otras 

empresas de servicio (claro, atento, etc.) 

Este factor afecta directamente a la utilización de nuestra plataforma, especialmente 

si consideramos que de acuerdo a Gfk somos unos de los países con mayor barrera 

digital en este sentido, tal y como lo muestran sus estadísticas recogidas donde 

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

 

● 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 intermediación 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 será de gran importancia para nosotros, por lo cual trataremos de mitigar 

la desconfianza de los usuarios mediante un sistema de calificación que cómo 

cualquier sistema de esta índole será de mayor confiabilidad a medida que la 

plataforma se desarrolle y recopile la data suficiente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico 4: Gfk - Barreras de compras en línea. 

 



2.4. Tecnologicos 

 

Los Factores Tecnológicos que afectan nuestro mercado son Innovacion y 

Tecnologia, y evolucion de TIC. 

 

● Innovación y tecnología: 

El Perú actualmente está considerando en crear un Ministerio de Ciencia, Tecnología 

e Innovación, esto afectaría de forma positiva al tener un mejor nexo entre los 

problemas que las empresas están atravesando actualmente y lo que el Estado 

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

 

 

En la actualidad entes internacionales están buscando exigir a los países políticas 

públicas en Innovación y Tecnología, no solo en los países desarrollados sino que a 

nivel Latinoamericano ya se ve un crecimiento en el rubro. 

 

 

● Evolución de TICs 

Actualmente las empresas peruanas de servicios y comercios están tratando de 

mejorar su acceso a las nuevas TICs, viendo que el crecimiento anual actual para las 

MIPYMES es de 2% en los últimos 2 años para la adquisición de software y TICs, 

desde un sistema simple de facturación hasta un sistema de gestión total. 

 

 

Debemos considerar que los emprendimientos tecnológicos en la actualidad buscan 

que la información para la empresa está habilitada y sea lo más fidedigna posible en 

tiempo real para poder ayudar a tomar mejores decisiones a los empresarios de la 

actualidad. 

 

 

Es por todo este ambiente tecnológico que consideramos será una gran oportunidad 

para nuestra plataforma ingresar en el mundo del cloud business al gestionar 

intermediacion logistica mediante nuestro aplicativo web. 

 

  



 

Capítulo 3  

PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 

 

1. Mision 

Brindar una plataforma web de búsqueda y negociación entre compradores y proveedores 

relacionados al rubro de servicios B2B, con rapidez, eficiencia y competitividad al ofrecer 

una gran gama de opciones de elección y comparación; alcanzando altos niveles de 

satisfacción, seguridad, confianza y eficiencia para lograr los objetivos financieros y de 

crecimiento de nuestros suscriptores. 

 

2. Visión 

Al término de nuestro 5to ano ser la plataforma web de red logística 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 serán el pilar de nuestra cultura organizacional. 

 

 Seguridad 

La seguridad informática es un valor muy importante para nosotros. Desde el correcto 

trato de la información personal, hasta la seguridad total de nuestra plataforma para los 

pagos y documentos financieros. Enfocarnos en la seguridad será una de las principales 

características de PROVEEBOARD. 

 

 Transparencia 

Al ser una plataforma de Intermediación Logística, brindamos una conexión entre 

compradores y proveedores por lo cual la transparencia en las reglas, y finalmente en los 

tratos y flujo de información será primordial para nuestro desempeño. 

 

 

 Eficiencia 

Un gran valor de nuestra empresa será la eficiencia como guía 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. 

 



 

 Innovación 

Al ser una Plataforma que será parte del eCommerce a nivel local debemos mantenernos 

a la vanguardia y se realizará mediante la innovación en nuestros procesos y en la 

industria. 

 

 

 Actitud de Servicio 

Tendremos que lidiar con empresarios desde un punto de vista distinto al poseer ambos 

aspectos de la negociación, con compradores y con proveedores. Por tal motivo, 

debemos estar preparado con una Actitud de Servicio altísima para tener la suficiente 

experiencia y brindar una correcta respuesta al manejar cualquier situación que se 

presente ante nosotros. 

 

 

 Integridad 

PROVEEBOARD tendrá como consigna priorizar la Integridad y moralidad para mantener 

nuestros procesos y decisiones siempre enfocados en resolver la problemática de 

nuestros usuarios. 

 

 

4. Objetivos estratégicos generales 

Objetivos Financieros 

 Recuperar la inversión inicial para la segunda mitad del primer año. 

 Generar Ventas por S/ 160,000.00 (Ciento Sesenta Mil con 00/100 Soles) para el término 

de nuestro primer año con la colocación de 1,045 unidades vendidas. 

 Generar a partir del 2do año 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 rápidamente, 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 

página de google perú con la etiqueta “proveedores” para el final del primer año. 



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

un 2.5% del Mercado para nuestro 5to año. 

 

 

Objetivos Operacionales 

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

publiquen para que nuestros usuarios traten mediante nuestra plataforma. 

 Mejorar constantemente nuestra plataforma y procedimientos para que la estandarización 

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

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

 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 año. 

 

5. Matriz FODA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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 diferenciación y 

Estrategia de Enfoque. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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, pequeñas y medianas empresas (MIPYMES) que se les dificulta 

ingresar a la red de proveedores de medianas a grandes empresas y es allí donde 

nosotros ayudaremos en su intermediación logística. 

En nuestro Plan de Comercialización en la parte de segmentación evidenciamos a 

profundidad esta estrategia al delimitar nuestro mercado de venta. 

 

 

7. Cronograma de Actividades – Diagrama de Gantt 

 

Nuestro cronograma de Actividades se enfocará en el detalle trimestral por el primer año, 

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

generales para alcanzar nuestros Objetivos hasta el año 5. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 6 – Diagrama de Gantt, elaboracion propia 

 



 

 

Capítulo 4  

ESTUDIO DE MERCADO 

1. Oferta 

1.1. Oferta de Competidores Directos 

 

Nuestra Plataforma de Intermediación Logística 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 intermediación logística pero con un modelo de negocio enfocado en 

priorizar la calidad de compras de las empresas grandes, es decir que están enfocados en 

colocarse en gran parte o la totalidad del 0.5% de las empresas a nivel nacional y en 

consecuencia asegurar la contratación de los proveedores de estos mismos, priorizando 

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

 

 

● Achilles:  

Transnacional con base en Gran Bretaña, que se enfoca en brindar una gestión de 

proveedores de calidad para empresas a nivel mundial. Tiene sede en Perú 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, deberá homologarse e inscribirse a la plataforma Achilles, de 

otra forma no podrá 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 Perú, maneja 

una cartera de clientes como: Yanbal, entre otros. 



 

El modelo de negocio de SAP Ariba incorpora la plataforma de intermediación 

como una plataforma completa de solución logística a nivel total, es decir desde la gestión 

de compras, distribución, entre otros. También enfoca sus esfuerzos en calidad y 

homologación para las empresas grandes desde los proveedores hasta los procesos de 

compra y es de ahí 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 intermediación logística al contrario que Achilles o SAP Ariba, 

especializándonos en brindar un canal de ventas y exposición para las MIPYMES de 

servicios donde las demás empresas puedan acceder y comprar estos servicios (micro, 

pequeñas, 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 opinión estos deben ser clasificados como 

Plataformas similares y Plataformas convertibles. 

 

La atracción del modelo de negocio es similar al de una Start Up y por lo tanto 

depende mucho de la tracción 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 tracción y hacerse un volumen de ventas sustanciable por lo cual 

debemos mencionar a www.workana.com, una plataforma web de intermediación 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 intermediación 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 sería posible migrar mediante la utilización 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 sí sus propios nichos de mercado y sus propios modelos de 

negocio por lo cual no sería plausible una migración a menos que nuestro modelo se 

verificará como exponencial en el nivel local y generamos la suficiente tracción e interés 

de plataformas como las mencionadas. 

 

2. Demanda 

 

2.1. Objetivos de la Investigacion 

 

Recopilar información que nos ayude a comprender las características del 

problema raíz, para de esta manera poder tomar decisiones en base a las tendencias del 

mercado y a su comportamiento en un futuro; así como también ayudarnos a comprender 

las opiniones de nuestras clientes potenciales. Esto nos será de utilidad para poder saber 

de manera confiable si existe un número aceptable de usuarios que justifique la demanda 

de nuestro servicio en una plataforma virtual para la intermediación logística y si la misma 

producirá una mejora en las áreas logísticas y comerciales de los usuarios. 



 

2.2. Metodologia 

 

Para poder definir la metodología de investigación 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 Empatía 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 metodología, luego de verificar nuestros clientes potenciales 

se debe decidir el tipo de instrumento para nuestra investigación por lo que se ha decidido 

por la Entrevista, y por ende se va a utilizar una Guía de Entrevista. Esto nos permitirá 

estructurar y tratar de definir bien las variables a analizar que tal vez no sabemos o no 

esperábamos que fueran parte de la problemática 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 

problemáticas de nuestro modelo de negocio. Esta entrevista debería 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) serán empresas 

subdivididas en categorías como compradores o proveedores, pero ambos casos son 

Empresas por lo que tienden a ser reacios a brindar información escrita (encuestas) por 

tener información de carácter confidencial o técnicas de competitividad muchas veces. 

Además, en las entrevistas obtendremos un mayor grado de veracidad, por las 

probables repreguntas que se planteen. Así 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 ayudará a 

delimitar las variables a considerar en un futuro. 

 

Luego de definir toda la metodología 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 validación:  

El o los Clientes Objetivos, son empresas, o 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 telefónica luego de visualizar nuestro 

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

 

Accesibilidad: 

Nuestros Clientes Objetivos son micro y pequeños empresarios que se dediquen a 

vender servicios a otras empresas, por lo que en días y horas laborales no dispone 

espacios de tiempo o momentos con el suficiente acceso. 

 

 

Expuesto todo esto, un grado óptimo de criterio de éxito consideramos que debería 

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 pequeños empresarios que ofrecen productos/servicios B2B aún 

no digitalizan su adquisición de ventas, es decir siguen utilizando canales de Cartas de 

Presentación físicas, 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 validación. 

 

 

2.3. Resultados 

A continuación mostraremos las tabulaciones de las preguntas más resaltantes de 

la entrevista realizada a las 8 empresas. 

 

Los Canales que utilizan en su totalidad los 8 encuestados son por 

recomendaciones de otras empresas o empresarios, aunque también ven otros canales, 

en su mayoría virtuales (redes sociales, páginas web, cotizaciones, plataformas web, 

etc.). 

 



 

 

Pregunta nº 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 6: Pregunta 1 - Elaboración propia 

 

Pregunta nº 2: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 7: Pregunta 2: - Elaboración propia 

Al ser consultado sobre la forma o manera en cómo se realizaron los procesos de 

selección que tuvieron con sus clientes, los entrevistados dieron muchas opciones siendo 

las dos formas de obtención de clientes más populares o por Recomendación o por Venta 

Directa. 



Pregunta nº 3: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 8: Pregunta 3 - Elaboración propia 

 

La variable de mejoras en los procesos de selección 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 Simplificación del Proceso tienen el mismo valor 

siendo que 25% eligió cada una de estas variables 

Pregunta nº 4: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 9: Pregunta 4- Elaboración 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 nº 5: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 10: Pregunta 5 - Elaboración 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 nº 6:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 11: Pregunta 6 - Elaboración propia 



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

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

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

esto. 

 

Conclusiones a las que se llegaron: 

 

·   Primero, la principal conclusión 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 selección de los clientes, podemos concluir que 

las variables que se consideran cambian de empresa a empresa, es decir que 

según 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 contratación, no importa si le vendes a una empresa de 

construcción o una de seguridad, etc. 

 

2.4. Proyeccion de la demanda 

 

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

medición de nuestra demanda se tomará la segmentación del mercado para poder 

determinar nuestro Mercado Operativo (Target). 

 

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

de nuestra segmentación del mercado. Debemos tener en consideración que al ser una 

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

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

mercado. Es decir, nuestro carácter de Plataforma de Intermediación Logística B2B, nos 

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

nuestra demanda debemos determinar nuestro mercado objetivo. 



 

Mercado Objetivo: 

El tamaño del mercado está 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 segmentación de nuestro mercado objetivo 

asciende a 458 235 usuarios potenciales. 

 

Mercado Disponible: 

El mercado disponible seria todas las micro, pequeñas y medianas empresas que 

se encuentran dentro de Lima Metropolitana y cuenten con personal o dueños con 

características 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 intermediación logística 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 año. 

Por lo tanto, podemos decir que para el primer año tendremos alrededor de 1,000 

usuarios y para el quinto año de operaciones nuestro objetivo es conseguir el 5% de 

nuestro mercado disponible por hasta 6,000 usuarios. 

 

  



 

Capítulo 5  

PLAN DE COMERCIALIZACIÓN 

 

1. Mercado 

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 segmentación debemos definir las Características 

de nuestros clientes para lo cual se menciona en líneas generales las características 

principales de cada tipo de cliente: 

Usuarios sean compradores o vendedores deberán 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 informáticos simples (páginas web, office.) 

- Decisor, influenciador, pagante o usuario. 

 

Descripción “Proveedores”: 

- Localización: Empresas en el espacio de Lima, y regiones. 

- Tamaño de empresa: Mypes y pymes. 

- Tipo de Industria: Automoción, Construcción, Producción Industrial, 

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

Energético. 

- Nivel de Ventas: Micro y pequeñas empresas en su mayoría.  

- Categoría: Servicios. 

 

Descripción “Compradores”: 

- Localización: Empresas en el espacio de Lima, y regiones. 

- Tamaño de empresa: Pequeñas, medianas y grandes. 



- Tipo de Industria: 

Automoción, Construcción, Producción Industrial, Servicios, Minería y Cemento 

Productos de Consumo, Servicios, Transporte y Sector Energético. 

- Nivel de Ventas: Pequeñas, medianas y grandes empresas en su mayoría. 

- Categoría: Bienes y servicios. 

Si bien esta segmentación es adecuada, creemos que debemos entender las 

necesidades del cliente a un nivel profundo por lo cual realizamos un Mapa de empatía 

que nos permite ver desde otra perspectiva nuestro tipo de Cliente: 

 

Explicado esto, debemos priorizar mercados comerciales, por lo cual una correcta 

segmentación es primordial tal y como se menciona en el cálculo de la Demanda nuestra 

segmentación sería la siguiente: 

 

Luego de realizar el cálculo de la demanda mediante la segmentación de nuestro 

mercado operativo, se procede a justificar nuestro elección, en especial nuestra 

segmentación final, la “segmentación conductual”. Esto en base a una gran variable 

tecnológica 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 

tecnológicos y comerciales que la misma ofrece para lo cual el público seleccionado debe 

ser: Early Adopters. 



2. Marketing Mix 

 

2.1. Producto 

 

 Proveeboard es un aplicativo web de intermediación logística 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 permitirá 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 reducción de tiempo en la búsqueda 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 detrás que está 

conformado por expertos que contribuirán con el objetivo del proyecto y no solo con el 

crecimiento del aplicativo Web sino que también con la satisfacción del usuario porque 

son nuestra mejor referencia. 

 

Nuestro aplicativo web consta de lo siguiente: 

 

Requerimientos de productos o servicios 

El comprador pública el servicio que necesita acompañado del detalle de las 

caraterísticas, presupuesto, plazos de entrega y un documento descargable denominado 

TDR. 

 



 

 

 

Listado de Proveedores de diferentes rubros 

Contamos un amplio listado de proveedores de diferentes rubros con una amplia 

experiencia, los trabajos (proyectos) que culminó y la calificación que tiene en cuanto al 

cumplimiento de los proyectos que adjudicó. 

 

Postulación a requerimientos  



El proveedor podrá visualizar todo un listado de requerimientos donde se detalla los datos 

de la empresa, el presupuesto asignado para ese proyecto, la calificación 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.  

 

 

 

Soporte técnico las 24/7 

Contamos con el servicio de soporte técnico que supervisará el correcto funcionamiento 

del aplicativo web; en caso de tener un posible ataque cibernético lo neutralizarán de 

forma inmediata, así como también los errores que pueda presentar el aplicativo y las 

caídas del servidor. Por último, atenderán también las consultas que envíen los usuarios 

respecto al aplicativo.  

 

 

 

Chatbot 



Nuestro chatbot permitirá al usuario contactarse con nosotros de forma más directa y en 

tiempo real. 

 

 

Contacto 

Permite al usuario ingresar sus datos como nombre, correo, número de celular y un 

mensaje detallado para que soporte se ponga en contacto a la brevedad posible 

brindando la respuesta. 

 

 

 

 

2.2. Precio 

 

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

● Para nuestros Compradores: 

Servicio de Intermediación y Selección con proveedores potenciales que ayudarán 

a mejorar su estudio de mercado y expandir la base de datos para los servicios 

requeridos. 

● Para nuestros Proveedores: 

Servicio de Publicidad y Comercialización directa con clientes potenciales para los 

servicios ofrecidos los cuales pueden ser de cualquier índole siempre y cuando tenga 

alguna aplicación B2B. 

 



Para lograr un alto índice de captación de Compradores se ingresará al mercado 

con una estrategia de venta de suscripción gratuita con planes de anuncios en base a la 

cantidad de requerimientos que desea publicar (considerando categoría empresarial: 

Micro, pequeña, mediana o gran empresa). 

 

 

● Categoría Micro (standar): 1 Requerimiento, 3 Requerimientos, 5 

Requerimientos. 

Estos Compradores son microempresarios que requieren proveedores económicos 

o cambiar de proveedores por facilidad, incumplimiento u otros para seguir manteniendo o 

mejorando su core business. 

● Categoría Pequeña (Premium): 3 Requerimientos, 5 Requerimientos, 10 

Requerimientos. 

Compradores de pequeñas empresas que buscan actualizar sus bases de datos 

constantemente o mejorar sus procesos de compras buscando mejores proveedores o 

sistematizando sus compras. 

● Categoría 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 están a la caza de 

plataformas externas que les faciliten las búsquedas de proveedores para optimizar sus 

procesos e invitarlos a sus gestiones. 

 

Por otro lado, nuestra estrategia de ingreso para los Proveedores será también de 

una suscripción gratuita en nuestro aplicativo web, con un modelo de cobranza de micro 

transacciones para poder participar en cada requerimiento. Ejemplo: 

 

● Vendedor Estándar: Accede a 3 Requerimientos para Compradores de 

Categoría: Micro o Pequeña empresa. 

● Vendedor Avanzado: Accede a 5 Requerimientos para Compradores de 

Categoría: Micro, Pequeña o Mediana empresa.  

● Vendedor Premium: Accede a 10 requerimientos para Compradores de 

Categoría: Micro, Pequeña, 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 posicionarán a lo largo del primer año dentro de los 3 primeros resultados 

de búsqueda en Google, de diferentes etiquetas. Por otro lado, la Ubicación física de 

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

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

concentración Empresarial para lo cual utilizaremos una Matriz de Localización para 

decidirlo. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 7: Matriz de Locacion, elaboracion propia. 

 

Según lo arrojado por nuestra matriz de localización, la ubicación 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 público objetivo conozca la propuesta de valor. La mejor forma de lograr esto 

es a través de la promoción del producto. 

Se realizará campaña de lanzamiento del servicio, que involucra llegar al cliente 

objetivo destacando los beneficios del servicio y la generación de valor para su empresa. 

Se utilizarán distintos medios para alcanzar a los clientes: 

• Brochures, desde trípticos publicitarios del servicio que la compañía 

ofrecerá, hasta las carpetas de presentación de proyectos que circulan de manera interna 

o externa. 

• Eventos y experiencias: eventos para mostrar las soluciones, se invitarán a 

personas interesadas de las mypes donde participarán de una exposición en el auditorio 

del Coworking con capacidad para treinta personas. 

• Marketing Directo: mediante llamadas telefónicas y visitas presenciales a 

los clientes. 

• Marketing Digital: mensajes por correo electrónico, redes sociales y página 

web. 

Un factor clave de la promoción será la publicidad boca a boca que generen los 

primeros clientes, donde el entorno MIPYME permitirá que clientes satisfechos brinden 

comentarios positivos entre sus pares, por tanto, es fundamental la calidad del servicio y 

la atención 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 Formulación Estratégica para la empresa, en este caso la Formulación 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 expansión 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 

Intermediación Logística B2B para MIPYMES consideramos lo siguiente: 



 

Grafico 16: Matriz ANSOFF, elaboracion propia 

 

Como indicamos en nuestro cuadro, según la matriz Ansoff nosotros nos enfocaremos en 

Diversificación porque hemos identificado una oportunidad de crecimiento en el mercado 

para las MIPYMES. 

 

Nuestra característica es que nuestro aplicativo web está enfocada para los micro, 

pequeños y medianos empresarios peruanos que tendrán la oportunidad de emplear 

nuestro aplicativo web para conocer mejor su potencial cliente con referencia a su 

capacidad técnica y financiera. Asimismo, tendrán de primera mano los requerimientos 

específicos que solicitan y la oportunidad de hacer llegar su mejor propuesta al 

comprador. 

 

4. Proyeccion de Ventas 

Considerando a nuestro público objetivo nos enfocaremos en lograr obtener 1000 

usuarios MIPYMES, hemos establecido que mensualmente se atenderán 

aproximadamente a 70 requerimientos mensuales en promedio permitiéndonos tener una 

demanda durante todos los meses del año. 

 



Se ha determinado que, para el primer año el principal servicio a brindar será para 

los PROVEEDORES (esto no quiere decir que se dejará de lado los servicios para los 

COMPRADORES, ni la cobranza de los mismos) aprovechando la experiencia que tienen 

los miembros fundadores de la empresa. 

 

Además, debemos considerar que, de acuerdo a la confiep, el e-commerce en el 

Perú actualmente viene creciendo en un 20% anual, por lo que esa será nuestra tasa de 

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

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 8: Plan de ventas, elaboracion propia. 



 

Capítulo 6  

PLAN TÉCNICO 

1. Localización de la empresa 

Para la localización de nuestra empresa, debemos considerar varios factores, 

específicamente aquellos factores que nos permitirán lograr nuestros objetivos sin ser 

nuestra ubicación un problema o un obstáculo para el desarrollo de nuestro producto, ya 

sea de forma económica o de forma geográfica, demográfica, entre otros. 

Además, debemos considerar los factores que nos permitirán aprovechar nuestros 

recursos y para esto es preferible ponderar y tratar de analizar de forma objetiva la 

localización de nuestra empresa. 

 

Hemos decidido en 3 alternativas ya sea por conveniencia, por mercado o por 

estatus; sin embargo, utilizaremos una Matriz de Localización para poder seleccionar de 

forma Objetiva y considerando lo factores a evaluar tales como: 

● Accesibilidad a Medios de Transporte. 

● Disponibilidad de Mano de Obra. 

● Cercanía de Mercado. 

● Valor y Disponibilidad de Terrenos. 

● Accesibilidad a Energía Eléctrica asequible. 

● Facilidad de Comunicación. 

● Aspectos Legales y Políticos. 

 

Estos factores serán 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 más importante y 

1 un factor no tan relevante para la toma de decisión. Por otro lado, también Asignamos 

una Calificación propia y en consenso entre los integrantes para lo cual utilizaremos un 

puntaje también del 1 al 5 siendo más importante para nosotros a medida que el valor es 

más elevado. Finalmente, la ponderación de ambos puntajes determinará una Calificación 

Objetiva para la selección de nuestro Local de Operaciones. 

Finalmente, la elección 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 además 

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

 



2. Tamaño del negocio 

Una vez seleccionada la ubicación para el inicio de operaciones, procedemos a 

mencionar la Capacidad instalada de la empresa. Nuestra empresa requiere básicamente 

un espacio administrativo y un espacio operativo. 

Los espacios no requieren ser amplios, por lo cual se necesita el espacio mínimo 

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 máximo de 4 cubículos en una Oficina Coworking será 

suficiente y podemos apreciar la distribución en la siguiente imagen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 17: LAY OUT Co-working - Elaboración 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 instalación 

• Laptops con buenos procesadores  

• Celulares con línea empresarial como herramientas de trabajo. 

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

Marketing, Ventas y Administración, que contemplamos como los más necesarios para la 

puesta en marcha de nuestro proyecto. 

 

Proceso de desarrollo web 

Contempla la búsqueda de proveedores de hosting, dominio, correos corporativos, 

diseño web administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual, entre otros. 

Se desea minimizar los costos mediante la elección de proveedores como godaddy.com 

que 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 está en teniendo una acogida positiva 

cada vez más por los empresarios peruanos que necesitan solo un espacio cómodo 

donde trabajar. Un espacio coworking se adapta muy bien a nuestras necesidades de 

instalación 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 serán aportados por los socios para los procesos de 

control administrativo, financiero, marketing y venta.  

 

Celulares con línea empresarial 

Planteamos hacer uso de marketing tradicional y digital; los celulares 

empresariales para las áreas de marketing y ventas, resultan ser una herramienta 

necesaria para la difusión, venta y soporte técnico.  



 

Mano de obra  

La mano de obra requerida por el proyecto, cubre cuatro áreas o funciones 

fundamentales para la viabilidad del proyecto: 1) Sistemas, 2) Marketing, 3) Ventas   4) 

Administración Financiera y Contable.  

 

Planteamos asignar funciones que se relacionan entre sí y externalización de 

algunas funciones como parte de nuestra estrategia empresarial para la optimización de 

los recursos y no incurrir en excesivos pagos de planillas. 

 

• Sistemas  

Es el corazón o matriz del proyecto, debido a que solo contaremos con el 

aplicativo web como plaza de comercialización de nuestros servicios, por lo que 

requerimos de un Desarrollador Web experimentado.  

 

Analizando dicha situación, planteamos realizar externamente el desarrollo de la 

plataforma mediante contrato de tercerización, para posteriormente logrado los objetivos 

de tener una plataforma amigable, ingresar al desarrollador web en planilla bajo nuevo 

contrato laboral por locación para realizar actividades de marketing digital, soporte técnico 

y mantenimiento deseado. 

 

• Marketing y ventas 

Estas áreas tienen relación porque interactúan directamente con el cliente. Se 

ahorra costos y gastos implementando una buena estrategia de marketing digital y 

tradicional cruzando ambas áreas. 

 

• Administración Financiera 

Es vulnerable a una mala gestión de los recursos; por lo que determinamos que 

las funciones financieras como pago a proveedores, compras, cobranzas, etc. sean 

manejadas por la propia Administración, 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, diseño web 

administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual,  

Espacio Coworking 

Equipos laptops y celulares con línea empresarial 



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

Ventas y Administración, que contemplamINTERMEos como los más 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 según la complejidad del tipo de aplicativo que se pretenda desarrollar.  

 

El factor más 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 descripción sobre los contenidos que 

aparecen como textos y sobre su estructura, complementando dicho texto con diversos 

objetos (como fotografías, animaciones, etc). 

 

Existen varios tipos de HTML, cada uno más complejo, dependerá del 

Desarrollador Web cómo interprete el grado de complejidad de nuestro proyecto, lo que sí 

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

 

Otros costos fijos directos para el aplicativo web son: hosting, dominio, correos 

corporativos, diseño web administrable, certificado SSL, control de transferencia mensual. 

En cuanto a la mano de obra directa, el Desarrollador web es el único colaborador del 

proyecto que formará parte de los Costos Fijos Directos. 

 

 

5. Proceso de producción u operación 

Nuestro proceso de Producción u Operación se da en muchas áreas de la 

empresa. Sin embargo, a continuación, mostraremos el Diagrama de Flujo de la 

Operación necesaria en el Aplicativo web. Todas estas acciones presuponen una serie de 

acciones previas, como la suscripción de Proveedores y Compradores, la validación de 

información de los usuarios, entre otros. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 18: Mapa de Procesos, elaboracion propia 



 

6. Certificaciones necesarias 

Nuestro Aplicativo Web estará 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 información 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 información de todos los usuarios que contenía datos muy privados 

como los números 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 sólo 

perturbó y generó 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 

deberían suceder si tenemos un correcto seguimiento en la seguridad de nuestras 

plataformas..  

 

 

Cabe mencionar que este tipo de amenaza de seguridad siempre están latentes en 

el mundo cibernético y para la tranquilidad de los usuarios y de la empresa se debe tener 

los mínimo filtros de seguridad garantizando así al usuario la tranquilidad y confianza.  

 

 

Tal y como explican en la página nettix es necesario contar con la certificación SSL 

porque mantiene la seguridad de los servidores, asegurando el canal de comunicación 

con nuestros usuarios protegiendo su integridad así como ayudando con el 

posicionamiento de nuestro aplicativo web.  

 

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

 

7. Impacto en el medio ambiente 

Desde hace unos años el calentamiento global es un tema que genera 

preocupación entre las personas y esta contaminación era producida por los autos, 

fábricas y las ciudades en general. Hoy en día el uso de Internet y ser parte de esta 

también genera contaminación y es que las tecnologías de la información (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 están empezando con su contribución con el 

medio ambiente y están buscando reducir esta contaminación empleando energía 

renovable como por ejemplo Yahoo que está empleando energía eólica y Google que 

emplea energía solar. 

 

Nosotros al no tener nuestros propios servidores y al usar servidores compartidos 

alojados en otra ciudad, estamos sumándose a la no contaminación en nuestra localidad, 

si bien es cierto esta contaminación se da en el lugar donde está nuestro servidor se está 

considerando un servidor que tenga conciencia ambiental. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 19: Certificaciones necesarias, Pagina Nettis 

  



 

Capítulo 7  

PLAN ORGANIZACIONAL, DE PERSONAL Y LEGAL 

1. Constitución de la empresa 

Para la constitución de la empresa necesitaremos 

● Reserva de nombre 

● Testimonio de constitución 

● Aporte de capital social 

● Inscripción en RRPP 

● Inscripción SUNAT ( FICHA RUC ) 

● Apertura de cuenta corriente 

  

La empresa se constituye e inscribe ante la administración 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 físicamente contaremos con espacio 

compartido rentado o espacio co-working. 

 

2. Obligaciones 

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

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

● Datos de identificación 

● Acceso y aceptación de usuario 

● Modificación de los términos y condiciones 

● Servicios ofrecidos por el sitio web o la aplicación 

● Uso del sitio web o la aplicación 

● Registro de responsabilidad por contraseñas 

● Propiedad intelectual 

● Contenido generado por el usuario 

● Enlaces de terceros 

● Limitación de responsabilidad e indemnidad 

● Datos de carácter personal 

● Comunicaciones 

● Fuerza mayor 



3. Estructura organizacional 

 

El proyecto demanda áreas muy específicas vitales que no requieren de mucho 

personal, basta con tres áreas fijas en la empresa para mantener el control total de las 

actividades principales y áreas externas como ejecutivos de ventas comisionistas y 

Contabilidad. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Grafico 20: Organigrama PROVEEBOARD – Elaboracion propia 

 

 

4. Descripción de funciones 

Contaremos con tres funciones principales para el buen desempeño de las 

actividades de la empresa que presentamos en las siguientes fichas de funciones y 

responsabilidades a cargo: 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 21: Funciones – Elaboracion Propia 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 22: Funciones – Elaboracion Propia 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Grafico 23: Funciones – Elaboracion Propia 

 

  



 

Capítulo 8  

PLAN ECONÓMICO – FINANCIERO 

1. Inversiones 

El Plan de inversiones del proyecto se compone por mayor inversión intangible que 

inversión tangible, dado a las actividades del negocio. Requerimos de Un capital de 

trabajo que representa el 70.56% del total de la inversión debido a la implementación y 

desarrollo de gastos administrativos anuales necesarios para la plataforma web por 

suscripciones y paquetes de servicios anuales que serán pagados en su totalidad en el 

capital de trabajo destinado para tres meses.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 9: Inversiones, elaboracion propia. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 10A: Inversiones - detalle, elaboracion propia. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 10B: Inversiones - detalle, elaboracion propia. 

  



 

2. Ingresos y Egresos 

Presentamos un estado de resultados para el primer año en el que basados en un 

plan de ventas y una estructura de costos hemos obtenido una utilidad de S/29,934.39. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

3. Deuda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 12: Deuda - detalle, elaboracion propia. 

 

 

 



 

4. Flujo de caja (económico y financiero) 
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Tabla 13: Flujo de Caja, elaboración propia 



 

5. Evaluación económica y financiera 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabla 14: Evaluación Económica, elaboración propia. 

  



 

Capítulo 9  

CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y REVISIÓN 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 

año. 

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

totalmente. 

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

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

 

2. RECOMENDACIONES 

 Como recomendación, 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 inversión en un Data Center con servidores propios. 

 Por otro lado, como recomendación 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. 

 

 


