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Magister en Direccion de Tecnologias de la Informacion.

2005 - 2010 Universidad Nacional Federico Villarreal - UNFV

Ingeniero Informatico.

EXPERIENCIA

2013 -
Actualidad

Abbott. Desde mas de 100 afios Abbott es una empresa farmacéutica
que se ha dedicado a ayudar a las personas a vivir una vida mas sana a
través de una diversa gama de productos de nutricién basados en la
ciencia, herramientas de diagnostico, dispositivos médicos y productos

farmacéuticos genéricos de marca.

IT Project Manager
Planificacion, ejecucién, seguimiento y entrega de proyectos en la

organizacion. Analisis, desarrollo e implementacion de Datamarts,
Datawarehouses y Aplicaciones de negocio.

e Implementé la solucion Bl Qlikview creando la arquitectura de
datos e interfaces brindando KPI de ventas y marketing que se
actualizan cada 30 minutos tomando datos del ERP SAP.

e Lidere las iniciativas de Marketing Digital e Innovacion
aportando pautas en arquitectura, gestion de proveedores,
gestion de proyectos agiles, ciberseguridad y calidad digital.

e Lideré el control de costos del area de marketing con la
implementacién del sistema de aprobacion gastos de marketing

que garantiza el cumplimiento de la politica corporativa FP110.
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e Desarrolle el sistema CRM para representantes de visita médica
que resulto en un ahorro de costos anuales de S/ 50K y una
reduccion del 50% en el proceso manual del area de efectividad
de fuerzas de ventas.

e Lidere la Implementacion del CRM Promed en Abbott Paraguay
coordinando la infraestructura, arquitectura e implementacién de
la solucion incluyendo documentacion técnica y pruebas de la

aplicacion.

2011-2012

Taller Technologies
Es una red de talento distribuido que une a las mejores personas con

clientes ganadores a través de excelentes alianzas, respaldada por una
plataforma de seleccion de talento impulsada por IA. Con su centro de
desarrollo de ultima generacién en Cdrdoba, Argentina, brindan
soluciones tecnologicas innovadoras que ayudan a sus clientes a ganar
en los negocios. Trabajan junto a empresas reconocidas a nivel mundial,
con quienes se comparten altos estandares de profesionalismo y
entusiasmo por hacer crecer sus capacidades en alta tecnologia.

Ingeniero de Software

Responsable del desarrollo de los requerimientos funcionales y no

funcionales, andlisis, disefio, programacién, pruebas y documentacién

de los diferentes componentes entregados a los usuarios finales.

e Desarrollé el proyecto MVP de MDS que era una solucion para
supermercados en EE. UU, la aplicacion seria para brindar mayor
interaccion digital durante las compras, este proyecto fue presentado
en la feria tecnoldgica de Intel IDF US 2012.

e Defini la arquitectura del backend MDS para el intercambio de
informacion en tiempo real en el supermercado utilizando el
protocolo XMPP y Java.

e Implementé los patrones de software de la solucion, los principales
fueron Microservicios y el patron productores-consumidores para

garantizar el rendimiento de la aplicacion.

2010-2011

Oficina Nacional de Procesos Electorales (ONPE)
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Es un organismo electoral constitucional autbnomo que forma parte del
Estado Peruano y es la autoridad méaxima que se encarga de organizar y
ejecutar distintos procesos electorales, de referéndum y otros tipos de
consulta popular. El fin de ONPE es velar por que se obtenga la fiel y
libre expresion de la voluntad popular, manifestada a través de los
procesos electorales que se llevan a cabo.

Analista Programador Senior PHP

Responsable del desarrollo de los requerimientos funcionales y no

funcionales, andlisis, disefio, programacién, pruebas y documentacién

de los diferentes componentes entregados a los usuarios finales.

e Desarrolle el sistema de carga de datos preelectorales y se consiguio
una carga automatizada y con soporte a diferentes tipos de elecciones.

e Se renovo el resultado esperado del sistema mejorando el disefio y el
rendimiento durante el dia de prueba nacional anterior a la eleccion
nacional.

e Sistema de datos de prueba del generador mejorado con nuevos casos
de material de error que permite mejorar las sesiones de
entrenamiento del mecandgrafo.

e Apoye la publicacion de los resultados de las elecciones, moviendo
datos del entorno de produccidn al entorno web cada hora.

2009-2010

VE Multimedios

Asociacion catélica dedicada a la Evangelizaciédn utilizando las Nuevas
Tecnologias. VE Multimedios ofrece servicios de desarrollo de paginas
web, hosting, disefio y envio de Boletines Digitales, desarrollo de
aplicaciones web y desarrollo de apps para smartphones en Android y
i0S.

Desarrollador Web
Responsable del desarrollo de los requerimientos funcionales y no
funcionales, analisis, disefio, programacion, pruebas y documentacion

de los diferentes componentes entregados a los usuarios finales.

XXii




e Participe en el Programa de Desarrollo Rural Integral, este proyecto
estaba destinado a ayudar a desarrollar capacidades en nifios de la
localidad de Puno en Perd.

e Desarrolle la aplicacion SAR back-office y front-office en la
tecnologia PHP y MySQL que servia para que los nifios desarrollen
tareas y juegos didacticos hechos en Adobe Flash, el sistema era
capaz de recabar estadisticas de uso, intentos y errores.

e Desarrolle el Sistema de Reservaciones de la casa de retiro Saint
Malo, este proyecto se creo utilizando PHP, MySQL, y el framework
Symfony 1.4, el sistema se cre6 de forma modular, como facturacion,
administracion de oOrdenes, productos, paquetes, cuentas, usuarios,

eventos, etc.

OTROS ESTUDIOS
Python Data Analysis (Linkedin Learning) 2020

SMC (Scrum Master Certified) — ID: 638031 (Scrum Study) 2018
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RESUMEN:

El plan de negocio que presentamos en el presente trabajo de investigacion evalla la
implementacion de una plataforma digital de intermediacion de ventas por comision
para empresas MYPES del sector textil en Gamarra con vendedores independientes; los

cuales al vender sus productos recibirian una comision acordada entre ambas partes.

En el distrito de La Victoria en la ciudad de Lima, Perud se encuentra ubicado el Emporio
Comercial de Gamarra, el cual es considerado como el centro comercial textil mas

grande de Ameérica Latina y uno de los mas grandes del mundo.

MYPES son las siglas que clasifica a una empresa como micro y pequefia empresa, la
cual no debe superar los 150 UIT en ventas anuales, en el 2023 el valor de la Unidad
Impositiva Tributaria (UIT) es de 4,950 soles peruanos, lo que nos da un aproximado
de 1300 dolares americanos. Para este tipo de empresas no es relevante el nimero de

empleados que la conforman.

En el 2021, antes de la pandemia, el Emporio de Gamarra gener6 8,294 millones de
soles, aportando 2.5 % al PBI nacional (Agencia Andina, 2021), luego de la pandemia
este nimero bajo considerablemente en un 40% para el afio 2020, pero ya en el afio
2019 hubo una reduccidon de 8% en los ingresos para este sector en comparacién con el
afio anterior, esta disminucién en los ingresos se atribuye a los problemas politicos en
el Perl y a la importacion de ropa proveniente de Asia a un costo muy bajo que no

permite a este sector competir justamente.

Nuestra propuesta Unica de valor para las micro y pequefias empresas del sector textil
en Gamarra consiste en poder conectarlas con multiples vendedores independientes a
fin de que puedan potenciar y expandir la gestion de sus ventas, permitiéndoles acceder
a una fuerza de ventas a nivel nacional de manera inmediata. Esto les brinda la
posibilidad de llegar a nuevos mercados y clientes, lo que puede contribuir
significativamente al aumento de sus ingresos. La propuesta se basa en la
implementacidn de una aplicacion movil que Ilamaremos Telovendo, la cual tiene como

objetivo conectar a las MYPES del sector textil en Gamarra con personas interesadas
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en generar ingresos adicionales, quienes asumiran el rol de vendedores de los productos
de las MYPES y seran quienes se encarguen de promocionarlos a fin de obtener una
venta. La MYPE establecera previamente una comision, la cual podria ser negociada
con el vendedor, una vez que ambas partes acuerden el monto a comisionar se

continuaré con el proceso de venta.

Nuestra propuesta, recoge la problematica en mencion y propone el desarrollo de un
plan de negocio. El objetivo general es determinar la viabilidad de la idea de negocio,
para lo cual hemos establecido una serie de objetivos especificos. Estos incluyen la
elaboracion de un modelo de negocio, la identificacién del mercado objetivo, la
estimacion de la demanda potencial mediante un estudio de mercado y el desarrollo de
planes detallados de marketing, operaciones, tecnologias de informacién, organizacion
y finanzas. Cada uno de estos planes incluird objetivos especificos, estrategias y

acciones necesarias para alcanzarlos.

En el 2022 se identifico un total de 8,720 MYPES del sector Textil en Gamarra a los
cuales consideramos nuestros potenciales clientes. Para validar si nuestra propuesta era
interesante 0 no para las MYPES de Gamarra elaboramos una encuesta la cual
realizamos de forma aleatoria a 384 empresas, donde previamente les explicAbamos el
modelo de negocio. Los resultados mostraron que el modelo de negocio es altamente
aceptado, con un 75.6% de los encuestados expresando su apoyo al mismo. Esto indica
que hay una gran oportunidad de penetrar en el mercado con éxito. De igual manera
encuestamos a vendedores de diferentes sectores a fin de conocer su opinion sobre el
modelo, asi mismo entrevistamos a profesionales del sector para conocer su punto de

vista.

El caracter innovador de este modelo de negocio lo convierte en el primero de su tipo
en el pais, seria la primera plataforma hibrida donde se combina tanto componentes
digitales como presenciales. Esto le otorga una ventaja competitiva Unica y una
oportunidad para liderar el sector. La estrategia de expansion contempla una primera
etapa en el sector textil, pero se tiene previsto replicar el modelo en otros sectores

econémicos, y a su vez, abarcar nuevos mercados en el futuro.
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En cuanto a la estructura de costos, el principal gasto es por construccion de la
plataforma digital y los gastos de marketing, nuestros ingresos vendrian por los pagos
de membresias mensuales, y en un futuro se considera incluir nuevos servicios como el

de publicidad dentro de la aplicacién a fin de incrementar los ingresos.

En términos financieros, en un horizonte de evaluacion de 5 afios, con una inversion
inicial de S/ 218,671 soles se observa un valor actual neto de S/ 238,179.63 soles y una
tasa interna de retorno del 54.59 %. Estos indicadores financieros indican que el modelo
de negocio es rentable. En cuanto a la financiacion, la mitad sera aportada por los socios
del equipo de investigacion y la otra mitad por distintos inversionistas interesados en el

plan de negocio.

El plan de negocio es innovador, con resultados alentadores, por lo que se recomienda
implementarlo tan pronto como sea posible. La empresa tendria una ventaja competitiva
significativa al ser los primeros en llegar al mercado, lo que aumentaria la probabilidad
de éxito a largo plazo y permitiria establecer una base de clientes leales y una marca

reconocida.

Resumen elaborado por los autores.
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CAPITULOI. INTRODUCCION

1.1.Planteamiento del Problema

La pandemia COVID-19 trajo consigo un gran caos no solo en el sector salud sino
también en el sector textil, las empresas MYPES de Gamarra fueron duramente
golpeadas debido a las restricciones horarias que no permitian circular libremente a la
ciudadania, asi como la inmovilizacion de la fuerza laboral que trabajaban diariamente

en sus locales a la espera de sus clientes.

Desde el inicio de la pandemia y por alrededor de dos afios los empresarios del
emporio comercial de Gamarra tuvieron que adaptarse rapidamente a la virtualidad
cambiando su estrategia comercial y de marketing tales como el uso de soluciones
Marketplace o de comercio electronico para tratar de llegar a sus clientes por medios

digitales.

Ya en el 2022 en plena reactivacion econdémica se estaba retornando al trabajo
presencial de forma gradual y con grandes expectativas de crecimiento delante, pero
por los altos niveles de importacion de ropa que provienen de Asia han generado que
varios puestos de ropa en Gamarra sigan vacios y en algunos casos 10s negocios estan
cerrados ya que han tenido que reducir personal y cerrar tiendas porque no pueden
competir con los precios de prendas importadas, este hecho es confirmado por Susana
Saldafia presidenta de la asociacion Empresarial Gamarra Per( quien detalla que mas
de 20,000 locales entre tiendas, talleres y almacenes estan desocupados por la poca
actividad y también informo que durante el primer semestre de este afio solo se alcanzé
un 40% de ventas en comparacién de los niveles prepandemia (2019). Este hecho hizo
que los vendedores mayoristas ya no estan comprando en las mismas cantidades que en

épocas de prepandemia. (Redaccion PQS, 2022).

Por otra parte, es importante mencionar que existe una alta tasa de desempleo en
Lima Metropolitana y en el Pert. Examinando el Informe técnico de la situacion del
mercado laboral en Lima Metropolitana el cual indica que el desempleo en Lima

ascendid a 10,3% lo que se interpreta que “De cada 100 personas de la poblacion



econdmicamente activa (PEA), 90 tenian empleo y 10 buscaban trabajo activamente.
De la poblacion ocupada: 45 tenian empleo adecuado y otras 45 estaban
subempleadas: 14 subempleadas por horas (visible) y 31 por ingresos (invisible).
Mientras que, en el afio 2019, de cada 100 personas que pertenecian a la PEA, 94
estaban ocupadas y 6 buscaban uno activamente. Entre los ocupados, 60 tenian un
empleo adecuado y 34 se encontraban subempleados.” (INEI, 2021). También se indica
en el documento elaborado por el Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo que,
“de las 20 ocupaciones con mayor demanda, resaltan los Representantes comerciales,
que registrdé una demanda importante para el 2022 y una participacion relativa
importante en la Planilla del 2021, donde el representante comercial ocupa el puesto
numero 10 de las ocupaciones mas demandadas en el 2022. Asi mismo en otra seccion
del mismo documento se indica “(Empleo, 2022)” Este dato nos demuestra el duro golpe
que dio el Coronavirus (COVID-19) a todos los sectores laborales y nos permite
identificar la potencial necesidad de vendedores que se encuentran en la bisqueda de

oportunidades laborales.

Por ultimo, si nos trasladamos a los mercados en provincias segin Grecia Jonhson
indica que la poblacion de otras ciudades del pais, es decir en las provincias, aln existe
rechazo a la digitalizacion. Sin duda, el escaso acceso a internet que existe en las
provincias es uno de los factores principales por los cuales el comercio electronico aln

no es significativo en estas zonas.

Segun cifras del primer trimestre de la Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO)
del afio 2020, solo el 40.1 % de los hogares peruanos tiene una conexion de internet en
su vivienda, esto revela que muchas familias ain no pueden acceder al mundo digital.
Otro factor importante es que un gran porcentaje de la poblacion no se encuentre
bancarizado y no tiene acceso a una tarjeta de crédito o débito, por lo cual no puede
realizar compras de forma electrénica. También indica que uno de los principales retos
pendientes del e-commerce consiste en incrementar las ventas online en provincias. La
mayor dificultad del consumidor es que no tiene la confianza para comprar por internet,

ya que la digitalizacion y la ciberdelincuencia crecen al mismo ritmo. (Jhonson, 2021).



La razén por la cual se plantea esta idea de negocio es por la necesidad de las
empresas MYPES de Gamarra de encontrar nuevos mercados, a la alta tasa de
desempleo en vendedores y a la desconfianza en los mercados de provincia notamos
que existe una oportunidad para la elaboracién de una plataforma B2B que permita
intermediar servicios de ventas entre las MYPES de Gamarra y comerciantes de

Provincia a través de vendedores.

1.2.0bjetivos

1.2.1. Objetivo General

El presente trabajo de investigacion plantea como objetivo general: Evaluar la
viabilidad econdmica financiera para la implementacion de plataforma
“TELOVENDO?” la cual es una solucion de intermediacién de servicios de ventas por
comision entre MYPES del sector textil de Gamarra y vendedores.

1.2.2. Objetivos especificos

Como objetivos especificos planteamos:

e Realizar un andlisis del macroentorno y entorno competitivo para identificar
oportunidades y amenazas.

e Realizar un analisis benchmarking con plataformas existentes en el mercado
nacional e internacional.

e Realizar una investigacion de mercado que permita Identificar la demanda potencial
y los componentes necesarios para crear una propuesta de valor para las MYPES y
vendedores del sector textil.

e Elaborar un modelo de negocio para la implementacion de la plataforma
“TELOVENDO”.

e Elaborar el plan de Marketing necesario para el posicionamiento, promocion y
suscripcion a la plataforma.

e Elaborar el plan de operaciones y de tecnologia de la informacion que permita

establecer los recursos y soporte tecnoldgico para la gestion del modelo de negocio.



e Elaborar el plan de administracion y de recursos humanos que brindaran soporte a
la plataforma.
e Determinar la viabilidad econémica financiera de la implementacion de esta

plataforma.

1.3.Justificacién

Gamarra en uno de los méas importantes epicentros comerciales en el Peru y
América del sur, debido a que se compone de una gran cantidad de tiendas, talleres y
almacenes en un espacio geografico de 4 cuadras a la redonda que facilita la negociacion
y el traslado de mercaderias, esto facilita a los comerciantes de ropa de provincias
encontrar todo lo que necesitan en un solo lugar con el inconveniente te tener que
trasladarse 1 o 2 dias a Gamarra y realizar sus compras presenciales y enfrentarse al

desorden, informalidad, estafas y asaltos que son comunes en la zona.

Hasta el momento se han creado diversos medios para potenciar el sector textil en
nuestro pais, como la creacién de diversas plataformas B2B que permiten conectar
empresas de Gamarra con potenciales clientes, pero debido a la falta de confianza de

los comerciantes no se han consolidado o aprovechado como es debido.

Por ultimo, durante el primer semestre del 2022 Gamarra solo alcanzo el 40% de
las ventas en comparacion con los S/ 6.000 millones que alcanzaron en el 2019 teniendo
en cuenta que habia decrecido en 8% en comparacion al afio anterior debido al ruido
politico de entonces (Republica, 2020). Es sin duda un mercado con mucho potencial

para el desarrollo de nuevas plataformas que ayuden a incrementar las ventas.

En el presente trabajo de investigacion pretendemos evidenciar la necesidad de una
plataforma digital de intermediacion entre las MYPES de Gamarra con vendedores que
se encarguen de ser la cara de las empresas y que generen lazos relaciones de confianza
con potenciales clientes, con el fin para generar una mayor cantidad de pedidos que les
permita a las MYPES producir mayor cantidad de prendas para asi reducir costos y

volverse mas competitivos frente a la ropa importada de Asia.



Por los motivos expuestos, el presente trabajo de investigacion plantea evaluar la
viabilidad economica financiera para la implementacion de la plataforma
“TELOVENDO” que es una solucion de intermediacion de servicios de ventas por

comision entre MYPES del sector textil de Gamarra y vendedores.

1.4.Alcance

El alcance del trabajo de investigacion contempla la realizacion de un estudio de
mercado a vendedores y MYPES del sector textil del emporio comercial de Gamarra
con el fin de validar la potencial demanda en el mercado para ambas caras de la

plataforma.

En cuanto al alcance demogréafico por el lado de las MYPES, es del tipo escalable,
inicialmente se enfoca a las pequefias y medianas empresas (MYPES) del emporio
comercial de Gamarra en el distrito de la Victoria del departamento de Lima, con un
potencial escalamiento al sector de grandes empresas, otros sectores de manufactura y

posible expansion a otras regiones o paises.

Para el desarrollo de este plan de negocio se utilizara informaciéon de fuentes
secundarias con no mas de cinco afios de antigiiedad. Asimismo, el levantamiento de
fuentes primarias se realizara mediante entrevistas a expertos y encuestas. Finalmente,

el horizonte de evaluacidn financiera de este trabajo de investigacién es de cinco afos.

El plan de negocio del presente trabajo de investigacion no incluye la

implementacion de la plataforma digital ni la ejecucion de los planes de operaciones.



CAPITULOII. MARCO CONCEPTUAL

Para la realizacion del marco conceptual, se han revisado conceptos claves para el
desarrollo de esta plataforma digital. De esta manera, se define el concepto de
plataforma digital, modelos de negocio de doble cara, economia de plataformas, medios
de pagos electronicos, MYPES y el emporio comercial de Gamarra.

2.1 Plataformas Digitales

El modelo de negocio que proponemos se basa en la construccion de una plataforma
digital. La cual puede ser definida como el lugar en el que ocurren intercambios de
informacion, bienes o servicios entre productores y consumidores, asi como la
comunidad que interactia con dicha plataforma. Es imperativo comprender que la
comunidad en si misma es una pieza esencial de la plataforma digital; sin esa

comunidad, la plataforma digital tiene muy poco valor inherente (Watts, 2020).

Asi también debemos destacar los aspectos clave de una plataforma digital, como
es la facilidad de uso y atractivo inmediato para los usuarios, la confiabilidad y

seguridad, la facilidad de intercambios entre usuarios (Watts, 2020).

2.2 Modelos de Negocio de doble cara

Nuestro modelo de negocios es de doble cara, proporciona una plataforma a dos
grupos de usuarios diferentes donde pueden realizar un intercambio econémico y
obtener beneficios. En los modelos de negocios de dos caras, el proveedor de servicios

y los consumidores dan y reciben valor. (Ricard, 2022).

Nuestra posicion es la de ser un intermediario digital, que permite a las empresas
MYPES del sector de Gamarra conectarse con vendedores independientes, donde
podran identificar productos a ofrecer y realizar transacciones permitiendo asi a los
vendedores recibir una comision por cada transaccion realizada en la plataforma. En
este modelo de negocio no es necesario gestionar inventarios, poseer propiedades o

cuidar la produccion.



Otra de las caracteristicas destacables, de nuestro modelo de negocio de doble cara,
refieren a los ingresos y costos. Los cuales se generan para ambos usuarios en cada lado
de la plataforma. El servicio de la plataforma genera costos al servir a ambos grupos;
mientras, simultaneamente obtiene ganancias de cada uno. Sin embargo, un lado

generalmente esta subvencionado (GetSmarter, 2018).

Dentro de los casos mas significativos de este modelo de negocio podemos
encontrar a Uber en la industria del transporte, Airbnb en el mercado inmobiliario,
Rappi en la industria de pedidos en linea, etc. Se observa que independientemente del
giro del negocio, el papel primordial de este tipo de plataforma es: facilitar el proceso

de intercambio de valor.

Segun Ricard (2022) este modelo aborda los desafios que enfrenta las plataformas

digitales, como por ejemplo cumplir con las expectativas requeridas por los clientes.

2.3 Economia de Plataformas

Podemos definir nuestro modelo de negocio bajo el enfoque de una economia de
plataforma digital. Las cuales albergan servicios que permiten a los consumidores,
empresarios, empresas y al publico en general conectarse, compartir recursos o vender
productos (Fitzgibbons, 2019).

La masificacion de las economias de plataformas digitales ha generado disrupcion
en diversas industrias, reemplazando a los modelos comerciales convencionales. Por
ejemplo, los negocios de alquiler de vacaciones y taxis se han visto interrumpidos por

aplicaciones faciles de usar desarrolladas por compafias como AirBnb, Uber y Lyft.

Otra caracteristica de la economia de plataformas es la existencia de una relacion
triangular entre la plataforma, el proveedor y el cliente, en el cual el trabajo de la
plataforma es conectar a las personas con demanda con las personas que brindan
suministro (Deloitte, 2019).



Dentro de la economia de plataformas se distinguen tres tipos, (1) Plataformas de
transacciones que sirven como un tipo de mercado virtual para varios grupos de
personas como Amazon, Etsy y Facebook; (2) plataformas de innovacion con marcos
tecnoldgicos proporcionados a los clientes que se pueden adaptar al uso individual como
las Microsoft, Oracle y Salesforce y finalmente las (3) plataformas de integracion: esta
es una combinacion de la plataforma de transacciones e innovacion, similar a los

mercados de aplicaciones en linea como Apple App Store o Google Play.

Telovendo es considerada una plataforma de transacciones, ya que facilita la venta
en linea de los productos textiles de las empresas PYMES del sector textil en Gamarra.

2.4 MYPES

La estructura empresarial del pais se encuentra conformada por las micro,

pequefias, medianas y grandes empresas.

Las micro y pequefias empresas (MYPES) son unidades econdmicas constituidas
por una persona natural o juridica, bajo cualquier forma de organizacion que tienen
como objeto desarrollar actividades de extraccion, transformacion, produccion,

comercializacion de bienes o prestacion de servicios.

Las MYPES agrupan a las micro y pequefias empresas. Esta clasificacion se
establece en funcion de sus niveles de ventas anuales: Microempresa con ventas anuales
hasta un monto maximo de 150 Unidades Impositivas Tributarias (UIT) que equivalen
a 742,500 soles y la Pequefia Empresa cuyas ventas anuales superan las 150 UIT, hasta
un monto maximo de 1,700 UIT que equivalen a 8°415,000 soles. En la tabla 2.1. se
observa los ingresos netos anuales por categoria considerando un tipo de cambio de
3.83y la UIT correspondiente al afio 2023 de 4,950 soles.



Tabla 2.1. Limite de Ingresos netos anuales por categoria

Ingresos netos

Ingresos netos anuales

Categoria Rangos (UIT) anuales (S/) aproximados ($)
Microempresas Hasta 150 742,500 193,864
Pequefias empresas | Hasta 1700 8,415,000 2,197,128
Medianas empresas| Hasta 2300 11,385,000 2,972,585
Grandes empresas | Mas de 2300 | Mas de 11,385,000 Mas de 2,972,585

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

La Sociedad de Comercio Exterior del Pert (COMEXPERU, 2021) indica que el
sector privado en el Per( estd conformado, principalmente por micro y pequefios
negocios. En el afio 2021, el 96% de los empleadores en el pais dirigian una MYPE.
Histdricamente, la participacion de las MYPES ha sido cuantitativamente relevante
dentro del empresariado peruano, al mantener una participacion por encima del 91%, lo
que demuestra su importancia en el tejido empresarial del pais. En la figura 2.1. se
observa la estructura empresarial en el Pert en el afio 2021 en donde el 96% corresponde

a MYPES.

Figura 2.1. Estructura empresarial en el Peru 2021
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Fuente: COMEXPERU, 2021.
Elaboracidn: Autores de este trabajo de investigacion

Asi también en el afio 2021, las MYPES emplearon a 7.7 millones de trabajadores

representando el 43% de la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA), evidenciando

Pequefias empresas

I

Medianas y grandes empresas

una mejora de 16.4 puntos porcentuales con relacion al afio 2020.




Estas unidades de negocio registraron ventas anuales por 107,945 millones de soles,
lo que significd un incremento del 78.5% frente a lo reportado en 2020. Esta suma
equivale a un 12% del PBI. Estos resultados se explicarian por una mayor demanda,
producto de la reactivacion econdémica del afio anterior, debido al levantamiento de las

restricciones asociadas para enfrentar la pandemia COVID-19 en nuestro pais.

El presente trabajo de investigacion presenta un plan de negocio para la
implementacion de una plataforma digital de intermediacion de ventas por comision

para MYPES del sector textil en Gamarra.

2.5 Emporio Comercial de Gamarra

El Emporio Comercial de Gamarra es un distrito comercial ubicado en el distrito
de La Victoria en Lima, Peru. Es considerado como el centro comercial textil méas

grande de América Latina y uno de los méas grandes del mundo.

Sus inicios se remontan a la década de 1950, cuando comenzaron a instalarse
talleres de confeccion en la zona. Desde entonces, el emporio ha crecido de manera

exponencial abarcando varias manzanas.

El emporio Comercial de Gamarra es un lugar de gran importancia para la
economia del Perd y se encuentra en constante crecimiento y expansion. Antes de la
pandemia, este importante conglomerado gener6 8,294 millones de soles, aportando 2.5
% al PBI nacional (Agencia Andina, 2021).

Este emporio cuenta con una gran cantidad de tiendas, talleres y fabricas donde se
producen y venden productos textiles, como ropa, accesorios, telas, hilos, entre otros.
En Gamarra se pueden encontrar una gran variedad de productos de diferentes
calidades, precios y disefios, y es conocido por ofrecer precios accesibles y competitivos

en el mercado.

Ademas, es un importante generador de empleo en la ciudad de Limay se considera
también un destino turistico popular.
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Consideramos importante abordar lo que representa el Emporio Comercial de
Gamarra ya que el presente trabajo de investigacion aborda un plan de negocio para la
implementacion de una plataforma digital de intermediacion de ventas por comision

para MYPES del sector textil en Gamarra.
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CAPITULO IIL. MARCO CONTEXTUAL

3.1 Objetivos

En este capitulo se analiza el contexto actual donde se desarrollara la propuesta de
negocio. Para ello utilizaremos herramientas como el analisis PESTEL y el modelo de
las cinco fuerzas de Porter. Finalmente realizaremos un analisis Benchmarking con
propuestas similares existentes en el Per( para identificar fortalezas que pudiéramos

adicionar a nuestro modelo de negocio.

3.2 Analisis PESTEL

A continuacion, se realiza el analisis PESTEL para entender el entorno, la situacién

del mercado.

3.2.1 Factores politicos

La crisis politica en Peri de 2017 al presente se ha venido agudizando, con
tensiones crecientes entre el poder Ejecutivo y el poder Legislativo, provocando asi,
segun el Fitch Ratings, un escenario de elevada incertidumbre politica en perjuicio a la
institucionalidad y gobernabilidad del pais. Tras dos intentos fallidos de vacancia al
expresidente Pedro Castillo, el fallido intento de golpe de estado del expresidente
Castillo el cual concluy6 en su destitucion y posterior detencion. Dando lugar al
nombramiento como presidenta de la republica a Dina Boluarte, quien fuera
vicepresidenta del partido del expresidente Castillo, con todos estos hechos
definitivamente la situacion politica del Per( es incierta, no solo a los ojos de los

peruanos sino a nivel internacional.

Desafortunadamente, la gestion del gobierno de turno genera un inmenso grado de
riesgo politico lo cual se evidencia, segun el Diario Gestién, por un importante grado
de desaprobacion que se estima en un 70%. En este sentido, cabe resaltar, que de

continuar esta crisis politica interna; potencialmente se elevaria el nivel de riesgo-pais
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incrementando asi el costo del financiamiento y el retorno econémico para el desarrollo

de nuestro modelo de negocio.

3.2.2 Factores legales

A nivel nacional uno de los aspectos que se destaca es la basqueda de la aprobacion
de una Asamblea Constituyente, la cual cambiaria la Constitucion vigente del Perq,

norma fundamental en donde se establece un estado de derecho.

Para el desarrollo de nuestro modelo de negocio, de manera especifica, se encuentra
dentro de los marcos normativos mas relevantes el Decreto Supremo N°013-2021-TR,

que aprueba la politica nacional de empleo decente.

En el Peru el ente encargado de regular el régimen laboral de la actividad privada
es el Ministerio del Trabajo y Promocion del Empleo. Asimismo, cabe destacar la Ley
N° 29245: Ley que Regula los Servicios de Tercerizacion, el Decreto Legislativo N°
1048: Decreto Legislativo que Precisa los Alcances de la Ley N° 29245 y el Decreto
Supremo N°006-2008-TR: Reglamento de la Ley N° 29245, del Decreto Legislativo N°
1048 y el Decreto Supremo N° 001-2022-TR, que regula los Servicios de Tercerizacion.
Siendo este ultimo el mas extremo ya que las estipulaciones contempladas en esta
normativa vetan la tercerizacion laboral de tareas que son esenciales para el giro del
negocio de una empresa. Al respecto el diario La Republica sefiala que: “La Comision
de Eliminacion de Barreras Burocraticas (CEB) del Indecopi recibio, hasta el 8 de
septiembre de este afio, 343 denuncias contra el Ministerio de Trabajo y Promocion del
Empleo (MTPE) y la Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral (Sunafil),
cuestionando la legalidad o razonabilidad de diversas medidas contenidas en el Decreto
Supremo n.° 001-2022-TR” (La Republica, 2022).

Mientras, que a nivel global existen tratados internacionales y entidades como la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) encargados de determinar y velar por la
proteccién de los derechos a un trabajo digno de todos los trabajadores. Finalmente, es
importante reconocer que la disrupcion de la tecnologia en el desarrollo de plataformas

de intermediacion; conlleva también situaciones de controversia legal en materia
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laboral. Por ejemplo, el 19 de febrero del 2021, la Corte Suprema del Reino Unido
emitié un pronunciamiento en favor de conductores y repartidores, reconociéndolos
como trabajadores tradicionales en lugar de contratistas independientes, para el
aplicativo Uber. EI modelo de negocio se encontrard dentro del marco legal de la
contratacion laboral general y las leyes de la intermediacion y tercerizacion: Ley
N°26726 que Regula la Actividad de las Empresas Especiales de Servicios y de las
Cooperativas de Trabajadores, Decreto Supremo N°003-2002-TR y la Directiva
Nacional N°001-2010-MTPE, entre otras normas vigentes.

Finalmente, en el aspecto legal se debe de resaltar la carencia de estabilidad en el
Per, teniendo en cuenta que, en su sentido mas radical, se podria afectar severamente
el funcionamiento del libre mercado y, por ende, el equilibrio del ecosistema

emprendedor.

3.2.3 Factores econémicos

De momento las perspectivas econémicas para el Peru son inciertas; considerando
la alta volatilidad derivada de la actual crisis politica y de salud publica que se padece
a nivel nacional por el brote del virus COVID-19. Segun el documento Sintesis de
Reporte de Inflacién de junio 2022, el Banco Central de Reserva del Peri (BCRP),
indica que “a escala internacional, el conflicto bélico europeo y el confinamiento de
China generan una crisis en la economia mundial y una inflacién global, que para el
caso del Peru se ve reflejado en una subida importante en los precios del petroleo, trigo
y otros cereales, que afectan significativamente el incremento de los precios locales para
transporte y alimentos”. En la Fig. 3.1. Precios de Alimentos, Petrdleo y Gas se puede
apreciar el incremento historico que se ha dado, recientemente, en los precios de dichos

bienes a nivel mundial.
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Figura 3.1. Precios de Alimentos, Petréleo y Gas
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De este modo, el BCRP, segun el Reporte de Inflacion: Panorama actual y
proyecciones macroecondémicas 2022 — 2023, elaborado en junio 2022, se indica que
“fendmenos externos impiden que se haya podido cumplir con el rango meta de
inflacion anual establecido por entre 1% - 3%” (BCRP, 2022). Asimismo, se informa
que la inflacion acumulada, en los dltimos 12 meses, para agosto 2022 asciende a
8.40%. Mientras que la inflacion acumulada en los Ultimos 12 meses para agosto 2022,
gue se estima sin tomar en cuenta el incremento de los precios en alimentos y energia,
alcanzaria un 5.39%. Es decir, ain sin considerar los factores externos previamente

sefialados, la inflacién para la economia peruana persiste por encima de su rango meta.

Ante estas condiciones inflacionarias alcistas el BCRP ha utilizado como
herramienta principal a la tasa de interés de referencia; incrementandola
sustancialmente desde principios del presente afio para mitigar el efecto inflacionario,
hasta alcanzar un 6.75% para septiembre del 2022, como se puede observar en la Figura

3.2. Tasa de Referencia de la Politica Monetaria.
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Figura 3.2. Tasa de Referencia de la Politica Monetaria
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Fuente: BCRP

Si bien la politica monetaria del BCRP se genera con el propdsito de estabilizar una
tasa de inflacion dentro del rango meta; se debe destacar que el incremento de la tasa
de interés de referencia se transmite directamente a las entidades del sistema financiero
encareciendo el crédito y desestimulando, finalmente, la inversion privada en el
mercado peruano. En este sentido el BBVA Research en el Per( ha previsto ajustar sus

expectativas de crecimiento para la economia peruana de 2.3% a 2.0% para el afio 2022.

Asimismo, al elevarse la tasa de interés de referencia; el BBVA Research
pronostica que la inversién privada decrecera al menos un 5% para este 2022. Por
principio de prudencia se espera un escenario de recesion econémica generalizada; en
donde una importante cantidad de consumidores opte por alternativas méas baratas o
gratuitas que le permitan compensar la pérdida de su ingreso disponible o que faciliten

el ahorro para tiempos inciertos.

Por otro lado, desde un enfoque global, segin Arellano Marketing, se puede
observar que la guerra comercial entre EEUU y China ha tenido como consecuencia la
imposicion de sanciones comerciales; generando barreras arancelarias y no arancelarias,
las cuales originan dilatacidn y sobrecosto a lo largo de la cadena de abastecimiento;
elevando los precios y dificultando la disponibilidad oportuna de prendas de confeccién
textil que son comercializadas al mercado peruano desde China. Esto representa una
importante oportunidad para los productores textiles en Gamarra en la medida que estos
factores externos mejoran su competitividad frente al consumidor peruano. (Arellano,
2022).
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3.2.4 Factores sociales

El auge de la crisis de institucionalidad y gobernabilidad en el pais ha desatado una
serie de protestas violentas a nivel nacional; lo que se ha visto plasmado en el bloqueo
de carreteras, intentos de toma de aeropuertos, asi como actos de vandalismo contra
diversas entidades del estado. Causando ademas estragos contra la Policia Nacional del
Per(, el deterioro de infraestructura publica y propiedad privada por parte de los
manifestantes. Tales protestas se mantienen hasta el dia de hoy principalmente en el sur

del Per.

Por otro lado, la Sociedad de Comercio Exterior del Perd (COMEXPERU, 2022)
indica que las MYPES emplearon a 7.7 millones de trabajadores en 2021, un 72.4%
mas que en el afio anterior, representando aproximadamente, un 43% de la poblacion
econdémicamente activa (PEA) en el pais. Es decir, en el afio 2021, casi dos de cada
cinco personas que conformaron el mercado laboral trabajaron en una MYPE, este
aumento se deberia por la apertura de negocios y el incremento de la demanda. Un
factor importante que considerar es el incremento de la informalidad en los alrededores
del Emporio Comercial de Gamarra, donde se pude apreciar numerosos comerciantes
ambulantes que venden ropa a un menor precio que el de las tiendas, esto debido a que
no pagan impuestos o alquiler por un local, afectando el ingreso por ventas de las
MYPES. La informalidad ascendi6 a un 86% en el afio 2021, un 1.6% mas que el afio

anterior.

3.2.5 Factores tecnoldgicos

Existe un aumento de poblacion con acceso a Internet en todos los grupos de edad.
Se estima que el 72,5% de la poblacion de entre 6 y mas afios, cuenta con acceso a
Internet (INEI, 2022).

El principal instrumento de acceso a Internet es el teléfono mavil. De enero a marzo

del 2022, el 66,7% de la poblacion de 6 y mas afios que se conecta a Internet lo hizo

desde un teléfono movil; el 19,2% desde el hogar y teléfono mavil; el 5,6% solo desde
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el hogar; el 3,3% desde el hogar, trabajo y teléfono movil; y el 5,2% desde otros lugares.
(INEI, 2022).

Las aplicaciones mdviles también han incrementado su uso. Antes, la prioridad
digital de las empresas era contar con una web para publicar sus productos, pero ahora
el uso de aplicaciones moviles se ha incrementado debido a sus funcionalidades, rapidez
y facilidad de uso. El crecimiento del afio 2022 oscila entre un 30% a 50%. Toda
empresa debe contar con un aplicativo mévil como un canal adicional para poder llegar

a sus clientes. (Gestion, 2022).

Este factor es muy importante ya que podemos indicar que el uso de aplicativos
moviles seguird en aumento no solo para las empresas sino también para las personas
naturales que serian nuestros posibles vendedores, Telovendo es una plataforma digital

de intermediacion por lo que este crecimiento tecnoldgico nos favorece notablemente.

3.2.6 Factores Ecoldgicos y Medio Ambiente

En este aspecto es importante poder desarrollar nuestro modelo de negocio para la
implementacion de una plataforma digital de intermediacidn de ventas en concordancia
con la Politica Nacional del Ambiente 2030 aprobada por el Ministerio del Ambiente;
mediante Decreto Supremo N°023-2021-MINAM. En tal sentido se seguiran las
recomendaciones del Ministerio para hacer estimaciones sobre la huella de carbono de
las actividades econdmicas del proyecto. La proliferacion de plataformas de tecnologias
de la informacién ha significado la reduccidn de impactos ambientales via digitalizacién
de material audiovisual e impreso. Sin embargo, el incremento del almacenamiento y
uso de centros de datos también tiene consecuencias ambientales que son de importante

consideracion.
Asimismo, existen Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones

Unidas que deben de servir como una guia para establecer una politica ambiental

corporativa de desarrollo sostenible.
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3.3 Andlisis Benchmarking

Para nuestro analisis de Benchmarking vamos a considerar, en primera instancia, a

los siguientes emprendimientos que se han desarrollado a nivel nacional.

Se destaca el caso de “GamarraClick.com” la cual inici6 operaciones en el Peru en
el afio 2018, convirtiéndose en el primer portal de intermediacion comercial para
PYMES del emporio comercial de Gamarra, que busca integrar la oferta y la

demanda por servicios de confecciones textiles a nivel nacional.

Asimismo, encontramos relevante mencionar a la plataforma peruana denominada
"Gamarra.com.pe” cuya propuesta de valor se centra en facilitar la comercializacion
en linea para confeccionistas de textiles y prendas de vestir de Gamarra a provincias
del Perd.

Finalmente, debemos destacar la participacion de “Gamarraonlineperu.com”, una
iniciativa que busca facilitar la articulacién entre PYMES de Gamarra y

consumidores regionales a nivel de todo el territorio nacional.

Dentro del anlisis de Benchmarking también vamos a considerar a las iniciativas

que se han venido desarrollando en el plano internacional, entre las que se resaltan:

“Commissioncrowd.com”, la cual es una plataforma integral de la compafiia
Comission Crown la cual brinda herramientas multiples para reclutar, gestionar,
entrenar y monitorear a un equipo de ventas global que se encuentra dispuesto a
trabajar en funcion a las comisiones generadas por sus propias ventas. Lo que
significa un ahorro importante en gastos fijos de personal para las compafiias

afiliadas.

“leaseasalesrep.com”, que es una plataforma de la compania Lease a Sale Rep, una
compariia especializada desde el 2003 en gestionar equipos tercerizados para ventas

corporativas en sectores de: tecnologia y software, salud, soluciones empresariales
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& e-commerce, entre otros. Permitiendo incrementar las ventas de sus negocios

afiliados en un rango promedio del 20% al 150% anual.

3.4 Conclusiones del capitulo

Realizado el andlisis de PESTEL, podemos concluir que el entorno en el cual se
presenta el modelo de negocios propuesto es bastante volatil, tipico de un entorno
VUCA, por lo que sera necesario adoptar una propuesta de valor flexible que permita
la negociacion de comisiones a convenir entre MYPES del sector textil de Gamarra y
representantes de ventas en provincia. Asi como también la incorporacion de un
andlisis financiero de sensibilidad ante variables clave como los ingresos y costos

operativos, respectivamente.

En concordancia con, el entorno descrito, la estructura organizacional sera
horizontal, de modo que facilite el intercambio de ideas desde diversas aristas. Por otro
lado, a pesar de que las perspectivas economicas sean claramente desfavorables, se
espera el surgimiento de emprendimientos de subsistencia o de refugio, los cuales seran
tomados en cuenta en las proyecciones financieras que detallaremos posteriormente.
Finalmente, nuestro modelo de negocios busca no Unicamente ser rentable para los
stakeholders, lo cual se analizara en el capitulo de Plan Financiero del presente Trabajo
de Investigacion, sino también que todos nuestros stakeholders obtengan ganancias a
través de la ejecucion del proyecto Telovendo, ya sea procurando una reactivacion
econOmica para el sector, mediante la creacidon de un nuevo canal de ventas a nivel de
provincias para MYPES de Gamarra; asi como la libre determinacion de comisiones
de venta que mitiguen los efectos nocivos del desempleo o deterioro del ingreso

disponible.
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CAPITULO IV. MODELO DE NEGOCIO

En este capitulo se describe a detalle los dos modelos de negocios tanto para
empresas MYPES del sector textil de Gamarra y para vendedores. Asi mismo se explica

el proceso de cémo se obtiene la version final de ambos modelos.

Para la definicion del modelo de negocio primero se tuvo que validar la idea inicial
de negocio, para realizarlo se uso el método de Lean Startup (Ries, 2011) y realizamos
3 iteraciones del modelo en donde se pudo realizar mejoras sustanciales con la

retroalimentacion obtenido de los expertos en las entrevistas.

La idea inicial del negocio fue en base a la experiencia personal de uno de los
integrantes, en donde una empresa MYPE tuvo malas experiencias con vendedores por
comision, el cual no le cumplié con las ventas ofrecidos y existieron problemas con el
célculo de comisiones, en base a esta experiencia planteamos nuestra primera hipotesis
y realizamos una lluvia de ideas para poder encontrar la problematica y solucion
respectiva a este caso, la primera version planteamos una plataforma digital de
intermediacion entre todas las MYPES de Pert y vendedores independientes de todo el
Perd, pero se percibi6 que contar con mas vendedores no es una necesidad general para

todos los sectores.

Después de diferentes entrevistas con expertos y con nuestro asesor de trabajo de
investigacion nos recomendaron reducir el segmento dado que hablar de MYPES en el
Peru es demasiado amplio y seria dificil poder abarcar las necesidades de todas, para la
segunda iteracién decidimos enfocarnos al segmento de empresas MYPES del sector
Manufactura de Lima, ya que priorizamos que tengan una linea de produccion que
quisieran explotar al maximo, después de validarlo con los expertos se mantuvo la

recomendacion de que aun era un segmento demasiado amplio.

Para la tercera iteracion decidimos enfocarnos solo las empresas MYPES del sector
textil en Gamarra ya que es un conglomerado que rene confeccionistas, almacenes y
comercios de ropa en un solo lugar, el cual facilita el contacto directo con ellas, este

segmento de cliente facilito la creacion del modelo de negocio que presentamos a
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continuacion y es importante mencionar que estas propuestas han sido actualizadas
luego después de las entrevistas y encuestas, y pudimos comprobar la aceptacion del
modelo de negocio por parte de los vendedores y las empresas MYPES del sector textil

de Gamarra.

Para el desarrollo del siguiente modelo de negocio usamos las siguientes

metodologias: Value Proposition Canvas y Lean Canvas.

4.1 Value Proposition Canvas — Empresas MYPES del sector textil de Gamarra

Esta herramienta nos ayudara a encontrar nuestra propuesta de valor y que esté
alineada a las necesidades y expectativas de las empresas MYPES del sector textil en
Gamarra, para elaborarlo nos basamos de sondeos iniciales realizados a empresas,

encuestas y de los resultados de las entrevistas a expertos.
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Figura 4.1. Modelo Value Proposition Canvas empresas del sector textil de Gamarra
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Trabajos de la empresa:

Las empresas MYPES del sector textil de ventas de ropa de Gamarra se caracterizan
por su agilidad, adaptabilidad y capacidad de realizar multiples actividades a la vez,
segun las entrevistas que tuvimos con algunos empresarios de Gamarra nos pudimos
dar cuenta que algunas MYPES cuentas con taller propios y a su vez compran ropa de
otros confeccionistas, otras empresas importan ropa de China para asegurarse de que
sus tiendas tengan la mayor variedad y asi mejorar la oferta hacia sus clientes que
principalmente son las personas que diariamente recorren las calles de Gamarra para
poder abastecer sus tiendas, algunas de las MYPES encuestadas afirman ya vender ropa
hacia provincias y de tener algunos clientes en Trujillo, Ica y Chiclayo que
esporadicamente hacer pedidos de ropa al por mayor y las envian a través de agencias

de viaje.

Es importante para la empresa asegurarse de vender su totalidad de productos, por
lo que es necesario buscar nuevos mercados o lugares donde puedan colocar sus prendas
de vestir y atraer nuevos clientes interesados en comprar sus productos. Ademas, es
esencial controlar los pedidos que reciben de sus clientes al por mayor tanto en Lima
como en las provincias. Cuando sea necesario, también es importante buscar nuevos

vendedores para expandir su presencia en el mercado y aumentar sus ventas.

Una de las principales frustraciones de las empresas MYPES del sector textil de
Gamarra es la fuerte competencia de precio que existe con los productos provenientes
de China ya que esto los obliga a reducir los margenes de ganancia y tener un precio
competitivo en el mercado, por otra parte la alta informalidad y delincuencia que existe
en la zona de Gamarra hace que los gerentes y duefios estén presentes la mayor parte
del tiempo en sus tiendas, talleres o almacenes, también estan constantemente en sus
locales por la desconfianza que tiene de sus propios colaboradores, es por esta razon
que los empresarios de Gamarra no tienen el tiempo suficiente para explorar nuevos
mercados 0 conseguir nuevos clientes, y también se aprecia que en Gamarra existe un
alto nivel de competencia al punto de percibir que es un mercado saturado y que los
compradores terminan comprando al paso en las calles y no llegan a ingresar a las

galerias o tiendas formales.



El equipo de fuerza de ventas actual no es suficiente en determinadas camparias o
altas temporadas, lo que puede resultar en perdida de ventas. Ademas, tener demasiado
stock en el almacén puede dafar la mercaderia y convertirse en perdida, ademas de
impedir la compra de productos novedosos y dar ventaja a la competencia. Los
productos también no se venden bien en temporadas bajas, 1o que agrava la situacion.
La alta rotacion de los vendedores y la frecuente renuncia también es un problema, ya
que conseguir un nuevo vendedor puede demorar semanas y generar una pérdida en

ventas y presencia en el mercado.

En cuanto a las alegrias de la empresa para mejorar el éxito en el negocio de
productos textiles de temporada, es importante encontrar o llegar a nuevos mercados y
lugares donde haya una necesidad de estos productos. Ademas, es crucial agotar
rapidamente el stock de almacén para seguir haciendo negocios de forma dinamica y
contactar, atraer y retener nuevos clientes interesados en el catadlogo de productos. Para
lograr esto, es necesario encontrar a los mejores vendedores con experiencia que puedan
vender los productos de forma efectiva. Finalmente, es importante hacer conocida la
marca en diferentes lugares del pais, evitando en lo posible cualquier accion que pueda

desprestigiarla.

El producto que se ajusta a la problematica presentada es la siguiente: Plataforma
digital de intermediacion que permita conectar a las empresas MYPES del sector textil
de Gamarra con vendedores independientes para que brinden servicios de venta de sus
productos bajo la modalidad de comision, estos servicios serian recurrentes o a demanda
de la empresa en base a un stock y porcentaje de comision definido y acordado

previamente entre ambos.

Los aliviadores de frustraciones que identificamos principalmente son para
maximizar la eficacia en la venta de productos, es importante encontrar vendedores que
puedan ofrecer los productos en determinadas campafas y promociones de la empresa,
asi como conseguir vendedores en otras ciudades que puedan colocar sus productos para
generar ingresos adicionales. Ademas, es necesario conseguir rapidamente un grupo de

vendedores adicionales que puedan vender la mayor cantidad de productos con excesivo
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stock en almacén. Es importante realizar un control de las ventas y comisiones de los
equipos de venta externo y lograr una visualizacion en linea del stock para que los

vendedores puedan conocer la cantidad de stock disponible en el almacén.

El principal creador de alegria que identificamos es que las PYME debe buscar los
mejores vendedores disponibles segun sus necesidades, disponer de vendedores en las
diferentes ciudades del pais listos para vender sus productos, contar con un catalogo
digital con toda la informacion para ser ofertado por los vendedores y tener la opcién
de crear ofertas y descuentos para los vendedores y definir las escalas de comisiones.
Ademas, es importante tener la capacidad de incrementar la cartera de clientes en base

a la cartera de clientes de cada vendedor que se incorpore a la plataforma

4.2 Modelo de Negocio Lean Canvas — Empresas MYPES del sector textil de
Gamarra

Para la visualizacion de nuestro modelo de negocio usaremos el método Lean
Canvas de Ash Maurya dado que es un emprendimiento nuevo y nos permitira visualizar

a los adoptadores tempranos, canales y competidores desde el inicio del analisis.

4.2.1 Segmento de clientes

Para definir el segmento de clientes al que va dirigido nuestro modelo de negocio
se realizaron entrevistas a expertos y encuestas a empresas MYPES, lo que nos permitio
tener mayor claridad sobre los problemas y necesidades de nuestros posibles clientes.
El perfil de las micro y pequefias empresas del sector textil de Gamarra son las dedican
a la venta o fabricacion de productos textiles al por mayor a otras empresas del mismo
rubro en provincias son un blanco ideal para esta oportunidad. Estas empresas deben
ser aquellas que no cuentan con un equipo de reclutamiento dedicado y estan en busca

de nuevos mercados y clientes para aumentar su base de negocios.

4.2.2 Primeros en adoptar

Son las Empresas MYPES del sector textil de Gamarra, con necesidad de expandir

su mercado y contratar mas vendedores y las Empresas enfocadas a las ventas al por
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mayor con altos niveles de inventario y que se encuentren en la bisqueda de expandir

sus ventas por un canal de ventas alternativo.

4.2.3 Problema

Segun las frustraciones obtenidas en el Value Proposition Canvas se obtuvieron los
siguientes problemas: Las MYPES enfrentan varios problemas en el area de ventas,
incluyendo la dificultad para ingresar a otros mercados lejanos, la falta de incorporacion
de tecnologias actuales, la insuficiencia de equipos de ventas durante las temporadas
altas, la alta rotacion de vendedores, un proceso de reclutamiento de vendedores largo
y costoso que les hace perder ventas, y la necesidad de gestionar eficientemente las
ventas de sus equipos y tener claridad en el calculo de comisiones de los vendedores.
Estos problemas son clave para el éxito de las MYPES en el sector textil y deben ser
abordados de manera adecuada para lograr un crecimiento sostenible y una expansion

efectiva en nuevos mercados.

4.2.4 Propuesta de Valor

Basados en los problemas determinados previamente y considerando las alegrias
obtenidas en el Value Proposition Canvas de las empresas MYPES, la propuesta de

valor de nuestro modelo de negocio contempla lo siguiente:

Las empresas MYPES del sector textil de Gamarra contaran con una red de
vendedores en diferentes localidades para expandir su cartera de productos a nuevos
clientes a cambio de una comisidn previamente acordada. Ademas, estas empresas
podran definir un stock reservado y trabajar con uno o varios vendedores en la misma
oferta para optimizar sus recursos y cubrir eficientemente el territorio seleccionado. Con
la plataforma en linea, las MYPES podran ver el progreso de los contactos y ventas
realizados por los vendedores y registrar los pedidos automaticamente para concretar
las ventas.

Estas caracteristicas representan la propuesta de valor ya que no existe solucién

similar en el mercado.
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4.2.5 Ventajas Injustas

La principal ventaja que ofrece este modelo de negocio es que seria la primera
plataforma en conectar MYPES con vendedores independientes y enfocada en el sector
textil de Gamarra, no todas las ventas se pueden concretar por e-commerce 0 por la via
digital, en este rubro la presencia del vendedor y las ventas cara a cara son claves para
alcanzar los objetivos de las MYPES que es la rentabilidad y un modelo win-win (Ganar

Ganar) tanto para las MYPES como para los vendedores.

4.2.6 Solucién

Luego de haber entendido la problematica y conocer las necesidades de las
empresas MYPES en relacién con el proceso de ventas, a continuacion, se propone

como resolverlo.

Proponemos una solucién que consiste en una plataforma digital de intermediacion
entre las empresas MYPES del sector textil de Gamarra y una red de vendedores
independientes. La plataforma funciona con la publicacion de requerimientos de
vendedores por parte de la empresa, los vendedores aceptan los términos y comienzan
con el servicio de venta que culmina cuando se termina el stock o si la empresa cancela
la publicacion. Al final, la empresa realiza el pago de la comisidén pactada a los
vendedores por las ventas realizadas y entregadas al cliente final. Ademas, incluimos
una opcion para que la empresa pueda crear un catalogo digital de productos con un
disefio compacto y novedoso, y una aplicacion para smartphones y tablets para facilitar

la venta y promocién de sus productos.

4.2.7 Canales

Para mantener la comunicacion con las empresas MYPES usaremos los siguientes
canales: Primero la plataforma de intermediacion propuesta contard con una pagina web
que mostrard informacion detallada sobre las caracteristicas y funcionalidades del
servicio, ademas, estara disponible una aplicacion mdvil para smartphones y tablets
tanto para sistemas operativos Android como Apple, donde los usuarios podran
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registrarse y tener contacto directo con la red de vendedores. Ademas, se utilizaran redes
sociales como Facebook, Instagram y WhatsApp Business para captar nuevos clientes
y llegar a un publico mas amplio. Para brindar un mejor servicio al cliente, se espera
contar con un contact center que realice llamadas inbound y outbound a potenciales

clientes, asi como brindar soporte tanto por teléfono como por correo electronico.

4.2.8 Métricas claves

Nuestra plataforma digital de intermediacion brindara un seguimiento y analisis
detallado sobre la cantidad de descargas tanto en Android como en IOS, asi como el
crecimiento y pérdida de usuarios en ambos sistemas operativos. Ademas, se
monitorearan las interacciones de los usuarios y la cantidad de pedidos por empresa, la
venta total por producto, vendedor y empresa, asi como la cantidad total de
transacciones enviadas y despachadas al cliente final. Finalmente, se registraran la
cantidad de empresas registradas y con ofertas activas y la cantidad de vendedores

registrados y disponibles.

4.2.9 Alternativas Existentes

En nuestro pais, las empresas publican ofertas de trabajo para vendedores en
paginas web como Bumeran y Computrabajo, pero el proceso de contratacidn se realiza
de forma tradicional y la etapa de ventas es manual, especialmente para las MYPES del
sector B2B. Aunque existe una solucion similar llamada "Frilea", que conecta empresas
con freelancers de fotografia, disefiadores graficos y desarrolladores, no es
especializada para vendedores y no resuelve el problema de la transparencia en el
calculo de las comisiones. En Estados Unidos existe la plataforma "Lease a Sale" que
ofrece un vinculo laboral entre los vendedores y la empresa, enfocandose en convertirse
en una extension del area de ventas. Por otro lado, en Francia, Inglaterra y EE. UU.
existe la plataforma "Commision Crown", que se denomina la red de vendedores para
empresas del sector B2B, y sera detallada en el analisis de benchmarking para resaltar

la diferenciacion con nuestra propia plataforma.
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4.2.10 Estructura de Costos

Los principales costos de nuestro modelo de negocio son los siguientes:
e Costo del desarrollo de la aplicacion para empresas tanto para Android y 10S.
e Costo de mantenimiento de la plataforma y nuevos desarrollos.
e Costo de la arquitectura en la nube.
e Remuneracion del personal administrativo.

e Costo de servicios de marketing digital.

4.2.11 Flujo de Ingresos

La forma en que este modelo de negocios generara ingresos es de la siguiente
forma: las empresas realizaran un pago unico de membresia para formar parte de la
plataforma y se le brindara un periodo de prueba de 30 dias a todos los nuevos clientes,
ademas las empresas MYPES realizaran un pago fijo por si quieren realizar una
integracion directa con su ERP o sistemas de ventas, pero el principal ingreso sera una
comision por cada transaccién efectuada, por ultimo, otro ingreso adicional sera por

incluir publicidad y promoverlo en la red de vendedores.

4.2.12 Lienzo

El Lienzo Lean Canvas para las empresas MYPES del sector B2B es el siguiente:

40



Figura 4.2. Lienzo Lean Canvas empresas MYPES
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4.3 Value Proposition Canvas — Vendedores

Esta herramienta nos ayudara a encontrar nuestra propuesta de valor que esté alineada a las necesidades y expectativas de los vendedores

(uno de nuestros clientes de doble cara); para elaborarlo nos basamos de sondeos iniciales realizados a vendedores y de los resultados de las

entrevistas a expertos.

Figura 4.3. Modelo Value Proposition Canvas de Vendedores
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Para determinar el trabajo del vendedor nos hemos basado en las diversas
entrevistas que tuvimos con vendedores de diferentes rubros con lo cual pudimos
coincidir en lo siguiente, Los vendedores que ya cuentan con clientes por lo general al
inicio del dia confirman la cantidad de stock y las promocional disponibles para tener
en cuanta cuanto es lo que puede vender durante el dia y de alguna manera comunicar
sobre posibles nuevos descuentos y promociones, luego de esta actividad suele
planificar la ruta el cual tomara para realizar su recorrido en busca de nuevos clientes y
convencerlos de realizar compras de los productos de su cartera, esto se realiza
presentando algun catalogo fisico o digital o simplemente diciéndole de forma verbal
cuales son las bondades y beneficios de su producto con el fin de realizar una

recordacion de marca e incentivar a la compra.

El principal objetivo del vendedor es concretar un pedido de venta y llegar al
denominado pedido de compra/venta, incluyendo las cantidades por cada producto
seleccionado por su cliente, luego el siguiente paso es contactar con la empresa
poseedora del producto para transferir el pedido, este pedido se puede realizar de forma
telefonica, correo electronico, WhatsApp, por aplicativo customizado y de forma
presencial en las oficinas de la empresa, al margen del proceso descrito el vendedor
realiza actividades estratégicas en cual tiene que estar contantemente evaluando su
cartera de clientes para saber en qué momento retirar a un cliente o agregar a alguno
nuevo y por lo general las MYPES siempre se encuentran en la busqueda de los mejores
clientes, una de las cualidades del vendedor es siempre estar en alerta constante y
analizar de forma critica todo su entorno para entender que acciones o estratégicas
utilizar con su mercado, ya que nadie conoce mejor el territorio de vendedor mas que el

mismo.

Por otra parte, en la otra cara de la moneda la principal frustracion del vendedor se
debe ano con la lista de precios y promociones actualizadas antes de iniciar su recorrido
diario, mas aln existe un gran malestar cuando la empresa Mype no le reconoce sus
comisiones completas al traspapelarse algin periodo. Es también conocido que una de
las principales frustraciones es no contar con alguna herramienta adecuada para el
registro y manejo de la informacion, tener que llevar el registro de forma manual es muy

complicado y dificil de aprender al primer intento. Mas aun tener que llamar por



teléfono para transferir el pedido es realmente una pérdida de tiempo ya que el vendedor
no dispone de herramientas adecuadas para su gestion en el campo, es probable que las
operadoras seas recursos limitados y tiendan a sobrecargarse y a poner en cola a los

vendedores que estan a la espera de su pago.

Por ultimo, una de las principales cosas mas dificiles que tiene que hacer el
vendedor es realizar el reporte de sus ventas de forma presencial, lo consideran una
pérdida de tiempo total ya que el stock que tiene en pedido puede ser tomado por otro
vendedor y esto podria afectar sus ingresos con una comision no reconocida por falta

de stock.

Para las alegrias del vendedor fue relativamente mas sencillo ya que no fue dificil
ser expresado por los vendedor, muchos de ellos coincidieron que les fascina encontrar
nuevas empresas que brinden excelente comisiones, sobre todo grandes empresas que
vendan maquinarias avanzadas en donde el precio es muy elevado, otras de las alegrias
mas mencionadas por los vendedores es encontrar nuevos clientes a quienes vender sus
productos representados y por ultimo mejorar su gestion en el campo con alguna
herramienta digital, ya que tomar notas en cuadernos o agendas no es lo mas practico

para este rubro tan competitivo.

El producto que se plantea para la problemética descrita es la creacion de una
plataforma digital de intermediacion que permita conectar al vendedor con empresas
MYPES del emporio comercial de Gamarra ofertando la venta de productos textiles y
asi los vendedores podran ofrecer sus servicios de ventas por comisién, estos servicios
serian tomado en base a la decisién del vendedor y a las condiciones comerciales

definidas por la empresa y aceptadas previamente por el vendedor.

Los aliviadores de frustraciones que podemos mencionar son el Registro de pedidos
en tiempo real sin demoras o esperas, tener la informacion de precios y promociones en

tiempo real y Gestionar la cartera de clientes de forma eficiente y sus recorridos.

Los creadores de alegrias del vendedor son contactar con empresas que estan en

busqueda de expandir sus servicios de venta 0 empresas que quieran incorporar mas
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productos a sus carteras y asi aumentar la posibilidad de generar mas ingresos y también
empresas que quieran contar con herramientas de gestion de comisiones, clientes y rutas

de forma automatizada.

4.4 Modelo de Negocio Lean Canvas — Empresas del sector B2B

Para la visualizacién de este segundo modelo usaremos también el método Lean
Canvas de Ash Maurya y entenderemos mejor la propuesta de valor para los

vendedores.

4.4.1 Segmento de clientes

Para definir el segmento de clientes al que va dirigido este segundo modelo de
negocio se realizaron entrevistas a expertos y encuestas a vendedores, lo que nos
permitié tener mayor claridad sobre los problemas y necesidades en particular de los

vendedores.

Para el perfil del vendedor buscamos vendedores independientes con experiencia,
asi como también aquellos que estén buscando incrementar sus ingresos o generar
ingresos adicionales, ya sea que tengan un empleo o no. También estamos interesados
en personas con habilidades de ventas y dispuestas a autogenerarse ingresos. Ademas,
el publico en general con buen nivel de comunicacion oral, sin empleo fijo y con muchas

ganas de trabajar y generar ingresos adicionales también son bienvenidos.

Los primeros usuarios en adoptar la solucion serian los vendedores independientes
de las ciudades de provincia entre 18 a 25 afios y el publico en general con buen nivel

de comunicacion oral sin empleo fijo entre 18 y 25 afios.

4.4.2 Problema

Segun las frustraciones obtenidas en el Value Proposition Canvas se obtuvieron los
siguientes problemas: Los vendedores enfrentan una serie de desafios, incluyendo la

falta de oportunidades para generar mas ingresos, una gestiéon manual de sus labores y
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la necesidad de ubicar empresas a quien ofrecer sus servicios de ventas y generar
ingresos por comision. Ademas, no contar con una lista de precios y promociones
actualizadas antes de empezar el dia puede ser un obstaculo y causar malestar cuando
la empresa no reconoce sus comisiones completas debido a errores en el registro de

pedidos.

El registro de pedidos por teléfono puede ser complicado si la operadora esta
ocupada registrando pedidos de otros vendedores, y la incomodidad de tener que ir
presencialmente a la empresa para cuadrar sus comisiones y cobrarlas puede ser una

carga adicional.

4.4.3 Propuesta de Valor

Basados en los problemas determinados previamente y considerando las alegrias
obtenidas en el VValue Proposition Canvas de los vendedores, la propuesta Unica de valor

de nuestro modelo de negocio contempla lo siguiente:

Los vendedores tendran acceso a una red de empresas del sector textil de Gamarra
que ofreceran trabajos por comision, y los vendedores podran elegir aceptar o rechazar
la oferta. Una vez que hayan llegado a un acuerdo, el vendedor podréa ofrecer las carteras
de productos a nuevos clientes de su red de contactos y generar ingresos por comision.
Los vendedores también tendran la posibilidad de elegir mas de una empresa MYPES
para representar y diversificar su cartera de productos, lo que les permitird generar mas
ingresos. Ademas, el vendedor podra enviar los pedidos en linea a las MYPES vy recibir
el pago directamente a su cuenta bancaria una vez que haya cumplido con el objetivo

comprometido.

Estas caracteristicas representan la propuesta de valor Unica para el vendedor ya

que no existe solucion similar en el mercado.

4.4.4 Ventajas Injustas

La principal ventaja que ofrece este segundo modelo de negocio es similar al

primero ya que se trata de una plataforma digital que conecta empresas MYPES del
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sector textil de Gamarra con vendedores independientes, debido a que no todas las
ventas se pueden concretar inicamente por e-commerce 0 por la via digital para este
sector, la presencia del vendedor es clave y las ventas cara a cara o venta directa son de
suma importancia para alcanzar los objetivos de los vendedores que es generar mayores

ingresos.

445 Solucién

Luego de haber entendido la problemética y conocer las necesidades de las empresas
MYPES en relacién con el proceso de ventas, a continuacion, se propone como

resolverlo.

La Solucién que proponemos es la creacion de una plataforma digital de
intermediacion entre empresas MYPES del sector textil de Gamarra y una red de
vendedores independientes, donde inicia con la busqueda de vendedores potenciales por
localidad, luego la MYPES le enviara una propuesta de comision que debera ser
aprobada por rechazada por el vendedor, luego de llegar a un acuerdo el vendedor
recibira el catdlogo de productos y ofertas y empezara con su trabajo de campo
ofreciendo a sus principales clientes, cuando haya concreto una venta registrar el pedido
en la aplicacién el cual lanzara una notificaciéon a la MYPES con el pedido listo para
ser despachado, al final el proceso de compra — venta la MYPES deposita la comision
pactada al vendedor, este proceso se realizara hasta agotar el Stock definido por
MYPES.

Parte de la solucidn incluye crear una aplicacion para smartphones y tablets que
permita usar los catalogos digitales y se convierta en una herramienta indispensable

para la venta y promocién de sus productos.

4.4.6 Canales

Para mantener la comunicacién con las MYPES usaremos la plataforma de
intermediacion cuenta con una pagina web que muestra informacién detallada sobre las

caracteristicas y funcionalidades del servicio. Ademaés, esta disponible una aplicacion
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movil para smartphones y tablets tanto en sistemas operativos Android como Apple,
que permite a los usuarios registrarse y tener un contacto directo con la red de empresas
MYPES del sector textil de Gamarra. La plataforma también utiliza redes sociales como
Facebook, Instagram y Whatsapp Business para captar a nuevos vendedores y dar a

conocer su servicio a una audiencia mas amplia.

447 Métricas claves

La plataforma de intermediacion monitoreara y analizara diversos indicadores para
evaluar su efectividad y mejorar su servicio. La cantidad de descargas de la aplicacion
tanto en Android como en 10S, el crecimiento y la pérdida de usuarios, la cantidad de
interacciones de usuarios, la cantidad de pedidos enviados a la MYPES, la venta total
por producto y MYPES, la cantidad total de transacciones enviadas y despachadas al
cliente final, la cantidad de vendedores registrados y disponibles, la cantidad de
vendedores por localidad y el tiempo promedio de disponibilidad de los vendedores
seran algunos de los indicadores que se evaluardn para mejorar y optimizar la

plataforma.

4.4.8 Alternativas Existentes

En nuestro pais, no existe una plataforma similar que conecte a vendedores con
empresas MYPES del sector textil de Gamarra, ya que las empresas publican ofertas de
trabajo en paginas web como bumeran y computrabajo y realizan el proceso de
contratacion de forma tradicional. Ademas, la mayoria de las empresas MYPES del
sector textil de Gamarra manejan la gestién de pedidos de forma manual. Aunque
existen plataformas como Frilea que conectan empresas con freelancers, no es una
solucion especializada para vendedores y no soluciona el problema de la transparencia
en el célculo de comisiones entre MYPES y vendedores. En el extranjero, existen
plataformas como Lease a Sale y Commission Crown que ofrecen servicios similares a
nuestra propuesta, pero en nuestra plataforma se destacara la diferenciacion con ellas

en términos de funcionalidad y caracteristicas.
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449 Estructura de Costos

El costo total del desarrollo de la aplicacion, mantenimiento de la plataforma,
arquitectura en la nube, remuneracién del personal administrativo y servicios de
marketing digital se estima en una cantidad significativa que incluye los costos de
desarrollo de la aplicacion para Android y IOS, el costo de mantenimiento de la
plataforma y nuevos desarrollos, el costo de la arquitectura en la nube, la remuneracién

del personal administrativo y el costo de servicios de marketing digital.

4.4.10 Flujo de Ingresos

Se generan ingresos en base a comisiones de venta para los vendedores de la
plataforma Telovendo, lo cual nos permite consolidar nuestro flujo de ingresos

constante por suscripcion a las MYPES del Emporio Textil de Gamarra.

En este sentido la aplicacion se distribuye de forma gratuita a todos los vendedores
para poder obtener la mayor cantidad posible, siendo esta la propuesta de valor méas
atractiva para las MYPES vy asi potenciar el modelo por suscripcion que es ingreso
principal de nuestro modelo de negocio.
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4411 Lienzo

El lienzo Lean Canvas para el modelo de negocio del lado del vendedor se muestra en la siguiente figura.

Figura 4.4. Modelo Lean Canvas para vendedores

MODELO LEAN CANVAS

Problema

Solucion

Propuesta de valor

Ventajas

Clientes

o Falta de oportunidades
para generar ingresos

e Trabajo manual

o Necesitan encontrar
empresas textiles
confiables

e Aplicacion mévil con
oportunidades de negocio de
venta de prendas de vestir de
Gamarra.

ePlataforma digi
intermediacion

ofrecer servicios de
ventas a MYPES

tal de ePrimera Plataforma de
para intermediacién entre
MYPES del sector textil y
vendedores en el Perl y

Ameérica del Sur

oVendedores independientes a nivel nacional.

eComerciantes que deseen ganar por comision.

eVendedores itinerantes.

ePUblico en general con conocimientos de ventas al por
mayor en otros rubros.

ePublico en general con alta motivacion y poder de
convencimiento.

eCommision Crowd

eCantidad de MYPES
eCantidad de Vendedores

comisién

eRedes Sociales

Alternativas Métricas Concepto a alto nivel Canales Adoptadores tempranos
oL ease a Sales e\/olumen de ventas eVende ropa de ¢ Aplicacién movil eVendedores independientes entre 20 y 30 afios.
eFrilea eCantidad de transacciones Gamarra y gana por o Sitio web

Costos

Ingresos

o Gastos de marketing

eConstruccién de la Plataforma

o Mantenimiento de la plataforma
e Arquitectura de la nube

o Gastos administrativos

ePago de membresia mensual version completa

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracidon: Autores de este trabajo de investigacion




CAPITULO V. INVESTIGACION DE MERCADO

En el presente capitulo explicaremos el proceso y metodologia empleada durante la

realizacion de la investigacion de mercado.

5.1 Metodologia de investigacion

Como metodologia de investigacion se considerd la realizacion de una investigacion

mixta, tanto cualitativa como cuantitativa.

Para el andlisis cualitativo utilizamos como herramienta principal la entrevista, la
cual fue aplicada a expertos vinculados directamente con el plan de negocio propuesto,
estas entrevistas nos permitieron conocer las fortalezas y debilidades de nuestro modelo

de negocio, asi como el de identificar conceptos clave para el disefio de las encuestas.

Para el analisis cuantitativo utilizamos como herramienta las encuestas aplicadas a
las MYPES del sector textil de Gamarra, estas encuestas nos permitieron identificar el

interés de la poblacion objetivo respecto al modelo de negocio.

El proceso metodologico utilizado para la investigacion de mercado considerd los

siguientes pasos:

e Definicidn de factores para el disefio de la entrevista.

e Elaboracién de preguntas para la entrevista de los expertos.
e Realizacion de entrevistas a expertos.

e Analisis cualitativo.

e Disefio de las preguntas para las encuestas.

e Realizacion de las encuestas.

e Andlisis cuantitativo.



5.2 Andlisis cualitativo

5.2.1 Objetivos

Los objetivos del andlisis cualitativo:

e Validar el modelo de negocio identificando sus fortalezas y debilidades.

e Identificar las caracteristicas mas valoradas en este tipo de servicios de
intermediacion.

e Identificar conceptos clave necesarios para el disefio de las encuestas.

5.2.2 Entrevistay perfil del entrevistado

Se realizaron cuatro entrevistas para conocer los diversos puntos de vista de nuestro
modelo de negocio tanto del lado de las MYPES del sector textil en Gamarra como del
lado de los vendedores. Asi también como nuestro modelo de negocio comprende el
uso de una plataforma digital de intermediacion se considerd importante contar con las

opiniones desde el lado tecnoldgico y legal.

El perfil requerido para tal fin fueron administradores de tiendas MYPES del sector
textil en Gamarra, personal con experiencia y habilidades en ventas, expertos en

aspectos legales y en tecnologias de la informacion.

Las entrevistas fueron planificadas con cada uno de los entrevistados considerando
la disponibilidad de estos y ejecutadas a través de reuniones por videoconferencia via

la plataforma Google Meets y Zoom.

5.2.3 Metodologia

Es importante contar con informacion de los actores de nuestro modelo de negocio
para asi lograr optimizar el modelo y la plataforma digital de intermediacion, para ello

identificamos una serie de objetivos que debemos de conocer para que en base a los

45



resultados podamos ofrecer una experiencia mas satisfactoria y personalizada a nuestros

clientes. En la tabla 5.1 se observa los criterios definidos para elegir a los entrevistados.

Tabla 5.1. Criterio para elegir entrevistados

sector Textil

CRITERIO OBJETIVO
General Conocer el contexto actual de las MYPES del sector textil en Gamarra.
MYPES del Conocer las opiniones de las MYPES sobre este modelo de negocio, sus

requerimientos y expectativas

Conaocer las opiniones de los vendedores sobre este modelo de negocio, sus

Vendedores C. .
requerimientos y expectativas.
Plataforma Determinar la viabilidad de implementar una plataforma digital de intermediacion
- de ventas por comisién entre MYPES del sector textil y vendedores, identificar
Digital ; .
arquitecturas recomendadas y aspectos de seguridad.
Aspectos Conocer cuales son las responsabilidades legales de un negocio de intermediacion.
Legales
Modelo de Conocer otros puntos de valor sobre este modelo de negocio.
Negocio

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacién

5.2.4 Elaboracién de la entrevista

Para satisfacer los objetivos previamente planteados, los miembros del equipo del

presente trabajo de investigacion asumieron el papel de investigadores y coordinaron

entrevistas con los expertos a través de Google Meets y Zoom.

Se prepararon entrevistas para los expertos con 18 preguntas, cabe resaltar que

estas preguntas fueron elaboradas de manera neutral sin ningln tipo de sesgo, a fin de

obtener respuestas auténticas.

Las entrevistas se llevaron a cabo de manera abierta para permitir que los

entrevistados se explayaran en sus respuestas. Se seleccionaron cuidadosamente 4

expertos que pudieran proporcionar informacion relevante sobre nuestro modelo de

negocio.

Las preguntas y las entrevistas realizadas se encuentran transcritas y figuran en la

seccion anexos. (Véase Anexo Il. Entrevistas a expertos).
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5.2.5 Resultados de las entrevistas

Luego de cada entrevista, como equipo nos juntamos para analizar las respuestas
recibidas por los entrevistados procediendo con su transcripcion. Como parte del
analisis discutimos cada respuesta y la interpretacion que le daba cada miembro del

equipo.

En general con los entrevistados, se valido los aspectos de la implementacion de
una plataforma digital de intermediacion de ventas por comision entre MYPES del

sector textil en Gamarra y vendedores.

La informacion recopilada de las entrevistas ayudd a mejorar y optimizar nuestro
modelo de negocio y la plataforma digital de intermediacién para satisfacer mejor las

necesidades y expectativas de las MYPES y vendedores del sector textil en Gamarra.

Asi mismo los resultados de la entrevista servirdn para la elaboracion de la

encuesta.

5.3. Andlisis cuantitativo

5.3.1 Entrevistay perfil del entrevistado

A continuacion, se presenta los objetivos de este analisis cuantitativo:

e Identificar el interés de la poblacion objetivo respecto al modelo de negocio.

e Identificar el porcentaje de comisidén promedio a otorgar a los vendedores por ventas
realizadas.

e Identificar la suscripcion mensual promedio a la plataforma.

e ldentificar las funcionalidades de la plataforma mas valoradas por la poblacién

objetivo.

5.3.2 Encuesta y determinacién del grupo objetivo de estudio.

La encuesta estuvo dirigida a las MYPES del sector textil en Gamarra. Estas
encuestas se realizaron de forma presencial con los respectivos protocolos de seguridad.
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5.3.3 Tamaiio de la muestra MYPES

Esta fue conformada por las MYPES del sector textil de Gamarra. El mercado total
identificado en esta primera etapa es de 8,720 MYPES del sector textil en Gamarra
segun datos extraidos del directorio de MIPYME (Produce, 2020). Para determinar el

tamario de la muestra se considera lo siguiente:

e Tamafio de la poblacion: 8720, representa la cantidad total de MYPES del sector
textil en Gamarra.
e Margen de error: 5%

¢ Nivel de confianza: 95%

Para este proceso se aplico un tipo de encuesta probabilistico que sera dirigido a
nuestra poblacion objetivo. Se utilizo la siguiente formula en la figura 5.1 usada por la
calculadora del sitio web Survey Monkey (Monkey, Sample Size Calculator, 2023)

especializado en encuestas:

Figura 5.1. Formula de calculo del tamafio de muestra

z2xp (1-p)

82

Tamano de la muestra =

Zxp(1-
(z P; P))
e“N

1+

Para el calculo de Puntuacion Z nos basamos en el cuadro de la figura 5.2, en

nuestro caso se utilizé el valor de 1.96 al tratarse de un nivel de confianza del 95%.

Figura 5.2. Nivel de Confianza
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Nivel de confianza deseado Puntuacioén z

80 % 1.28
85 % 144
90 % 1.65
95 % 1.96
99 % 2.58

Donde:
e N: Poblacion
e Z:Nivel de confianza
e p: Factor de probabilidad éxito
e (Q: Factor de probabilidad fracaso

e e: Margen de error

Aplicando la formula anterior y usando la calculadora web de tamafio de muestra
de SurveyMonkey se obtiene que el tamafio de la muestra es igual a 368 que seran

encuestados de forma aleatoria, como se muestra en la figura 5.3.

Figura 5.3. Célculo del tamafio de la muestra

ﬁ Productes Vv Soluciones v Recursos Vv
SurveyMonkey Inicia sesion | Suscribete gratis
by

momentive

Planes y precios

Calcula el tamano de tu muestra

Tamafio de la poblacién @ Nivel de confianza (%) © Margen de error (%) ©

8720 95 v 5

Tamaiio de la muestra

368
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5.3.4 Tamario de la muestra vendedores

Esta fue conformada por la poblacion econémicamente activa actualmente
desocupada y aspirante, es decir que no se encuentran trabajando y que corresponde a
231 mil personas segun datos extraidos del INEI (INEI2021marzo, 2023). Para

determinar el tamafo de la muestra se considera lo siguiente:

e Tamafio de la poblacion: 231,000 que representa la cantidad total de potenciales
vendedores.
e Margen de error: 5%

¢ Nivel de confianza: 95%

Para este proceso se aplico un tipo de encuesta probabilistico que sera dirigido a
nuestra poblacion objetivo. Se utilizo la siguiente formula en la figura 5.4 usada por la
calculadora del sitio web Survey Monkey (Monkey, Sample Size Calculator, 2023)

especializado en encuestas:

Figura 5.4. Formula de calculo del tamafio de muestra

z2xp (1-p)

82

Tamano de la muestra =

Zxp(1-
(z P; P))
e“N

1+

Para el calculo de Puntuacion Z nos basamos en el cuadro de la figura 5.5, en

nuestro caso se utilizé el valor de 1.96 al tratarse de un nivel de confianza del 95%.

Figura 5.5. Nivel de Confianza

50



Nivel de confianza deseado Puntuacioén z

80 %
85%
90 %
95 %

99 %

Donde:
o N: Poblacion

o Z: Nivel de confianza

1.28

1.44

1.65

1.96

2.58

e p: Factor de probabilidad éxito

e (Q: Factor de probabilidad fracaso

e e: Margen de error

Aplicando la formula anterior y usando la calculadora web de tamafio de muestra

de SurveyMonkey se obtiene que el tamafio de la muestra es igual a 384 que seran

encuestados de forma aleatoria, como se muestra en la figura 5.6.

Figura 5.6. Calculo del tamafio de la muestra

Calcula el tamano de tu muestra

Tamano de la poblacion ®

231000

Nivel de confianza (%) ® Margen de error (%) ©®

95 w 5

Tamafo de la muestra

384
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5.3.5 Elaboracioén de la encuesta

El objetivo de la encuesta fue determinar la demanda de una solucion de
intermediacion de ventas por comision entre MYPES del sector textil de Gamarra y

vendedores.

Variables objetivo: Estas variables se identificaron a partir del estudio realizado
durante la etapa de investigacion exploratoria, estas son:

e Aceptacion del modelo

Importe de comision a pagar a los vendedores.

e Importe a pagar por la suscripcion mensual.

e Funcionalidades més requeridas dentro de la plataforma.
e Afios de experiencia requerida por los vendedores.

e Mercados de preferencia

Aspectos de elaboracion: La encuesta fue elaborada con la herramienta Google
Forms y presenta 3 secciones claramente diferenciadas. En la primera seccion se busca
obtener informacion sobre el perfil de la MYPES encuestadas, en la segunda seccion su
interés en ser parte de la plataforma digital de intermediacion y en la tercera seccion de
acuerdo con la respuesta anterior se busca capturar sus preferencias con relacion a

nuestro modelo de negocio.

Validacion: Durante la elaboracion de la encuesta fue necesario validar las
preguntas con personal con un minimo de experiencia en el rubro textil quienes

consideraron que la encuesta cuenta con la calidad suficiente para ser ejecutada.

Ejecucion: La encuesta se aplico presencialmente en diversos puntos del Emporio
Comercial de Gamarra durante los meses de setiembre y octubre del afio 2022,el primer
centro comercial que encuestamos fue Gama Moda Plaza y todos los integrantes
encuestaron en conjunto cada stand o tienda de la galeria para familiarizanos con las
preguntas y se aprovechd el horario de 9am a 12pm ya que los comerciantes recién
estaban llegando a sus puestos de trabajo, o se encontraban arreglando su local o

acomodando su mercaderia, en general de cada 5 encuestas nos respondian 4 y 1 nos
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pedian volver en otro momento, fue sorpresiva la acogida, la apertura y el interés que
los comerciantes al finalizar la media tarde a buen ritmo de encuestas ya que el tiempo
de duracién de la encuesta fue entre en 5 a 10 minutos debido a la cantidad de preguntas
realizadas, a la explicacion previa del modelo de negocio y realizar la demostracion con
los prototipos de la aplicacion, después de las 12 nos ir contabilizando el total de
encuestas realizadas y comentar sobre los puntos més relevantes que mencionaron y la

retroalimentacion de los comerciantes.

Por las tardes ya resultaba mas complicado hacer la misma cantidad de encuestas
ya que las respuestas eran de cada 5 intentos 2 respondian las preguntas, los posteriores
dias nos centramos en las mafianas de 9am a 1pm para hacer la mayor cantidad de
encuestas, cubrimos las principales galerias como Parque Canepa, ElI Rey de Gamarra,
Galeria los Fabricantes, galeria Guizado, galeria Santa Rosa, galeria San Pedro y el
Centro Comercial Gama Moda Plaza.

al inicio de cada dia de encuestas se tuvo reuniones de coordinacién en el centro
comercial Gama Plaza con el fin de poder distribuirnos los centros comerciales a
recorrer de esta forma cada integrante se encargaba de encuestas 1 centro comercial a

la vez y evitar encuestar a los mismos comerciantes.
Las encuestas las realizamos de forma aleatoria, y principalmente a los propietarios
y comerciantes usando Google Forms y dictandole las preguntas y tomando notas de

sus respuestas que nos brindaban.

Las encuestas figuran en la seccidn anexos. (Véase Anexo Il1l. Encuesta a MYPES

del sector textil de Gamarra.).
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CAPITULO VI. DISCUSION DE RESULTADOS

El presente capitulo examina los resultados del analisis cualitativo y el analisis

cuantitativo, ademas de realizar la estimacion de la demanda para el modelo de negocio.

6.1 Resultados del analisis cualitativo

A partir de las entrevistas, se procedio a evaluar el resultado, a partir del cual se
obtiene informacidn Util y de relevancia, el cual permitio elaborar nuestra encuesta para

las empresas MYPES, instrumento clave para el analisis cuantitativo.

Con la entrevista a expertos buscabamos conocer un poco mas sobre el sector textil
en base a la opinion de un experto, de cdmo perciben al sector textil post la pandemia,
ademas de identificar cuales consideran que son los factores claves para incrementar las
ventas en este sector. Una de las preguntas realizadas a los expertos sobre el pago de
comisiones se cruzaria con la respuesta de las MYPES y de los vendedores.

Se realizaron 4 entrevistas a personas expertas con una duracion promedio de 60

minutos para cada entrevista.

De las entrevistas se evidencia una serie de aspectos que nos confirman que nuestro
modelo de negocio propuesto es de caracter innovador. Luego de culminar las 4
entrevistas, como equipo nos juntamos y evaluamos en conjunto las respuestas del
personal experto llegando a las siguientes conclusiones, que se agrupan en los siguientes

factores:

Aspectos generales: En cuanto a la situacion actual del sector, se esperan buenas
noticias en el horizonte ya que se proyecta un crecimiento postpandemia a partir del afio
2023. Esto se debe a que ciertos costos de importacion de insumos, como telas y otros
materiales, se reduciran, y también se espera que la inflacion disminuya. Todo esto crea
las condiciones ideales para que el sector experimente un crecimiento significativo en

el futuro cercano.
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MYPES del sector textil: Para que las MYPES puedan aumentar sus ventas a
través de plataformas de venta en linea, existen diversos factores clave a tener en cuenta.
En primer lugar, es esencial comunicar los beneficios de los productos de manera
efectiva y diferenciarse de otros competidores que ofrecen productos similares. Con
tantas opciones disponibles en diferentes plataformas, destacar y Ilamar la atencion de
los clientes es fundamental. Por otro lado, el precio también es importante. Es
importante que los precios sean razonables para el consumidor, ya que existe mucha
oferta barata de productos chinos que no pueden competir con la calidad de un producto
peruano. Por ultimo, el perfil del vendedor también es crucial. Los expertos indican que
es fundamental que los vendedores brinden una excelente atencion al cliente y ofrezcan
productos de alta calidad. Ademas, el aplicativo utilizado también debe ser de excelente
calidad para brindar una experiencia de compra satisfactoria para los clientes. En
resumen, si las MYPES pueden cumplir con estos factores clave, tendran una mayor
probabilidad de aumentar sus ventas en las plataformas de venta en linea.

Para impulsar las ventas de las MYPES, es esencial contar con vendedores
independientes que tengan la experiencia y el perfil adecuado. En términos de
experiencia, seria ideal que los vendedores tengan conocimiento del sector, aunque esto
no siempre es posible. Lo méas importante es que sean personas jovenes, motivadas y
persuasivas, que puedan centrarse en conocer bien el producto y su valor agregado.
Dado que hay mucha oferta de ropa en el mercado, es crucial que los vendedores den
un mensaje convincente y diferente para poder destacarse. Es beneficioso para ambas
partes que el vendedor y la empresa se conozcan. Ademas, es crucial que los vendedores
estén comprometidos con su crecimiento laboral y enfocados en la atencién al cliente.
También es esencial que sepan utilizar el aplicativo de manera eficiente para garantizar
una experiencia de compra satisfactoria. En resumen, tener vendedores independientes
con el perfil adecuado y experiencia en el sector es fundamental para impulsar las ventas
de las MYPES.

Cuando se trata del perfil de las MYPES para utilizar una plataforma digital de
intermediacion, es esencial que sean formales y tengan la capacidad de contar con
suficiente stock para una venta por intermediacién, y que puedan renovarlo. Ademas,

es importante que puedan asumir una comision por una venta indirecta y que les resulte

55



rentable. Es beneficioso si tienen un producto diferenciado que ayude a la estrategia de
ventas, y si ya son MYPES consolidadas. Por altimo, es crucial que los términos sean
claros para ambas partes. Si se establecen términos claros y justos, tanto la MYPES
como la plataforma digital de intermediacion pueden beneficiarse de esta relacion
comercial. En resumen, si las MYPES pueden cumplir con estos requisitos, tendran una
mayor probabilidad de éxito al utilizar una plataforma digital de intermediacion para

impulsar sus ventas.

Vendedores: Para que los vendedores puedan incrementar sus ingresos a traves de
una plataforma de intermediacion, es crucial que tengan un conocimiento profundo del
producto y que haya un cierto grado de conocimiento entre el vendedor y la empresa en
algin momento. Ademas, es importante que se ofrezcan capacitaciones constantes y
una dindmica de ventas efectiva para que los vendedores puedan aprovechar al maximo

la plataforma.

En cuanto a como la plataforma puede apoyar las actividades del vendedor, hay dos
opciones clave. La primera opcion es ofrecer ventas al por mayor a tiendas multimarca
o0 tiendas por departamento, lo que puede aumentar significativamente el volumen de
ventas del vendedor. La segunda opcion es implementar aplicaciones para el
seguimiento constante de los clientes, lo que puede ayudar a los vendedores a

mantenerse en contacto con sus clientes y generar ventas recurrentes.

Con respecto a la viabilidad del cobro de comisiones por la venta de productos
textiles en provincias mediante la plataforma, muchos consideran que puede ser una
opcién viable. Si se cuenta con el apoyo necesario para realizar las ventas y se
establecen comisiones razonables, los vendedores y la plataforma pueden beneficiarse
de esta relacion comercial. En resumen, para que los vendedores puedan aprovechar al
méaximo una plataforma digital de intermediacidn, es esencial tener un conocimiento
profundo del producto, ofrecer capacitaciones constantes, implementar una dinamica de
ventas efectiva, y contar con el apoyo necesario para realizar ventas en distintas

regiones.
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Plataforma Tecnoldgica: En cuanto a la viabilidad de una plataforma digital de
intermediacion entre MYPES del sector textil de Gamarra y vendedores, se concluye
que es factible tecnolégicamente y que es importante aprovechar el momento actual en
el que la era digital esta en pleno auge, con un aumento constante de las ventas por

plataformas.

Entre los factores criticos que la plataforma debe cumplir se encuentran la
transparencia, efectividad y agilidad para ambos usuarios, asi como la definicion de los
términos de la intermediacion y la tecnologia adecuada.

En cuanto a la infraestructura tecnoldgica, se recomiendan los servicios en la nube,
especialmente para startups que se inician en este modelo de negocio. Asimismo, las
tecnologias de la informacién son de gran valor para las MYPES del sector textil y es

importante que ingresen a la era digital.

Un aspecto a tener en cuenta es la seguridad de la informacion, especialmente en
las transacciones monetarias y el manejo de informacion confidencial por ambas partes
del modelo de negocio. Se destaca la importancia de encriptar la informacion para
proteger la privacidad de los clientes.

Aspectos Legales: En un esquema de ventas por comision a través de una
plataforma digital de intermediacién entre empresas y vendedores, es importante tener
en cuenta varios aspectos legales. Algunos de ellos son:

Contrato de comisién: se debe establecer un contrato de comision entre la empresa
y el vendedor en el que se definan los términos y condiciones de la relacion comercial,
incluyendo la forma en que se establecera la comision, el plazo de la relacion comercial,

las obligaciones de cada parte y las responsabilidades de cada uno.
Proteccion de datos personales: se debe cumplir con las leyes de proteccion de datos

personales, incluyendo el almacenamiento y la proteccion de la informacion personal

de los clientes.
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Cumplimiento de las leyes fiscales: se deben cumplir con todas las leyes fiscales
aplicables, incluyendo la retencion de impuestos sobre la renta y la facturacion
correspondiente a la comision.

Responsabilidad de la plataforma: la plataforma digital de intermediacion también
tiene ciertas responsabilidades legales, como asegurar que se cumplan las leyes y
regulaciones aplicables, garantizar la seguridad y privacidad de la informacion,
establecer politicas claras sobre el uso de la plataforma, y asegurarse de que se cumpla
con los términos y condiciones establecidos.

Proteccién al consumidor: también se deben tomar en cuenta las regulaciones de
proteccion al consumidor, como la entrega de productos en buen estado, ofrecer un buen

servicio postventa, entre otros.

Modelo de Negocio: En cuanto al modelo de negocio de la plataforma digital de
intermediacion entre empresas y vendedores en un esquema de ventas por comision, los
expertos consideran que es totalmente viable, pero se debe de tener en cuenta la gran
cantidad de oferta que existe en el mercado actual. Sin embargo, como nos encontramos
en una era digital, consideran que es el momento adecuado para aprovechar el impulso

tecnoldgico.

Entre las recomendaciones finales, se destaca que este modelo de negocio debe
enfocarse en la diferenciacion al momento de la venta y es importante que tanto los
vendedores como las empresas se mantengan capacitados y actualizados

constantemente para estar al dia en el mercado.

Ademas, en cuanto al potencial de escalabilidad de este modelo de negocio, la
mayoria de los expertos considera que tiene un alto potencial para ampliarse a otros
sectores, lo que podria permitir a la plataforma expandir su alcance y diversificar sus

ingresos.

6.2 Resultados del andlisis cuantitativo

El andlisis cuantitativo se realiz6 tomando en consideracion las 384 encuestas

realizadas presencialmente a las MYPES del sector textil de Gamarra.
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En la figura 6.1 se observa que el 14.8% de las empresas tienen menos de 1 afio de
creacion y que el 44% de estas empresas tiene entre 1 y 5 afios de fundadas, dandonos
un total de 58.8% de las empresas encuestadas tiene al menos 5 afios en el mercado, y
el 41.2% restante corresponden a empresas ya consolidadas con més de 5 afios en el
mercado. Por lo tanto, concluimos que la mayoria de las empresas encuestadas son

nuevas en el mercado textil al no superar los 5 afios de antigliedad.

Figura 6.1. Tiempo en el mercado de la MYPES del sector textil de Gamarra

@ Menor a 1 afio

@ Entre 1y 5 afios
Entre 5y 10 afios

@ Entre 10 v 15 afios

@ Mayor a 15 afos

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion

En la figura 6.2 se observa que el 52.3% de las empresas encuestadas tiene menos
de 10 empleados, mientras que el 46.6% de las empresas encuestadas tiene entre 10 y
50 empleados, y solo el 1% de las empresas encuestadas superan los 50 empleados

estables.
Por lo tanto, podemos observar que la mayoria de las empresas encuestadas son

renuentes a contratar empleados estables en planilla reforzando la contratacion de

terceros y se encuentran en el sector de micro y pequefias empresas MYPES.
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Figura 6.2. Cantidad de empleados estables de la MYPES del sector textil de Gamarra

@ Menor a 10 empleados
@ Entre 10y 50 empleados
© Entre 50y 250 empleados
® Mas de 250 empleados

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

En la figura 6.3 se observa que el 19.4% de las empresas encuestadas tiene una
facturacion mensual menor de 10,000 soles, el 16.3% facturan entre 10,000 soles y
20,000 soles al mes, luego el 19.4% factura entre 20,000 soles y 50 000 soles, se tiene
un 30.3% de empresas que facturan entre 50,000 soles y 100,000 soles. Por lo tanto, de
acuerdo con el volumen de su facturacion, la mayoria de las empresas encuestadas
corresponden a micro y pequefias empresas, asi mismo se observa que existe un 13.2%
de las empresas encuestadas que desean mantener en reserva el volumen de su

facturacion.

Figura 6.3. Facturacion mensual de la MYPES del sector textil de Gamarra

@ Menor de 10,000 soles

@ Entre 10,000 v 20,000 soles
& Entre 20,000 v 50 000 soles
@ Entre 50,000 v 100,000 soles
@ Mayor 2 100,000 soles

@ Mo de desea decirlo

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.
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6.2.1 Aceptacion de la propuesta de negocio

Es importante determinar el nivel de aceptacion de la propuesta de negocio con
respecto al pablico objetivo, lo cual nos va a permitir estimar la potencial demanda del

modelo de negocio.

En la figura 6.4 se observa que el 75.6% de las empresas encuestadas declar6
que le gustaria ser parte de este modelo de negocio. Por lo tanto, este resultado evidencia
que un importante sector de la poblacion objetivo tiene una necesidad que puede ser

cubierta por la idea de negocio presentada.
Figura 6.4. Aceptacion del modelo de negocio propuesto

$ s
& Mo

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Otro dato importante que se busca identificar es de conocer el monto de comisién
el cual estarian dispuestos a pagar las MYPES a los vendedores. En la figura 6.5 se
observa que el 9.8% de las empresas encuestadas estaria dispuesto a pagar como monto
maximo hasta el 5% de comision del importe de venta, por otro lado, tenemos un 32.6%
de empresas que estan dispuesta a pagar entre 5% y 10% de comisidn sobre el importe
de venta a los vendedores, y por Gltimo nos queda un 33.2% de empresas que estarian
de acuerdo con pagar un porcentaje de comision entre el 10% y el 15%. Para nuestro
caso estos porcentajes de comision que las empresas estan dispuestas a pagar a los
vendedores representan un factor importante a considerar para nuestro modelo de
negocio, sobre todo el identificar si representa 0 no una propuesta de valor atractiva

para los vendedores.
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Figura 6.5. Promedio de comisién a otorgar al vendedor

@ 1%-5%

@ 5% - 10%
10% - 15%

@ 15% +

® NiA

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacién

Es importante tener una idea clara de cuénto estaran dispuesto a pagar los posibles
clientes, es decir las MYPES, en un modelo de pago de suscripcion mensual. En la
figura 6.6 se observa que el 37.7% de las empresas encuestadas estaria dispuesto a pagar
como monto maximo de suscripcion mensual hasta 50 soles y un 38.2% de las empresas
estarian dispuestas a pagar entre 50 y 100 soles mensuales como membresia por
pertenecer al modelo de negocio propuesto por Telovendo.

Figura 6.6. Suscripcion mensual

@ Menos de 50 soles

& Entre 50 v 100 soles
Entre 100 v 200 soles

@ Mas de 200 soles

& N/A

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Otros puntos importantes para examinar son las principales funcionalidades que las
MYPES del sector textil de Gamarra valoran dentro de la plataforma Telovendo. En la
figura 6.7 se observa que el 72.8% desea establecer relaciones con los vendedores con
méas altas calificaciones dentro de la plataforma. Asi mismo destacan otras
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funcionalidades como la gestion de las ventas, pagos integrados en la plataforma y las

recomendaciones automaticas de vendedores.

Figura 6.7. Funcionalidades de la plataforma mas valoradas por las MYPES

100 (25.9%)

Gestion de ventas (Pedidos, ...
Pagos integrados en la plata...
Calificacion de los Vendedor...
Ubicacién en tiempo real de...
Recomendaciones automati...
NIA

Historial de Ventas

Gestion de ventas

Resumen de indicadores
Gestidn de descuentos espe...
Perfil del vendedor historial ...
Todo

|A para encontrar los mejore...

281 (72.8%)

79 (20.5%)
90 (23.3%)
91 (23.6%)
9 (2.3%)
5 (1.3%)
3(0.8%)
2 (0.5%)
1(0.3%)
1(0.3%)
1(0.3%)
0 100 200 300

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Otro resultado que nos muestra la encuesta es que las MYPES del sector textil de
Gamarra no consideran necesario que los vendedores cuenten con una gran experiencia
previa para realizar trabajos de ventas. En la figura 6.8 se observa que el 52.3% de las
MYPES encuestadas sefiala que podria trabajar con vendedores con nada de
experiencia, 0 tiempo de experiencia en ventas, y el 35.0% de estas empresas exige un

minimo de 1 afio de experiencia requerida para los vendedores que esperan conectar.

Estos resultados nos permiten sefialar que por el lado de los vendedores se podria
considerar ademas de vendedores, a personas sin experiencia en ventas, pero con
habilidades de comunicacion y en ventas que se encuentren buscando aumentar sus

ingresos.

Figura 6.8. Afios de experiencia requerida de los vendedores

300

202 (52.3%)
200

100
47 (12.2%)

0 (0%) 0 (0%) 0(0%) 1(0.3%) 0(0%) 0(0%) 0(0%)  1(0.3%)

1] 1 2 3 4 5 G 7 8 9 10

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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Otros puntos importantes que examinar son las condiciones de pago con las cuales
las MYPES del sector textil de Gamarra realizan transacciones con sus clientes finales.
En la figura 6.9 se observa que el 74.1% de las MYPES del sector textil de Gamarra
prefieren realizar sus operaciones al contado, mientras que un 37.3% consideran recibir

el pago por las ventas una vez haya sido entregado el producto.

Figura 6.9. Condiciones de pago mas utilizadas por las MYPES

Al contado

Contra entrega

Consignacion

50% al inicio y el resto a 30 dias 11 (2.8%)
Vienta al crédito a 1 mes 5(1.3%)
Venta al crédito mas de 1 mes|—2 (0.5%)
MIA 90 (23.3%)
Ventas de 5 docenas antes era.. |1 (0.3%)

0 100 200 300

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Respecto a las cantidades minimas que las MYPES del sector textil de Gamarra
esperan realizar por cada transaccion los resultados son diversos. En la figura 6.10 se
muestra que aproximadamente el 19.2% de las empresas encuestadas esperan
transacciones hasta un maximo de 5 docenas, el 36.3% de estas empresas esperan ventas
entre 5y 10 docenas, mientras que un menor grupo de 13% esperan que las ventas sean

entre 10 y 50 docenas de productos, un nimero de ventas relativamente elevado.

Figura 6.10. Cantidad minima de productos por transaccion

@ Nenor a 5 docenas

@ Entre 5y 10 docenas
Entre 10y 50 docenas

@ Entre 50 v 100 docenas

@ Mavor de 100 docenas

& N

@ Nenor a 50 unidades

@ Entre 100 y 500 unidades

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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El ultimo punto por examinar son las preferencias de los mercados a nivel nacional
des las MYPES del sector textil de Gamarra, ello con la finalidad de establecer diversas
estrategias de marketing para involucrar una determinada cantidad de vendedores en
una zona seleccionada. En la 6.11 se observa que el 41.5% de las MYPES tiene como
preferencia el sur del pais, es decir las ciudades de Icay Arequipa, el 33.7% de empresas
tienen preferencia con respecto al norte del pais, las ciudades de Trujillo, Chiclayo y
Piura, mientras que un 26.2% tiene como preferencia operar simultaneamente en todo
el pais.

Figura 6.11. Mercados de mas interés para las MYPES

Lima Metropolitana

Narte (Trujillo, Chiclaye, Piura)
Sur (lca y Arequipa)

Centro (Huancavelica, Junin y_..
Criente (Loreto, San Martiny P_..
Todo el Perd

NiA

Lima

Depende cosia selva tela delga. ..
Puno Juliaca

Exftranjero

Ayacucho Huancayo

130 (33.7%)

101 (26.2%)
93 (24.1%)

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Encuesta a Vendedores

En la figura 6.12 se observa que el 35.7% de los vendedores encuestados declar6 que
su zona de influencia es en el departamento de Ica, el 24.3% en el departamento de

Arequipa, el 18.6% en el departamento de Lima.

Figura 6.12. Zona de influencia de ventas

@ Lima

@ Mogquegua
Tacna

@ Arequipa

@ ica

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.
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Respecto a la experiencia en ventas en la Figura 6.13, podemos observar que la
mayoria de los encuestados, un 39.8%, no tienen experiencia en ventas. Por otro lado,
el 27.6% de los encuestados tienen menos de 1 afio de experiencia en ventas, lo que
sugiere que hay una poblacion relativamente joven o principiante que se esta iniciando
en el mundo de las ventas. El 24.3% de los encuestados tienen entre 1 y 5 afios de
experiencia en ventas, lo que indica que hay un grupo significativo de personas que ya
tienen cierta experiencia en este campo. Finalmente, el 8.3% de los encuestados tienen
mas de 5 afios de experiencia en ventas, lo que sugiere que hay un grupo reducido de
personas que tienen una amplia experiencia en ventas y pueden ser considerados como

expertos en este campo.

En resumen, los resultados de la encuesta indican que la mayoria de los encuestados
no tienen experiencia en ventas, pero hay un grupo significativo que ya tienen cierta

experiencia y otro grupo reducido que tienen una amplia experiencia.

Figura 6.13. Experiencia en ventas
® Menos de 1 afio

39.5% @ Entre 1y 5 anos
Mas de 5 afios

@ Mo tengo experiencia

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

En relacion con el porcentaje de comision esperado, los resultados de la encuesta
en la Figura 6.14 nos muestra que: el 3.1% de los encuestados esperan una comision del
1% al 5% por venta de ropa, y el 38.5% de los encuestados esperan una comision del
5% al 10% por venta de ropa, finalmente un 58.4% de los encuestados esperan una

comision superior al 10% por venta de ropa.

En general, la mayoria de los encuestados esperan una comision superior al 5%,
con un porcentaje significativo, casi el 60% esperan una comision superior al 10%. Esto

sugiere que las personas valoran bastante su trabajo de venta y esperan ser
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recompensados de manera justa por ello. Es importante tener en cuenta que estos
resultados representan la opinion de un grupo especifico de encuestados y pueden ser
atiles para entender las expectativas de los vendedores y ayudar a establecer politicas

de comisiones justas y equitativas.

Figura 6.14. Porcentaje de comisién esperado

® 1%-5%
® 55 - 10%
0 10%+

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

En relacion con el interés por ser parte del modelo de negocio, en la figura 6.15
podemos observar que se cuenta con una tasa de aceptacion del 78.3% y una tasa de
rechazo del 21.7%. Esto sugiere que la mayoria de los encuestados estan interesados en
el modelo de negocio, lo que puede indicar que hay un potencial para el éxito del

modelo.

Figura 6.15. Aceptacion del modelo de negocio propuesto
®sSi
@ Mo

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracidn: Autores de este trabajo de investigacion

Respecto a las funcionalidades méas relevantes de la plataforma segln la Figura

6.16, estas son las siguientes:
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Gestion de clientes, esta funcionalidad fue considerada relevante por el 35.4% de
los encuestados. Esto sugiere que una parte importante de los usuarios potenciales de la
plataforma considera la gestion de clientes como una de las funcionalidades clave para

Su uso.

Gestion de 6rdenes de compra, el 71.1% de los encuestados consider6 que la
gestion de érdenes de compra es una de las funcionalidades mas relevantes. Esto indica
que la posibilidad de realizar pedidos de manera efectiva y eficiente es fundamental

para los usuarios de la plataforma.

Catalogo de productos, el 76% de los encuestados considerd que la funcionalidad
de catadlogo de productos es importante. Esto sugiere que una gran mayoria de los
usuarios potenciales de la plataforma valora la posibilidad de visualizar y acceder a
informacion detallada de los productos ofrecidos.

Negociacién de comisiones, el 35.9% de los encuestados consider6 que la
funcionalidad de negociacion de comisiones es relevante. Esto sugiere que una
proporcion significativa de los usuarios potenciales de la plataforma valora la

posibilidad de negociar comisiones y otros aspectos financieros.

Calificacion de empresas, el 31.3% de los encuestados consideré que la
funcionalidad de calificacién de empresas es relevante. Esto indica que una proporcion
significativa de los usuarios potenciales de la plataforma valora la posibilidad de
acceder a informacion y opiniones de otros usuarios sobre la calidad y reputacion de las

empresas con las que se relacionan.

En conclusion, segun los resultados de la encuesta, las funcionalidades mas
relevantes para los usuarios potenciales de la plataforma son la gestion de érdenes de
compra y el catalogo de productos, seguidos de cerca por la gestién de clientes. La
negociacion de comisiones y la calificacion de empresas también son consideradas
relevantes por una proporcion significativa de los encuestados. Estos resultados seran
de gran utilidad en la construccién de la plataforma al momento de definir y priorizar

las funcionalidades a implementar.
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Figura 6.16. Funcionalidades més relevantes de la plataforma

Gestion de Clientes 137 (35.4%)

275 (71.1%)

Gestion de Ordenes de compra

Megociacion de comisiones _ 139 (35.9%)
Calificacion de empresas _ 121 (31.3%)
0 100 200 300

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

6.3 Estimacién de la demanda

El mercado total identificado en esta primera etapa es de 8,720 MYPES del sector
textil de Gamarra segln datos extraidos del directorio de MIPYME (Produce, 2020).
De acuerdo con los resultados obtenidos se observa que el 75.6% de las MYPES

encuestadas declar6 que le gustaria ser parte de esta plataforma Telovendo.

Asi mismo de acuerdo con el ritmo de crecimiento de las MYPES de un 8% anual
(Republica, 2020) y considerando el mercado total de 8,720 MYPES del sector textil
de Gamarra en el afio base y un 8% de crecimiento anual, se determina un mercado total
para el primer afio de 9,418 MYPES y un mercado potencial de 7,120 MYPES. La

demanda estimada para los proximos 5 afios se puede observar en la Tabla 6.1.

Tabla 6.1. Estimacién de la demanda para los préximos 5 afios

Mercado / Afio Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Tamafio del mercado (MYPES) 9,418 10,171 10,985 11,864 12,813
Tamafio del mercado Potencial

(75.6%) 7,120 7,689 8,305 8,969 9,687

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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6.4 Conclusiones del capitulo

Del andlisis cualitativo, el modelo de negocio mencionado representa una
oportunidad valiosa para las MYPES del sector textil en Gamarra al brindarles la
posibilidad de llegar a nuevos mercados incrementando sus ingresos. Por otro lado, las
personas interesadas en asumir el rol de vendedores pueden obtener ingresos adicionales

bajo este esquema de comisién por ventas que ofrecemos con Telovendo.

En cuanto a la viabilidad de una plataforma digital de intermediacion entre MYPES
del sector textil de Gamarray vendedores, se concluye que es factible tecnolégicamente
destacando entre sus factores criticos la transparencia, efectividad y agilidad para ambos

usuarios. Asi mismo se recomiendan los servicios en la nube.

Respecto a los Aspectos Legales es importante tener en cuenta la formulacién de
los contratos de comision, la proteccion de datos personales, el cumplimiento de las
leyes fiscales, asi como el de la proteccién al consumidor asegurando la entrega de

productos en buen estado.

Finalmente, los expertos destacan que tanto las MYPES como los vendedores
deben mantenerse capacitados y actualizados constantemente. Ademas, sefialan que el
modelo de negocio tiene un alto potencial para ampliarse a otros sectores, lo que podria

permitir a la plataforma expandir su alcance y diversificar sus ingresos.

Del anélisis cuantitativo se han obtenido resultados positivos, ya que se ha
comprobado la necesidad existente y el interés por el modelo de negocio. Los resultados
mostraron que el modelo de negocio es altamente aceptado, con un 75.6% de las

MYPES encuestadas expresando su apoyo al mismo.

Igualmente se debe considerar las MYPES que estan interesadas en ser parte de la
plataforma, el 38.2% estarian dispuestas a pagar hasta S/ 100 soles por una suscripcién
mensual que les permitiria contar con el servicio de intermediacion que ofrece la

plataforma Telovendo.
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Asi mismo por parte de los vendedores, aproximadamente el 60% de los

encuestados esperan obtener una comision superior al 10%.
Proyectando la demanda y considerando el mercado total de 8,720 MYPES del

sector textil de Gamarra y su ritmo de crecimiento del 8% se determina un mercado

total para el primer afio de 9,418 y un mercado potencial de 7,120 MYPES.
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CAPITULO VII. PLAN DE MARKETING

En este capitulo se establecen los objetivos y estrategias de marketing para nuestro
modelo de negocio los cuales se encuentran estrechamente vinculados con los
resultados del Estudio de Mercado presentado anteriormente. Inicialmente presentamos
la definicién del mercado objetivo, la propuesta de valor y el anélisis del marketing
Mix, también denominado como 4P, por sus siglas: producto, precio, plaza y
promocion, junto con las actividades correspondientes a ejecutarse. Finalmente
incluimos el presupuesto para la implementacion del Plan de Marketing el cual sera

utilizado posteriormente durante la evaluacion financiera.

7.1 Objetivos

Se consideran dos tipos de objetivos: cuantitativos y cualitativos, los cuales se

detallan subsecuentemente:

7.1.1 Objetivos Cuantitativos

Los objetivos cuantitativos se definieron en base al juicio experto de los

elaboradores del trabajo de investigacion y bajo un principio de prudencia.

Entre los objetivos cuantitativos se consideran:
e Alcanzar el 12.5% del mercado objetivo de MYPES del sector textil de Gamarra al
final durante el primer afio de operaciones.
e Alcanzar el 13% del mercado objetivo de MYPES del sector textil de Gamarra al
final del horizonte de anélisis de 5 afios.
e Alcanzar un incremento del 9% de MYPES del sector textil de Gamarra suscritas a
la plataforma durante el segundo, tercer, cuarto y quinto afio de operaciones.

e Alcanzar 500 vendedores registrados durante el primer afio de operaciones.
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7.1.2 Objetivos Cualitativos

Entre los objetivos cualitativos se consideran el obtener el reconocimiento de
marca, como una solucion digital disruptiva para la intermediacién comercial entre
MYPES del sector textil de Gamarra y vendedores a nivel nacional.

Al tratarse de una nueva solucion tecnoldgica en el rubro textil es de vital
importancia posicionarnos primero con los vendedores en las principales provincias del
pais tales como Arequipa, Ica, Moquegua, Trujillo y Chiclayo, con una agresiva

campana de intriga previo al lanzamiento.

7.2 Estrategias de marketing

Se presentan tres componentes estratégicos.

7.2.1 Segmentacion

Para realizar la segmentacion de MYPES del sector textil de Gamarra, nos
orientamos hacia las MYPES que se dedican a la fabricacion y comercializacion al por
mayor de prendas de vestir y confecciones textiles en el emporio comercial de Gamarra.
Estas MYPES se caracterizan también por realizar envios regulares y al por mayor de
su mercaderia a diferentes destinos del territorio nacional. Para esta segmentacion seran
consideradas aquellas MYPES interesadas en nuestro modelo de negocio y estan
dispuestas a pagar un precio de S/ 100.00 soles mensuales por suscripcion a la

plataforma Telovendo, que corresponden al 75.6% del mercado objetivo.

Para la segmentacion de vendedores, nos enfocaremos en vendedores que residen
fuera de la ciudad de Lima. El perfil de vendedor que buscamos, por lo general, debe
poseer una excelente capacidad de comunicacion, alfabetizacién digital y no
necesariamente que cuente con experiencia mayor a un afio en ventas dentro del sector
textil. Asimismo, dispone de un dispositivo movil inteligente, con acceso a internet.
Cabe resaltar que otra caracteristica relevante de los vendedores, con los que
pretendemos articularnos, se encuentran activamente buscando mejores oportunidades

para mejorar sus ingresos personales.
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Por otra parte, para las MYPES no es necesaria la experiencia en ventas en el sector
textil, mas del 50% de los encuestados afirman que no era un requisito contar con tanta
experiencia, valoran mas la capacidad de comunicacion y poder de convencimiento, por
esta razon también se incluye en la segmentacion de vendedores al pablico en general
entre 18 y 25 afios buscando trabajo de medio tiempo o tiempo completo para solventar

sus gastos personales.

7.2.2 Posicionamiento

Con esta estrategia vamos a definir de forma precisa el valor y la ventaja
competitiva de nuestra marca diferenciando a nuestra empresa de la competencia con la
finalidad de ganarnos la confianza y fidelidad de los clientes para mejorar nuestros

ingresos.

Propuesta de Marca
Para la creacion del logotipo pasamos por un proceso creativo que implico una
lluvia de idea entre todos los autores del trabajo de investigacion, la seleccion de

elementos visuales y el disefio que representa la marca Telovendo.

Para comenzar, es importante tener en cuenta el mensaje y los valores que la marca
quiere transmitir como son transparencia, confianza, éxito y fuerza los cuales fueron
representados con los colores azul y naranja. Luego hicimos pruebas con diferentes
tipos de fuentes y formas que sean coherentes con los valores y que resulten atractivos
visualmente. En este caso se elaboraron diferentes opciones y realizamos pruebas con
potenciales clientes para elegir la mejor opcién. Por ultimo, se terminé eligiendo la
opcion 3 como disefio final, es importante mencionar que nos asegurarse de que el
logotipo sea escalable y facilmente reconocible en diferentes medios y tamafios, desde

un pequefio icono de la aplicacion mavil hasta un gran panel publicitaria.
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Figura 7.1. Opcidn 1: Disefio animado y divertido

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion

Figura 7.2. Opcion 2: Disefio cuadrado version 1y version 2

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Figura 7.3. Opcion 3: Disefio minimalista
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Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.
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Las acciones para posicionar nuestra marca se orientan a mostrar las caracteristicas
de nuestros servicios el cual es una plataforma totalmente digital, con todas las garantias

de seguridad para ambos lados de nuestro modelo de negocio.

Adicionalmente es importante mostrar los beneficios de nuestro servicio para
ambos lados de nuestro modelo de negocio para las MYPES del sector textil de Gamarra
que buscan alcanzar nuevos mercados y vendedores que buscan incrementar sus

ingresos con una labor de venta.

Finalmente dado que el mercado esta en constante evolucion y cada vez surgen mas
competidores, nuevas tecnologias, aspectos regulatorios, cambios en los habitos de
compra, etc. Revisaremos continuamente nuestras estrategias de posicionamiento de

forma periddica para adaptarlas al nuevo escenario.

7.2.3 Marketing Mix

Producto

Nuestro producto, Telovendo, es una plataforma digital de intermediacién que
permite conectar a MYPES del sector textil de Gamarra con vendedores a nivel
nacional. Nuestra propuesta de valor para cada uno de los actores se detalla en los

siguientes parrafos.

Propuesta de valor para las MYPES del sector textil de Gamarra, se le otorga acceso
instantaneo a contar con un equipo de vendedores que se encuentran listos para
promocionar y comercializar su mercaderia, de manera descentralizada y en base a
comisiones de venta negociables por todo el territorio peruano. A través del aplicativo
se podra asignar, al equipo de ventas seleccionado, un catalogo digital de productos
textiles conteniendo precios exclusivos de fabrica para compras al por mayor en

maultiples provincias en simultaneo.

Propuesta de valor para los vendedores, se le brindara acceso gratuito a la
plataforma de donde se obtiene oportunidades para mejorar sus ingresos personales; en
base a un sistema de comisiones negociables en funcion a las ventas al por mayor que

deseen impulsar las MYPES del sector textil de Gamarra en determinadas ciudades o
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regiones del Peru. El vendedor tiene la capacidad de elegir dentro de un abanico de
solicitudes de venta; aquella que se ajuste mejor a su perfil en base a una comision que
se acuerda directamente con la MYPES de Gamarra y a la posterior emision de

catalogos digitales que pueda colocar en un determinado mercado de destino.

Precio

Para la creacion de la estrategia de precios de la aplicacion Telovendo fue necesario
considerar varios factores, como el valor que la aplicacion proporciona a los usuarios,
la competencia existente, el mercado objetivo y los costos de desarrollo y

mantenimiento de la aplicacion. A continuacion, se propone la siguiente estrategia.

Primero, fue importante determinar el valor que la aplicacion ofrece a los usuarios
para esto realizamos encuestas a potenciales clientes y aseguraron en su mayoria estas
dispuesta considerar una suscripcion mensual de hasta S/.100.00 ya que la aplicacion
ofrece caracteristicas Unicas y valiosas que no estan disponibles en otras aplicaciones
similares en el sector textil, se podria establecer un precio mas alto de agregarse mejores

caracteristicas y vendedores en diferentes localidad e incluso en el extranjero.

En segundo lugar, se analizaron alternativas existentes como Gamarra Click,
Gamarra.com.pe que son portales para venta directa online, el cual no compite
directamente con la solucion Telovendo, tampoco se debe perder de vista las
soluciones més robustas como Mercadolibre, Lineo y Juntoz que son lideres en el
segmento de venta directa al consumidor. Para este caso optamos por hacer la aplicacion
gratuita para vendedores y de membresia para las MYPES, no obstante, ofreceremos
una prueba gratuita por tiempo limitado para atraer a las MYPES y permitirles probar
la aplicacion antes de comprarla con el objetivo de posicionarnos rapidamente en el
mercado y evitar que los demas competidores ingresen facilmente a este modelo de

negocio.
Finalmente, es importante considerar los costos de desarrollo y mantenimiento de

la aplicacion. Ya que no son costos altos, se puede considerar establecer un precio

razonablemente bajo para nuestro segmento para hacer que la aplicacion sea mas
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atractiva para los usuarios y masificarlo rapidamente. Ademas, ofreceremos descuentos

0 promociones especiales para fomentar la adquisicion de la aplicacion.

Plaza

La aplicacion movil estara disponible en las tiendas de App Store y Play Store para
su descarga de forma gratuita. También contaremos con una pagina web en la cual se
publicaran los enlaces de descarga.

En cuanto al servicio al cliente habilitaremos un formulario en nuestra pagina web.

Otras formas para solicitar atencion seran mediante correo electronico y via telefonica.

Promocion

Para dar a conocer a la empresa se usara constantemente los medios digitales, como
las redes sociales tales como Facebook e Instagram. De ese modo se buscara difundir
la aplicacion movil. En estos casos se permitira comentar a los usuarios sobre sus
experiencias. Asi se busca dar confianza y construir una excelente reputacion de la

empresa.

Se aplicaran las siguientes estrategias del marketing digital:

e Pagina web o landing page, que presente las caracteristicas y bondades de los
servicios ofrecidos, incluyendo preguntas frecuentes y contactos del negocio.

e A partir de una estrategia SEM (Search Engine Marketing) que emplee palabras
clave como “ropa textil” que dé mayor exposicion ante los cibernautas. A partir de
esto y con herramientas de analitica como “Google Trends” se puede ir afinando
cada vez mas los anuncios virtuales de la empresa, esto Gltimo seria parte de una
estrategia SEO (Search Engine Optimization).

e Marketing de influencia: se contactard a productores de contenido independientes
del sector textil y moda para que nos promociones y aumente nuestra cantidad de
seguidores.

e Marketing via email, con el fin de incrementar los clientes potenciales. Estos
contendrian no sélo caracteristicas, sino descuentos, y promociones.

e Marketing via notificaciones, se enviardn mensajes push a los usuarios que hallan

descargado la aplicacion brindandoles recomendaciones.
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e Se considera que uno de los colaboradores actie como Community Manager, y en

caso sea necesario contratar un asesor externo.

7.3 Presupuesto

Consideramos que crear un area de Marketing serd importante para lograr los

objetivos estratégicos de nuestro modelo de negocio.

La camparfia de lanzamiento sera realizada por una agencia de marketing que seré la
encargada de ejecutar las estrategias mencionadas en el punto de promocion del
marketing Mix, el presupuesto para esta campafia sera de S/ 60,000 solo para marketing

digital.

Con el fin de hacer conocida la aplicacion se iniciard con una campafia de

suscripcion gratuita durante el primer mes de afiliacion.

Durante el primer afio se espera capturar el 12.5% del mercado objetivo por lo que

se realizard una inversion considerable en marketing digital.

Tomando en cuenta los costos sefialados previamente, se prepara el presupuesto

durante los préximos 5 afios.

Tabla 7.1. Presupuesto

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Campaiia de 60,000.00

Lanzamiento

Publicidad en 7,000.00 | 7,000.00 | 7,000.00 7,000.00 | 7,000.00
Facebook

Publicidad en 7,000.00 | 7,000.00 | 7,000.00 7,000.00 | 7,000.00
Instagram

Anuncios en 6,000.00 | 6,000.00 | 6,000.00 6,000.00 | 6,000.00
Google Ads

Total 60,000.00 20,000.00 | 20,000.00 | 20,000.00 | 20,000.00 | 20,000.00

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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7.4 Conclusiones del capitulo

Al finalizar el presente capitulo se cuenta con las siguientes conclusiones:

e Se planted utilizar tres estrategias de marketing: segmentacién, posicionamiento y
Marketing Mix de 4P.

e Se propone una segmentacion concentrada enfocada en MYPES del sector textil de
Gamarra con disposicion a pagar S/ 100.00 por suscripcion.

e Se propone posicionar a la plataforma digital como la Unica en su rubro que permite
ofrecer un servicio de intermediacion entre MYPES del sector textil de Gamarra 'y
vendedores a nivel nacional.

e La plataforma se llamara Telovendo.

e Para el logro de los objetivos es importante resaltar que contaremos con un
responsable de Marketing.

e Los canales de comunicacion digitales que se usaran seran Facebook, Instagram,
email, Google Addwords, Google Adsense.
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CAPITULO VIII. PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo se presentan las estrategias operativas que incluyen los
procesos Y actividades necesarias para el funcionamiento de nuestro modelo de negocio.
Se incluye también el presupuesto necesario para la ejecucion de este plan y alcanzar
los objetivos definidos.

8.1 Objetivos

Los objetivos del plan de operaciones son los siguientes:

e Definir la ubicacién y las instalaciones para el funcionamiento de la empresa.

e Definir nuestro plan tecnoldgico el cual sera explicado con mayor detalle en un
capitulo posterior.

e Definir los procesos principales.

e Determinar el presupuesto del plan de operaciones.

8.2 Recursos Tecnoldgicos

Nuestro modelo de negocio cuenta para sus operaciones con una plataforma digital
de intermediacion que permite conectar a MYPES del sector textil de Gamarra con
vendedores en todo el pais. Esta plataforma contard con herramientas de calificacién
tanto para las MYPES del sector textil como para los vendedores, asi también con

calificaciones de ambos usuarios hacia la plataforma.

Para ello contaremos con un aplicativo mdvil que podra descargarse en los celulares
y estara disponible en Google Play Store y Apple Store, adicionalmente contaremos con
una web informativa. La metodologia de desarrollo a aplicarse para la construccion de
la plataforma, los criterios de seguridad y la descripcion de las principales
funcionalidades del aplicativo seran abordadas en detalle en el plan de tecnologia.

Se contard con los servicios de una empresa especializada en el desarrollo de

software para la construccion, mantenimiento y actualizaciones a nuestra plataforma la
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cual comprende el aplicativo movil y la web informativa. Los costos seran revisados

con mayor detalle en el plan tecnoldgico.

8.3 Gestion de las operaciones

8.3.1 Instalaciones

Realizaremos el alquiler de una oficina virtual en un lugar céntrico de la ciudad de
Lima, como es el distrito de Santiago de Surco. El alquiler comprende 30 horas
mensuales de uso fisico de las instalaciones las cuales cuentan con un espacio de 30 m2,
el uso de una sala de reuniones con capacidad de 8 personas, el uso de la direccion como
domicilio legal, una linea telefonica dedicada y también incluye los servicios de
mantenimiento, internet y de limpieza. El costo de alquiler es de S/ 1,000 soles

mensuales.

Habilitaremos un modelo hibrido de trabajo por lo que las labores se realizaran
principalmente de forma remota en las casas de los colaboradores y de forma presencial

cuando sea necesario.

8.3.2 Mapa de procesos
Con la finalidad de presentar de forma detallada los procesos de la empresa, hemos

dividido nuestros procesos agrupandolos en procesos estratégicos, operativos y de

soporte los cuales pueden ser observados en la figura 8.1.
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Figura 8.1. Mapa de procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

Gestion ejecutiva Gestion de Marketing

PROCESOS OPERATIVOS

Reclutamiento Reclutamiento Pago de Atencién de
de MYPES de vendedores comisiones reclamos

PROCESOS DE SOPORTE

Servicios
Terceros

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Procesos estratégicos
Incluyen los macroprocesos de gestion ejecutiva y gestion de marketing, los cuales,

se describen a continuacion.

Gestidn Ejecutiva
Este proceso define los planes de accidn para poder lograr el cumplimiento de los
objetivos de la estrategia de negocio, asi como la toma de decisiones de alto nivel de la

empresa.

Gestion de Marketing
Este proceso define las estrategias de desarrollo de producto y de crecimiento de

mercado, asi como el control y evaluacion de resultados de la estrategia de marketing.

Procesos operativos
Incluyen los procesos de reclutamiento de MYPES, reclutamiento de vendedores,
pago de comisiones y la atencion de reclamos.

Reclutamiento de MYPES del sector textil

Las MYPES interesadas en ser parte de la plataforma como proveedores deberan
completar una hoja de solicitud mediante el aplicativo. En esta solicitud ingresaran la
informacion requerida y aceptaran los términos, condiciones y politicas de seguridad de
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la empresa. Todas las solicitudes seran sometidas a un proceso de validacion, superada

la misma se procedera a la activacion de su cuenta como proveedor.

El proceso detallado se grafica en la figura 8.2.

Figura 8.2. Reclutamiento de MYPES del sector textil

Aplicativo

2 =
* Validar Enviar
informacion credencizles

Reclutamiento de MYPES

Mypes

~ & 2,
) Registrar S
L solicitud Enviar solicitud

2, & =
Etmar digitalmente ‘Ajuntar DNIy Enviar solicitud
3 solicitud Ficha RUC firmada

&
Recibir
cradencizles

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

El paso a paso seria el siguiente:

o El representante general de la MYPES descarga el aplicativo.

e El representante general de la MYPES ingresa al aplicativo.

e El representante general de la MYPES presiona el enlace formulario de solicitud
para ser parte de la plataforma como proveedor, en este formulario completa los
datos necesarios como: identificacion, domicilio, correo electronico, afios de
experiencia en el rubro, sectores de mercado de su preferencia. Asi mismo en este
formulario acepta explicitamente los términos, condiciones y politicas de seguridad
de la empresa.

e El aplicativo envia la solicitud con los datos registrados previamente al correo
electronico del representante para su firma ya sea de forma escaneada con su firma
manual o con una firma digitalizada.

e El representante general de la MYPES envia la hoja de solicitud digital firmada a la
cuenta de correo electronico de atencion al cliente adjuntando adicionalmente una
fotocopia de su DNI por ambos lados y la ficha RUC de la MYPES.

e Se realiza un proceso de validacion en el que se verifica que la informacion

registrada corresponda con toda documentacion enviada, finalizado con éxito el
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mismo se enviard un mensaje al correo electrénico de la persona indicando la

creacion de su cuenta con las credenciales necesarias para el acceso a la plataforma.

Reclutamiento de vendedores

Las personas interesadas en ser parte de la plataforma como vendedores deberan
completar un formulario de solicitud mediante el aplicativo. En esta solicitud ingresaran
la informacion requerida y aceptaran los términos, condiciones y politicas de seguridad
de la empresa. Todas las solicitudes seran sometidas a un proceso de validacion,
superada la misma se procedera a la activacion de su cuenta como vendedor.

El proceso detallado del reclutamiento de vendedores se muestra en la siguiente

figura 8.3.

Figura 8.3. Reclutamiento de vendedores

Aplicativo

Py =
Validar Enviar
informacin credencizles

Reclutamiento de Vendedores

F‘, . & =
“tmar cigitaiments X Enviar solicitud
a solicitud G nET e firmaca

BE_
Recibir
credenciales

Vendedor

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

e El vendedor descarga el aplicativo.

e El vendedor ingresa al aplicativo.

e EI vendedor presiona el enlace formulario de solicitud para ser parte de la
plataforma como vendedor, en este formulario completa los datos necesarios como:
identificacion, domicilio, correo electrénico, sectores de mercado de su preferencia,
numero de cuenta bancaria para el deposito de sus comisiones. Asi mismo en este
formulario acepta explicitamente los términos, condiciones y politicas de seguridad

de la empresa.
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El aplicativo envia la solicitud con los datos registrados previamente al correo
electrénico de la persona para su firma ya sea de forma escaneada con su firma
manual o con una firma digitalizada.

La persona, es decir el vendedor, envia la solicitud digital firmada a la cuenta de
correo electronico de atencion al cliente adjuntando adicionalmente una fotocopia
por ambos lados de su DNI.

Se realiza un proceso de validacion en el que se verifica que la informacion
registrada corresponda con toda documentacion enviada, finalizado con éxito el
mismo se enviard un mensaje al correo electrénico de la persona indicando la

creacion de su cuenta con las credenciales necesarias para el acceso a la plataforma.

Pago de comisiones

El proceso de pago de comisiones a los vendedores es el siguiente, que se diagrama

en la figura 8.4.

Figura 8.4. Pago de comisiones

=
Enviar
notificacion

Pago de Comisiones
Aplicativo

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Los pasos son los siguientes:

El vendedor registra los datos de su cuenta bancaria a donde debe de transferirse el
importe de las comisiones durante su proceso de alta.

El vendedor registra las fechas limites de célculo de comision durante su proceso de
alta.

El Sistema obtiene el importe total de comision de todas las ventas confirmadas por
las MYPES de cada vendedor.

El Sistema transfiere el importe total de comision automéaticamente de la cuenta de
la MYPES a la cuenta del vendedor.

El Sistema envia mediante correo electrdonico los detalles de la transaccion realizada

tanto a la MYPES como al vendedor.

86



Atencion de reclamos

El proceso de atencion de reclamos es el que muestra en la siguiente figura 8.5.

Figura 8.5. Atencidn de reclamos

Aplicativo

Reclutamiento de MYPES

2
"Calificacién de
3 atencion

Usuario

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

El flujo es:

e Los reclamos y/o consultas los podran realizar tanto la MYPES como el vendedor.
Generalmente el proceso consta de los siguientes pasos:

e Un usuario genera un ticket de atencion directamente desde el aplicativo movil,
pagina web o via telefonica.

e El ticket creado, se derivara al analista de soporte nivel 1. En caso se resuelva el
ticket, se responderéa al usuario por la aplicacion y via correo electrénico, para luego
cerrar el ticket.

e En caso el analista de soporte nivel 1, no pueda resolver el ticket, se deriva a un
siguiente y ultimo nivel de soporte el cual cuenta con un analista técnico con mas
experiencia denominado soporte nivel 2.

e El soporte nivel 2, luego de resolver el ticket, respondera via aplicacion y correo

electronico al usuario, para finalmente cerrar el ticket.

Procesos de soporte

Son considerados como procesos de apoyo, aquellos que seran tercerizados, dentro

de estos procesos encontramos los servicios de contabilidad y aspectos legales.
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8.3.3 Politicas de calidad

Las politicas de calidad aseguran que el servicio brindado a través de la plataforma
movil sea facil, intuitivo y confiable tanto para la MYPES del sector textil como para

los vendedores.

Los objetivos de las politicas de calidad, para ambos grupos seran:
e Ofrecer alos vendedores las comisiones aseguradas por la MYPES tan pronto como
se realice la venta.
e Ofrecer a las MYPES la suficiente cantidad de vendedores calificados en todo el

Pais.

El plan de accion para la implementacion de la politica de calidad es la siguiente:

e La evaluacion constante del nivel de satisfaccion de ambos grupos, lo cual se hara
mediante la implementacion de un sistema de calificacion. Culminada una
transaccion exitosa la MYPES podré evaluar el desempefio del vendedor realizando
una calificacion dentro de un rango de puntuacion del 1 al 5, de forma similar el
vendedor emitird su calificacion respecto a la MYPES. Al final de cada mes se
verificaran qué usuarios tienen una calificacion demasiado baja por lo que se
procederd a su desactivacion temporal.

e Evaluacion mensual del rendimiento y uso de la aplicacion mavil. Para ello se
utilizaran los siguientes parametros:

e Usabilidad de la aplicacion.
e Pruebas de estrés y estabilidad para analizar el comportamiento y
rendimiento de la aplicacion.
e Evaluacion de la puntuacion en las tiendas Apple Store y Google Play.
e Evaluacion continua de los procesos internos.

e Soporte permanente.
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8.3.4 Turnosy horarios de atencion

El horario de atencion del servicio mediante la aplicacion sera las 24 horas. En
cuanto al horario del personal de oficina, realizaran trabajo remoto 8 horas de lunes a

viernes.

8.4 Indicadores de desempefio

Es importante evaluar el desempefio de los procesos, por lo cual estableceremos
indicadores que nos permitan monitorear el desempefio de los procesos, permitiéndonos

actuar oportunamente. Los principales indicadores clave de rendimiento son:

e Numero de MYPES del sector textil afiliadas.

e Incremento mensual de afiliacion de MYPES del sector textil.

e Numero de vendedores afiliados.

e Incremento mensual de afiliacion de vendedores.

e Promedio de calificacion de las MYPES.

e Promedio de calificacion de los vendedores.

e Calificacion general del servicio del aplicativo.

e Numero de incidentes por errores en la funcionalidad del aplicativo.
e Numero de reclamos atendidos satisfactoriamente.

e Tiempo de respuesta promedio a los reclamos de clientes.

8.5 Presupuesto

A continuacion, presentamos el presupuesto para implementar el plan de

operaciones del modelo de negocio propuesto.
Los costos operativos los calculamos de acuerdo con los diversos servicios que

requerira la empresa para iniciar y mantenerse en funcionamiento. Los items que se han

considerado son los que se listan a continuacion y que se muestra en la Tabla 8.1.
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Tabla 8.1. Costo de servicios

Concepto Costo anual (S/)
Alquiler de oficinas 12,000.00
Utiles de oficinas (lapiceros, plumones, cuadernos, hojas, etc.). 1,200.00
Equipos (3 laptops) 15,000.00
Servicios externos (Contabilidad, Legales) 12,000.00
Total 40,200.00

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

Tomando en cuenta los costos sefialados previamente, se prepara el presupuesto
durante los préximos 5 afios. Se considera una tasa de inflacion del 8.5% anual, se
muestran los célculos en la siguiente tabla 8.2 de presupuesto.

Tabla 8.2. Presupuesto

Concepto Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Alquiler de oficinas (Virtuales) 12,000.00| 13,020.00| 14,126.70| 15,327.47| 16,630.30
Utiles de oficinas (lapiceros, plumones,
cuadernos, hojas, etc.). 1,200.00, 1,302.00] 1,412.67| 1,532.75] 1,663.03
Equipos (3 laptops) 15,000.00 15,000.00
Servicios externos (Contabilidad,
Legales) 12,000.00| 13,020.00| 14,126.70| 15,327.47| 16,630.30
TOTAL (S/) 15,000.00] 25,200.00] 27,342.00| 29,666.07| 47,187.69| 34,923.63

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.

8.6 Conclusiones del capitulo

Al finalizar el presente capitulo se cuenta con las siguientes conclusiones.

Es de suma importancia la seleccion de las MYPES y vendedores que formaran
parte del modelo de negocio. Para lograr esto, se estableceran requisitos minimos que
los candidatos deberan cumplir. Ademas de estos requisitos es posible incluir también,

por ejemplo, contar con productos de alta calidad y ofrecer precios competitivos.
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Se han identificado cuatro procesos fundamentales que seran criticos para el éxito
del modelo de negocio. El primero de ellos es el reclutamiento de MYPES del sector
textil, que debera ser llevado a cabo de manera estratégica para garantizar que se
consideren las mejores opciones disponibles. EI segundo proceso es el reclutamiento de
vendedores, que también debera ser cuidadosamente planificado y ejecutado. EI tercer
proceso es el pago de comisiones, que debera ser justo y transparente para mantener
motivados a los vendedores. Por altimo, se ha identificado el proceso de atencion de
reclamos como un elemento fundamental para garantizar la satisfaccion del cliente y la

reputacion de nuestra plataforma digital.

Otro aspecto a tener en cuenta son los indicadores de desempefio de la plataforma
digital, lo que permitira medir y monitorear su éxito a lo largo del tiempo. Estos
indicadores podrian incluir, por ejemplo, el namero de nuevas MYPES del sector textil
afiliadas, el numero de nuevos vendedores reclutados cada mes y el tiempo de respuesta

promedio a los reclamos de los clientes.

Finalmente, se ha determinado el presupuesto del plan operativo, lo que nos
permitiré tener una idea clara de los recursos necesarios para implementar el modelo de
negocio. Este presupuesto incluira los costos asociados con los alquileres, equipos,

materiales y los servicios externos de contabilidad y aspectos legales.
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CAPITULO IX. PLAN DE TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION

En este capitulo se describen los componentes tecnoldgicos necesarios para dar
soporte a la implementacion del modelo de negocio propuesto, la arquitectura
tecnoldgica de la solucion, la metodologia de desarrollo que se empleara, los aspectos
de ciberseguridad a tomar en cuenta y las principales funcionalidades de la web y de
ambas aplicaciones moviles. Finalmente incluimos el presupuesto que se requiere para

la ejecucion del plan de tecnologia de la informacion.

9.1 Objetivos

Los objetivos del plan de tecnologia de la informacién son los siguientes:
e Definir la arquitectura para el despliegue de la solucidn propuesta.
e Definir los lineamientos claves de la metodologia de desarrollo.

e Definir el presupuesto para la ejecucion.

9.2 Modelo Tecnoldgico

Para la implementacién de nuestro modelo de negocio se desarrollara una péagina
web de caracter netamente informativo y dos aplicaciones maviles una para MYPES y
otra para vendedores, ambas aplicaciones tendran su version tanto para Android como

para I0S y serén publicadas en las tiendas Play Store y App Store.

El desarrollo de estas aplicaciones sera tercerizado a una compafiia especializada en
proveer soluciones de negocio en el area de TI con certificaciones oficiales que
garanticen experiencia y Know-How en relacion con la tecnologia Amazon Web
Services (AWS), ademaés esta compafiia tendrd que ofrecer por lo menos 3 meses de
garantia para solucionar o corregir cualquier eventualidad luego de la salida a

produccion.
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9.2.1 Pagina web informativa “Telovendo.pe”

Para la creacion de la pagina web informativa de la solucion se utilizara el
Framework Javascript Angular, que nos permitird crear de forma rapida y sencilla una
single one page (SPA) o Web de una sola pagina en formato responsive que nos
permitira comunicar las caracteristicas y funcionalidades de la solucion Telovendo al
publico en general, adicionalmente usaremos esta pagina como landing page y asi crear
campafias de marketing automatizadas, esta pagina web no tendra un Backoffice o
sistema de administracion como tal ya que su Unico objetivo es redirigir a los

potenciales clientes a la las tienda de descarga de App Store y Play Store.

Esta pagina web usara los servicios de Google como Analytics y Tag Manager que
nos permitirad recolectar y analizar informacién de los visitantes y crear estrategias de
segmentacion relacionada con la interaccion del sitio. La infraestructura tecnoldgica de
la pagina web estara soportada por la tecnologia de Amazon Web Services (AWS) de
acuerdo con la arquitectura presentada en la figura 9.1 en la cual los usuarios finales
podran navegar en el sitio desde cualquier dispositivo laptop, tablet o smartphone
ingresando a la direccion https://Telovendo.pe y automaticamente se estard iniciando el
servicio AWS Route53 que se encargara de traducir la direccién web y redirigir de
forma eficiente al servicio de AWS CloudFront para que se encargue de reducir el
tiempo de latencia al devolver el contenido web desde los repositorios de
almacenamiento AWS S3, adicional se agregara una funcién Lambda que se encargara
de actualizar la cache y las cookies del navegador para asi mantener un canal seguro

entre los usuarios finales y la web.

Esta pagina web tendra un certificado digital que garantizara una encriptacion que
mantiene la privacidad de las comunicaciones entre el navegador de los usuarios con
los servicios en la nube AWS, este certificado digital serd renovado cada afio para un

mejor control.
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Figura 9.1. Arquitectura AWS Pagina web Informativa
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Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracidn: Autores de este trabajo de investigacion.

9.2.2 Aplicaciones Mdviles

Las MYPES y los vendedores tendran aplicaciones diferentes y estara disponible
en Play Store y App Store, internamente ambas aplicaciones estaran compartiendo los
mismos recursos como almacenamiento, servicios web y base de datos, la razon por la
cual se decidié separar los productos es para poder enfocarnos en las necesidades de
cada actor en particular ya que cumplen roles totalmente diferentes y la separacion es

necesaria para realizar campafas de marketing independientes sobre cada una de estas.

Para la creacion de las 2 aplicaciones moviles de Telovendo se usara el framework
AWS Amplify que permitira crear tanto las aplicaciones méviles como el Backoffice
de forma réapida y sencilla reduciendo la complejidad del desarrollo y alojamiento del
cddigo fuente ya que Amplify integra absolutamente todo el ciclo de desarrollo y
también permite la integracion de todos los servicios que ofrece AWS.

La arquitectura de las aplicaciones mdviles estara soportada por Amazon AWS de
acuerdo con el diagrama presentado en la figura 9.2. en donde podemos notar como
interactuaran las MYPES y vendedores con la solucion, otro punto importante a resaltar
es el uso de 2 servicios complementarios de AWS que son Machine Learning y Geo
Localizacién, el primero nos permitira analizar la informacion de MYPES, vendedores,
ventas y de toda la informacidn en general para personalizar recomendaciones a medida
y que producto, lugar o vendedor es el mejor para la MYPES o que cliente, comision o

cartera de producto es la mejor para un vendedor, el segundo servicio Geo Localizacién
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nos permitird mostrar la ubicacion en tiempo real de los vendedores que sera compartida

con las MYPES.
Figura 9.2. Arquitectura AWS Aplicaciones Maviles
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Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

9.2.3 Requerimientos de Hardware para moviles

El hardware que ambas aplicaciones requieren como minimo son los siguientes:
e CPU de cuatro nucleos tipo Cortex-A7 o Cortex-Ab3.
e GPU Adreno 305 o similar.
e 4 GB de memoria RAM.
e 16 GB de almacenamiento.
e Sensor GPS.

e Datos mdviles 4.5 G o superior.

9.3 Metodologia de Desarrollo

Segun el juicio experto de los autores del trabajo de investigacién se plantea la
siguiente metodologia de desarrollo basada en la nube de AWS, la empresa tercera
deber& usar solo y Unicamente las herramientas de desarrollo de la nube privada de
Telovendo, por ningun motivo la empresa tercerizada usara otras herramientas o

software no autorizado por la gerencia de tecnologia.
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El equipo de desarrollo de tener experiencia con el manejo de software de control
de versiones y deberan trabajar bajo la nomenclatura de versionado de gitflow, ademas
es cadigo fuentes y tablas deben seguir un Gnico modelo estandar de codigo y bases de

datos que sera brindando al inicio del desarrollo.

El desarrollo de software se llevara a cabo con el marco de trabajo de Scrum, ya
que seran parte de un desarrollo de producto totalmente nuevo e innovador y sera
necesario ir validando las funcionalidades una a una valla siendo completadas y se
realizaran lo cambios que sean necesarios hasta lograr la satisfaccion total de los
usuarios finales. Se espera que el equipo de desarrollo sea un equipo autébnomo y
automotivado que vaya tomando las decisiones que sean necesarias para cumplir con

los objetivos planteados.

En la figura 9.3 se muestra la arquitectura de los servicios AWS que seran
utilizados por el equipo de desarrolladores para su labor entre los principales
componentes tenemos el servicio Cloud9 que es IDE de programacion totalmente en la
nube que no requiere ningun tipo de instalacién o configuracion en el ordenador, por
otra parte el servicio Code Commit es un controlador de versiones similar a Git o
Subversion quepermitira controlar todas las version durante el desarrollo, CodeBuild
por su parte permitird llevar una integracion continua y generar version lista para su
uso, Code Deploy se encargara de desplegar la solucion directamente a los entornos de
desarrollo, calidad y de uat y por ultimo Device Farm realizara pruebas automatizadas

en diferentes dispositivos moviles asegurando la calidad del producto.
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Figura 9.3. Metodologia de desarrollo AWS Cloud
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Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

9.4 Componentes del Modelo Tecnoldgico

A continuacion, se presenta el detalle de componentes del Modelo Tecnolégico como su
respectiva descripcion.

9.4.1 Paginaweb

La pagina web contara con las siguientes opciones:
e Inicio: Pagina de bienvenida con las principales caracteristicas del producto.
e Nosotros: Informacion sobre los autores de la aplicacion.
e Contacto: Pagina de formulario de contacto, correo electrénico y nimero

telefonico.
e Caracteristicas: Detalle de todas las caracteristicas y beneficios de la aplicaciéon.

e Descarga en tiendas: Seccién de descarga tanto de AppStore como Play Sore.

9.4.2 Aplicacion Movil MYPES

Para la aplicacion movil para las MYPES se considera lo siguiente:
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Bienvenida: Pantalla de precarga se mostrard el logo de la solucién con una
animacion.

Tutorial: Pantallas de ayuda y explicacion de la aplicacion paso a paso.

Inicio de sesion con Huella: Después de configurar la huella digital se podrd iniciar
facilmente si el dispositivo cuenta con el hardware necesario.

Inicio de sesion con PIN: Inicio de sesion sencillo con 4 digitos previa
configuracion.

Inicio de sesidn con correo y contrasefia: Inicio de sesion clasico con correo y
contrasefia, esta es la forma predeterminada.

Recuperar contrasefia: Opcion para recuperar contrasefia usando el correo
electronico del usuario.

Crear nueva cuenta: Registro de nuevo MYPES en la plataforma.

Invitar a tus colegas: Opcion para invitar a otras MYPES a unirse a la plataforma
por correo electrénico.

Dashboard: Resumen de ingresos y ultimas transacciones

Seleccionar ciudad: Seleccionar ciudad de interés para buscar vendedores
disponibles.

Buscar vendedores en mapa: Lista de vendedores ubicados en su zona de trabajo
Recomendaciones automaéticas: Opcion de recomendacién automética de
vendedores dependiendo de las caracteristicas de los productos precargados.

Perfil del vendedor: Perfil completo de vendedores disponibles.

Enviar catalogo Y ofertas: Opcion de enviar propuesta de servicio de ventas.
Negociar comisiones: Opcion de aceptar o rechazar una propuesta.

Enviar clientes propuestas: Opcion para compartir clientes fijos a los nuevos
vendedores.

Autorizacion de envio: Opcion de seguridad para autorizar la solicitud.
Notificacion nuevo vendedor: Notificacion de trato completado para el vendedor.
Notificacion nueva pedido: Cuando el vendedor realice una compra se enviara
automaticamente una notificacion a la MYPES

Aprobacién de descuentos: El vendedor tendra la posibilidad de negociar descuento
por volimenes considerables y la MYPES dara una aprobacion final.

Estadisticas: Seccion de reportes de ventas
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9.4.3 Aplicacion Movil Vendedores

La aplicacion movil para vendedores contara con las siguientes opciones:

e Bienvenida Pantalla de precarga se mostrara el logo de la solucion con una
animacion.

e Tutorial: Pantallas de ayuda y explicacion de la aplicacién paso a paso.

e Inicio de sesion con Huella: Después de configurar la huella digital se podré iniciar
facilmente si el dispositivo cuenta con el hardware necesario.

e Inicio de sesion con PIN: Inicio de sesién sencillo con 4 digitos previa
configuracion.

e Inicio de sesidn con correo y contrasefia: Inicio de sesion clasico con correo y
contrasefia, esta es la forma predeterminada.

e Recuperar contrasefia Opcion para recuperar contrasefia usando el correo
electronico del usuario.

e Crear nueva cuenta: Registro de nuevo MYPES en la plataforma.

e Dashboard: Resumen de ingresos y ventas del vendedor.

e Notificacion de catalogo nuevo: La MYPES cuando actualice el catalogo seré
notificado al vendedor automéaticamente.

e Negociar comisiones: Opcion de aceptar o rechazar una propuesta del lado del
vendedor.

o Perfil empresa: El vendedor podré revisar el perfil de la MYPES y ver la
valoracion de los demas vendedores.

e Catalogo empresas: El vendedor podra recibir el catadlogo de la MYPES para
decidir si trabajar o no con la empresa.

e Ofertas empresas: Opcion de visualizacién de ofertas de la MYPES.

e Nuevo Pedido: El vendedor podra registrar el pedido seleccionando el producto y
agregando la cantidad.

e Nuevo Cliente: EIl vendedor podra dar de alta a un nuevo cliente en la zona
asignada para registrar posteriormente un nuevo pedido.

e Solicitar aprobacion de descuento: El vendedor podré negociar con el cliente final

un descuento adicional por volumen previa aprobacion del MYPES.
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e Comisiones: El vendedor podré visualizar a todas las empresas MYPES con las

cuales esta trabajando y ver las comisiones acordadas.

e Estadisticas: Reporte de venta y comision solo de las ventas del vendedor.

9.5 Seleccidn de la Empresa Proveedora

Los criterios relevantes para la seleccion de la empresa tercera quien sera el
encargado de desarrollar la plataforma y brindar el soporte necesario para mantener la

correcta operacion de esta.

9.5.1 Experienciaen el mercado

El proveedor debe contar con al menos 5 afios de experiencia en el rubro de
consultoria en nube y moviles, y contar con un portafolio de al menos 10 casos de éxito
donde hayan realizado proyectos de forma exitosa, estos casos deberan contar con cartas

de referencia y contacto de los clientes para corroborar lo antes mencionado.

9.5.2 Personal calificado

El proveedor deberd contar personal altamente calificado y con demostrada

experiencia,

El personal tercero deberé contar con certificaciones oficiales de AWS y contar con
experiencia demostrada en las herramientas en la cual se especializan. Los proveedores
deberan enviar sus hojas de vida de todos los miembros del proyecto para ser evaluados
y se realizaran entrevistas con cada miembro del equipo tercero para validar y

corroborar sus conocimientos y experiencia.

9.5.3 Acta de Confidencialidad

El o los proveedores encargados del desarrollo de la plataforma “Telovendo”
deberan aceptar los términos y condiciones, politicas de privacidad y el acta de
confidencialidad para que la plataforma pueda formar la suficiente confianza y

credibilidad para los usuarios finales y a fin de salvaguardar la propiedad intelectual y
100



la posible copia parcial o total del proyecto, para eso se dejara claramente representado
en una de las secciones del acta de confidencialidad las penalidades que se aplicaran de
no cumplir a cabalidad el acta de confidencialidad, otro de los motivos mas importantes
es que la plataforma guardar informacion personal y de contacto de empresas MYPES

y vendedores.

9.6 . Presupuesto

Los servicios de AWS se obtuvieron de la calculadora oficial de AWS siendo el
gasto mensual aproximado de $966 o S/. 3,863.12 con el tipo de cambio de ddlares a
soles de 3.871 al 19/09/2022 extraido de la pagina web de la Superintendencia de Banca
y Seguros (SBS) y el costo anual asciende a $11,590 o S/. 46,357.52 al mismo tipo de

cambio.
Tabla 9.1. Costos de Nube AWS
Costos de Nube Costo Mensual (S/.)| Costo Anual (S/.)
Pagina Web 503.2 6,038.4
Aplicaciones moviles 2,963.92 35,567.12
Desarrollo 396 4,752
Total 3,863.12 46,357.52

Fuente: Calculadora de Amazon AWS (Amazon, 2022)
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

En cuanto al desarrollo de solucidn se solicitd cotizaciones a 3 proveedores para
el desarrollo de la solucién de acuerdo con el alcance presentado, a continuacion, en la
tabla 9.2

Tabla 9.2. Comparativa de presupuesto de proveedores

Proveedor Tiempo Equipo Costo (S/.) Experiencia
Modobeta 3 meses 5 60,000 08 afios
Argo Cloud Solutions 4 meses 6 80,000 10 anos
Morris Opazo 5 meses 10 128,000 20 afios

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.

De acuerdo con el juicio experto de los autores del trabajo de investigacion se
consideraré la propuesta de Argo Cloud Solution primero por los 10 afios de experiencia
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que cuenta, y por ofrecer la entrega de la solucidn en un tiempo razonable con un equipo
mas que adecuado. Adicional a lo indicado se considera un presupuesto adicional para
el soporte de la solucion que constara en una bolsa de 30 horas acumulables por un valor
de S/. 100.00 por hora.

Con lo indicado anteriormente, podemos estimar que el presupuesto base para el
desarrollo de la plataforma es el siguiente:

Tabla 9.3. Presupuesto (S/.)

Servicios Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo 3 Ano 4 Afo 5
Infraestructura 46,357.52 | 55,629.02 | 66,754.83 80,105.80 96,126.95
Nube

Desarrollo 80,000.00

Mantenimiento 12,000.00 | 12,000.00 | 15,000.00 18,000.00 20,000.00
Innovacion 5,400.00 9,924.00 | 10,719.44 19,802.61 25,190.77
Licencias 471.00

Total 80,471.00 | 63,757.52 | 77,553.02 | 92,474.27 | 117,908.41 | 141,317.72

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

9.7 Conclusiones del capitulo

La Arquitectura de la plataforma digital es uno de los factores mas importantes ya
que contiene un alto nivel de detalle y esta basado 100% en la nube de Amazon AWS,
esta arquitectura nos brindara las herramientas suficientes para el rapido desarrollo de
la solucidn, esto se lograra con una adecuada seleccion de proveedor que garantice
experiencia y un equipo de alto rendimiento que pueda entender ya similar los

requerimientos rapidamente.

Al tratarse una arquitectura basada en la nube podremos tener acceso a mas de 50
servicios de Amazon dedicados a la Ciberseguridad como son AWS Shield para la
proteccion frente a los ataques de denegacion de servicios DDoS o GuardDuty para la
deteccion automatica de amenazas inteligente, esto facilita y garantiza una mayor

seguridad para las MYPES y vendedores.
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Uno de los puntos mas importantes de presupuesto es la partida de innovacién
enfocada al desarrollo de workshop de innovacion usando design thinking y creando
nuevo valor constantemente con la implementacion y desarrollo de nuevas

caracteristicas para las MYPES y vendedores.
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CAPITULO X. PLAN DE ADMINISTRACION Y RECURSOS HUMANOS

En el presente capitulo se describe la estructura organizacional de la empresa
Telovendo, el plan de recursos humanos elaborado para esta empresa, el presupuesto de
recursos humanos, asi como los roles y responsabilidades de cada miembro de la

organizacion.

Dentro de este capitulo incluimos también los pasos requeridos para completar la

constitucion de la empresa.

10.1 Objetivos

El presente plan cumple los siguientes objetivos:
e Definir la estructura organizacional requerida para la gestion de la empresa.
e Definir los roles y funciones de los miembros de la organizacién

e Definir la constitucion de la empresa.

10.2 Constitucion de la empresa

El proceso por seguir para constituir la empresa Telovendo, sera de acuerdo con el
indicado en la plataforma digital Unica del Estado Peruano, https://www.gob.pe/269-

registrar-o-constituir-una-empresa, los pasos son los siguientes:

e Buscar y reservar el nombre de la empresa.

e Para lo cual el representante legal debera presentar el formulario de solicitud de
reserva de nombre de Persona Juridica para la inscripcion de la empresa en el
Registro de Personas Juridicas de la Sunarp, en este formulario se permite indicar
hasta un maximo de tres posibles nombres para que sea considerado por el registrar

en caso de que no encuentre disponible uno de los nombres.
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La consulta para validar que el nombre de la empresa se encuentre disponible tiene
un costo de 5 soles y el resultado es entregado en no méas de 30 minutos, por ultimo,
realizar el pago de la reserva de nombre que tiene un costo de 22 soles.

Presentar la Minuta de constitucion de la Empresa.

Es decir, elaboracion del Acto Constitutivo, donde se debe presentar copia de los
documentos de identificacion de los socios y sus conyuges, el formulario de
busqueda y reserva de nombre de la empresa, un documento ya sea en fisico o medio
digital, explicando el giro del negocio y los bienes a ser considerados como parte
del capital de la empresa y por ultimo completar el formulario de “Formato de
declaracion jurada y fecha de solicitud de constitucién de empresas”. Para cumplir
con este acto se tiene tres opciones, hacerlo a través de una Notaria donde el costo
y tiempo dependera de la notaria, acercarse al Centro de Desarrollo Empresarial
(CDE) donde el tiempo de elaboracion de este acto constitutivo es de alrededor de
dos dias, o también tiene la opcion de realizarlo desde un Centro de Mejor Atencion
al Ciudadano (MAC), donde el tiempo dependeré del establecido en el Centro MAC.
En nuestro caso optamos por la opcién de ir al Centro de Desarrollo Empresarial
(CDE).

Abono de capital y/o bienes a la empresa.

Contando ya con el formato de Acto Constitutivo, se tienen dos opciones o abrir una
cuenta bancaria donde los socios realizaran el abono de su aporte a la empresa, 0
realizar un inventario de bienes indicando la cantidad por socio, asi como el precio
de cada bien a fin de determinar cual el aporte de cada socio para la empresa.
Elaboracion de Escritura Publica ante un notario.

Luego de redactar el Acto Constitutivo se debe presentar este a una notaria para ser
revisado por un notario publico y a continuacion elabore la Escritura Publica
correspondiente. El costo y tiempo de este tramite va a depender de la notaria a la
cual presentemos los documentos.

Inscripcion en Registros Pablicos.

Contando con la escritura publica se procede a presentarlo a la SUNARP, el Notario
es quien realiza esta inscripcion de la empresa en los Registros Publicos, cabe
resaltar que la persona juridica es decir la empresa, va a existir a partir de su
inscripcion en los registros pablicos.

Inscripcion al RUC para Persona Juridica
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e Con los documentos requeridos se debe presentar a la SUNAT vya sea virtual o
presencial y solicitar la habilitacién del nimero de RUC, este es un numero Gnico
de 11 digitos el RUC le permite a la SUNAT contar con toda la informacion del

contribuyente.

10.2.1 Estatuto de la empresa

A continuacion, la informacion relevante presentada para la presentacion del

estatuto de la empresa:
Tabla 10.1. Estatuto de la Empresa

Nombre de la sociedad TELOVENDO

Forma societaria Sociedad Anénima Cerrada
Capital social Aporte de accionistas

Tipo de sociedad Persona Juridica

NUmero de socios 4

Domicilio Lima, Peru

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion

10.2.2 Aspectos tributarios

La empresa Telovendo serd una empresa bajo la modalidad de Micro y Pequefia
Empresa MYPES Tributario (RMT).

10.3 Disefio Organizacional

A continuacion, se presenta la estructura organizacional de la empresa Telovendo,
que se define con cinco roles, Gerente General, Especialista de Operaciones & TI,
Especialista de Marketing, Asesor Legal y Asesor de Contabilidad, como se muestra en

la figura 10.1.
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Figura 10.1. Organigrama Telovendo

Especialista de

e Operaciones & TI

|
Asesor de Contabilidad Especialista de Marketing

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion

10.4 Perfiles de los puestos

A continuacion, se desarrollara cada perfil en este capitulo.

Gerente General

Como Gerente General su funcion principal es la de dirigir y coordinar las
actividades financieras de la empresa, maximizando las inversiones y aumentando la
productividad, logrando asi con la eficiencia de la empresa. De igual forma participara
en conjunto con los otros gerentes de las decisiones de Marketing, Operaciones y

Administracion.

Asi mismo el Gerente General haré las funciones de Recursos Humanos, es decir
gestionara la planilla de empleados, los contratos y dara el soporte requerido para

resolver problemas relacionados con el trabajo dentro de la empresa.

Dentro de sus funciones debemos considerar, ademas:

e El analizar las operaciones de la empresa a fin de evaluar el desempefio de la
empresa y del personal en relacién con el cumplimiento de los objetivos.

e ldentificar aquellos equipos donde se requiera aplicar algun tipo de mejora o
cambio.

e Administrar el flujo de caja de la empresa

e Elaboracién de los presupuestos para su aprobacion.

e Desarrollar politicas y programas organizacionales.
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e Asesorar a supervisores y responsables en temas relacionados a la politica de la
organizacion, como igualdad de oportunidades en el empleo, acoso sexual, disputas,
despidos, y hacer las recomendaciones necesarias para algun tipo de cambio y/o
mejora.

e Analizar y de requerirse realizar la modificacion a las politicas de remuneracion y
beneficios para asi establecer programas competitivos asegurando el cumplimiento
de los requisitos legales.

e Programar capacitacion y vacaciones de los empleados.

e Dirigir las operaciones diarias del departamento de TI, priorizando tareas y
asignando plazos de acuerdo con lo recomendado por el especialista de Operaciones
y TI

e Responsable de que se cumplan los compromisos contractuales con los proveedores
de soluciones de software y hardware que podrian darse en la empresa.

Especialista de Operacionesy Tl

El Especialista de Operaciony Tl es la persona encargada de las operaciones diarias
del departamento, apoyando en la priorizacién y la atencion de las tareas, asignacion de
plazos, analizando el flujo de trabajo, ademas de elaborar estandares.

Dentro de sus funciones debemos considerar, ademas:

e Liderar la investigacion e implementacién de nuevas estrategias tecnoldgicas.

e El de revisar los planes del proyecto para de esta forma planificar y coordinar la
actividad propia del proyecto.

e Proporcionar a los usuarios el soporte técnico requeridos para solucién de algun
problema informatico.

e A cargo del aseguramiento de la calidad de los servicios tecnoldgicos que ofrece

Telovendo.

e Apoyar al equipo de Marketing y a la Gerencia General.
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Especialista de Marketing

El Especialista de Marketing es el responsable de promover, gestionar y desarrollar

campanas estratégicas para el cumplimiento de los objetivos de Telovendo.

Dentro de sus funciones se considera, ademas:

Evaluar y desarrollar la estrategia de marketing.

Formular, dirigir y coordinar las politicas de marketing para la promocion de los
servicios que ofrece Telovendo.

Elaborar plan financiero del desarrollo de nuevos productos y servicios.
Desarrollar estrategias de precios, buscando el equilibrio entre la satisfaccion del
cliente y los objetivos propios de la empresa.

En conjunto con el Gerente de IT garantizar el correcto servicio y atencién al cliente
0 mejora del producto y servicio que la empresa brinda.

Asesor Legal — externo

Este cargo sera tercerizado.

Se espera que el Asesor Legal ademas de tener conocimientos legales cuente con

conocimientos empresariales, a fin de que pueda emitir opinion sobre la viabilidad legal

de algin contrato o acuerdo comercial que podria adquirir la empresa. Ademas de

proponer soluciones legales a algun problema de indole juridico que podria presentarse

en la empresa.

Asesor de Contabilidad — externo

Este cargo sera tercerizado.

El asesor de Contabilidad estara a cargo de la contabilidad de la empresa, es decir

su funcion principal serd de evaluar, medir y clasificar la informacion

contable/financiera de la empresa en los libros contables de la misma.
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El asesor de Contabilidad ademas seré el responsable del registro de horas y pago
de planillas de los empleados de la empresa Telovendo.

10.5 Gestion de Recursos Humanos

Tal cual se menciono anteriormente la Gestion de Recursos Humanos estara a cargo

del Gerente General quien ejercera esta doble funcion.

La gestion de recursos humanos busca hacer un uso eficiente de los recursos
humanos de la empresa para el logro de objetivos de esta, el proceso en si puede
definirse como de reclutamiento, capacitacion y mantenimiento de los recursos de la
empresa ayudando asi a la empresa en el cumplimiento de sus objetivos, este proceso

se explica en el siguiente gréafico.

Figura 10.2. Gestidn de Recursos Humanos Telovendo

Analisis y disefio
del puesto de Reclutamiento
trabajo

Seleccion del
personal

Retencion de Gestion del
talentos Desempefio

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacién

10.5.1 Analisis y disefio del puesto de trabajo, reclutamiento y seleccion

En esta etapa inicial el equipo estard conformado solamente por tres puestos fijos
que son Gerencia General, Especialista de Marketing y la de Especialista de Operacion
& TI, los otros dos puestos en el organigrama corresponden a personal externo que sera
contratado a modo de servicio por recibos por honorarios.

El reclutamiento estard a cargo del gerente del responsable de gestionar los

Recursos Humanos, quien disefiara previamente los nuevos puestos de trabajo
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requeridos para su posterior publicacion, una vez recibido las ofertas de trabajo el
Gerente de General sera el responsable del reclutamiento y seleccion del personal de
acuerdo con la demanda de los puestos, ya sean estos de indole operativo o estratégicos

requeridos para mantener la operatividad de la empresa.

El canal de reclutamiento serd virtual, se publicara la necesidad o realizara la
convocatoria del puesto ya sea a través de una bolsa de empleo on-line o a través de

redes sociales, pudiendo utilizarse redes sociales profesionales o no.

Luego de proceso de reclutamiento continuamos con el proceso de seleccion del

personal, este proceso también es llevado por la misma Gerencia.

Como primer paso esta el programar las entrevistas, estas entrevistas podran ser
realizada por cualquiera de los encargados, ya sea Gerente General, Especialista de
Marketing o Especialista de Operaciones & TI, pues depende del perfil requerido y a

quien reportara este nuevo recurso o con guien colaborara.

Las pruebas de conocimiento y habilidades para el puesto en una primera instancia
seran online a través de alguna plataforma web y sera definida de acuerdo con el puesto,

todos los participantes pasaran por un examen psicométrico que igualmente sera virtual.

Una vez aprobado las pruebas y examenes se pasard a la validacion de los
documentos presentados por el candidato a fin de validar su veracidad, ademas se

validara los antecedentes penales, policiales y judiciales del postulante.

Posterior a la validacion exitosa de los documentos del postulante se realizara una
ultima entrevista con el seleccionado a fin de validar que el postulante cubre el puesto,
esta entrevista usualmente sera realizada por el Gerente general o por el Especialista de
Marketing, a no ser que se requiera de algiin conocimiento técnico especifico para lo
cual seria realizada por el Especialista de Operaciones & TI, esto serd especificado
previamente en la creacion del puesto de trabajo.
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El proceso culmina una vez se haya seleccionado al postulante y este haya aprobado

todas evaluaciones y entrevista final.

A continuacion, se presenta este flujo de manera grafica:

Figura 10.3. Disefio del puesto de trabajo, Reclutamiento y Seleccion de Telovendo

creacondel | W ealizar ' [
puesto de trabajo convocatoria
empleo

Entrevista final . Sell)eecrcslg;]a‘liel

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacién

10.5.2 Contratacién, Onboarding y Capacitacion

Una vez la Gerencia General confirma la seleccion del nuevo personal se procede

con la contratacion formal del mismo.

A continuacién, se realiza el Onboarding que no es otra cosa que la primera
induccién que recibe el nuevo personal para que asi se encuentre preparado para su
nuevo puesto, conozca de la empresa, los servicios que ofrece la empresa, el tipo de
organizacion que es la empresa, asi como conocer al resto del equipo que participa

logrando asi una rapida integracion.

El proceso de onboarding es aquel que siguen hoy en dia las empresas para que sus
recursos recien incorporados logren integrarse de forma inmediata a su nuevo puesto,
debe ser una guia disefiada con la definicion de su rol y actividades a realizar desde su
primer dia, incluyendo el conocimiento del negocio y la empresa, los reglamentos y
procedimientos laborarles, la cultura organizacional y organigrama de la empresa,

logrando asi una integracion con el resto del equipo.

112



La capacitacion al personal se dard mas delante de acuerdo como vaya creciendo la
empresa, a los nuevos servicios que se puedan ir incorporando o nuevas herramientas

que se vayan adquiriendo para el soporte del negocio.

Fases de onboarding:

Figura 10.4. Contratacién, Onboarding y Capacitacion de Telovendo

« Contactar al nuevo
recurso previamente
para informarle quien
sera su anfitrién a su
llegada.

¢ Preparar su ambiente
de trabajo y recursos
necesarios.

¢ Anunciar al equipo de
la nueva
incorporaci6n

« Anfitrion recibe al
nuevo miembro

 Paseo por la oficinay
presentacion al restro
del equipo

« Entregar de
informaci6n sobre
politicasy
procedimientos.

e Acompafiamiento a su
puesto de trabajo.

 Entrega de Welcome
pack

« Solicitar un feedback
al final del dia.

Pre - Onboarding Primer dia Dias posteriores

e Realizar un
acompafiamiento
constante.

e ler Follow Up, de
seguimiento y
adaptacion. se debe
mantener un contacto
abierto con el recurso.

¢ 2do Folow Up, para
medir su adaptacion,
realizar encuentra a
los meses de la
incorporacion

e Cierre, evaluala
efectividad el
onboarding y posibles

oportunidades de
mejora en este.

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacién

10.5.3 Gestidn del desempefio y Retencion de Talentos

La gestion del desempefio o rendimiento se inicia una vez el nuevo recurso es
contratado, el equipo de recursos humanos es el responsable de analizar el rendimiento
de todos los recursos de la empresa, y a la vez encontrar el como satisfacer las
necesidades de cada empleado a fin de lograr incentivar la productividad manteniendo

su motivacién y asi crecer el empleado y la empresa.

Mantener las relaciones con el personal implica la retencion de talentos, para lo cual

recursos humanos debe constantemente medir el clima laborar en la empresa, lo que
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debe regir en la empresa es un ambiente de trabajo agradable que permita el crecimiento

profesional de cada individuo garantizando su estabilidad laborar.

Para lo cual el equipo de recursos humanos elabora un cronograma de reuniones
para una evolucion 360 logrando un feedback adecuado entre jefe, subordinados, y
pares.

Este tipo de evaluacion permite medir el desempefio laborar de los empleados de
dos formas, cualitativa y también de forma cuantitativa, es por ello que este tipo de
evaluaciones incluyen preguntas donde se solicitan informacion que pueda ser medible
en numeros y otras si son relacionadas a opiniones sobre el evaluado provenientes de

su jefe inmediato, sus colegas, clientes internos y posibles colaborades.

La evaluacion de 360 grados se puede explicar con el siguiente grafico:

Figura 10.5. Gestion de desempefio y retencién de talentos de Telovendo

90°

Jefe inmediato

*

180° 360° clientes
Colegas . Evaluado » el

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion
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10.5.4 Administracion de la remuneracion: Compensacion

El proceso de administracion de la remuneracion o gestion de la compensacion es
un proceso que incluye netamente los temas relacionados al salario, beneficios,

descuentos, incentivos, y pagos de estos.

En el siguiente cuadro se indican las remuneraciones acordadas para los puestos que
actualmente se tienen definidos a fin de iniciar las operaciones de la empresa

Telovendo, estos sueldos se iran ajustando anualmente de acuerdo con la inflacion del

pais.
Tabla 10.2. Remuneraciones
Puesto Remuneracion (S/)
Gerente General 5,000.00
Especialista de Operaciones 'y Tl 3,000.00
Especialista de Marketing 3,500.00
Total 11,500.00

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracidn: Autores de este trabajo de investigacion.

10.6 Presupuesto

A continuacion, en la tabla 10.3 presentamos el presupuesto para la
implementacién del Plan de Administracion y Recursos Humanos de la empresa

Telovendo de acuerdo con el modelo de negocio propuesto.

Debemos de considerar que la empresa Telovendo pertenecera al régimen de la

Micro y Pequefia Empresa MYPES.

Tabla 10.3. Planilla mensual

Puesto Remuneracion | Gratificacion | Vacaciones | ESSALUD CTS Costo(g/ll)e nsual
Gerente General 5,000.00 416.67 208.33 450.00 208.33 6,283.33
Especialista de 3,000.00 250.00 125.00 270.00 | 125.00 | 3,770.00
Marketing
Especialista de
. 3,500.00 291.67 145.83 315.00 145.83 4,398.33
Operaciones y Tl
Total 11,500.00 958.33 479.17 1,035.00 479.17 14,451.67

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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Tomando en consideracion los salarios indicados en el cuadro anterior, se elabora
el presupuesto de Recursos Humanos para los siguientes cinco afios, para lo cual se
considera una tasa de inflacion del 8.5% anual, tomando como referencia lo reportado

por el INEI — Instituto Nacional Estadistica e Informaética.

Tabla 10.4. Presupuesto

Puesto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Gerente General 75,400.00f 81,809.00 88,762.77| 96,307.60] 104,493.75
Especialista de Marketing 45,240.00 49,085.40f 53,257.66| 57,784.56| 62,696.25
Especialista de Operacionesy Tl 52,780.00 57,266.30] 62,133.94 67,415.32| 73,145.62
Total 173,420.00, 188,160.70, 204,154.36] 221,507.48| 240,335.62

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

10.7 Conclusiones del capitulo

Telovendo es una empresa que recién inicia operaciones, por lo que se considera

contar con solo tres puestos de trabajo en planilla.

Estos tres puestos en planilla que son Gerente General, Especialista de Marketing
y Especialista de Operaciones & IT seran cubiertos al 100% por nosotros, los
desarrolladores de este trabajo de investigacion, estos son puestos estratégicos y
buscamos de esta manera garantizar el correcto lanzamiento y funcionamiento de

Telovendo de acuerdo con el plan de negocio.

El Plan de Recursos Humanos se ha sido elaborado para un horizonte de cinco afios,

ajustando los salarios con una proyeccion de la inflacion de 8.5% anual.

Una vez consolidada la empresa, se iran incorporando nuevo personal de acuerdo

con las necesidades que se vayan presentando.
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CAPITULO XI. PLAN FINANCIERO

Este capitulo realiza la estimacion, evaluacion y viabilidad financiera del plan de
negocio propuesto; se tomara como base la informacion elaborada en los capitulos
anteriores, con el fin de sustentar la inversion que se necesita para implementar nuestro

plan de negocio.

Asimismo, se podré establecer el nivel de rentabilidad del servicio, estimando los
costos asociados nivel de inversion, capital de trabajo y fuente de financiamiento; todo
ello, considerando una evaluacién de riesgos mediante el andlisis de sensibilidad vy,
finalmente, evidenciar la viabilidad del plan de negocio a través del VAN, TIR y
Anadlisis de Sensibilidad ante una potencial variacion en los ingresos, asi como en los

costos operativos del proyecto.

11.1 Objetivos

Los objetivos de este capitulo son los siguientes:

e Estimar viabilidad econdmica y financiera del plan de negocio propuesto.

e Estimar los costos operativos, capital de trabajo, marketing.

e Realizar una proyeccion de estados financieros.

e Realizar una evaluacion de riesgos del plan de negocio.

e Determinar el VAN y TIR econémico.

e Determinar la fuente de financiamiento.

e Realizar un analisis de sensibilidad unidimensional ante la variacién en las ventas

y costos operativos del proyecto Telovendo

11.2 Supuestos y politicas financieras

Los supuestos que se incluyen, a continuacion, implican la determinacion de
parametros prestablecidos que se espera se mantengan constantes a lo largo de la
duracion de todo el proyecto (i.e. Ceteris Paribus). Bajo un principio de prudencia se ha

considerado que el monto de inflacion nacional, que ha batido registros historicos en
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los ultimos 26 afios, permanece constante a lo largo de la vida util del proyecto.
Asimismo, debido al elevado nivel de riesgo, se requiere una tasa de descuento del 22%,
lo cual genera un impacto negativo sobre el flujo de ingresos futuros que se estima para
determinar el Valor Presente Neto de Telovendo. De manera concisa se presentan los

siguientes supuestos:

e El horizonte de evaluacion financiera es de 05 afios.

e Laestimacion financiera se realizara en soles (S/).

e Mediante Decreto Supremo N° 309-2022-EF El Ministerio de Economiay Finanzas
(MEF), aprob6 en S/ 4 950 el valor de la Unidad Impositiva Tributaria (UIT) que
regira durante el afio 2023.

e Impuesto a la renta 30%

e El célculo de la depreciacion de equipos de computo e intangibles sera en linea recta
a razon del 25% y 20%, respectivamente.

e Se considera una tasa de descuento del 22%.

e Se considera una tasa de inflacion del 8.5%.

11.3 Ingresos

En concordancia con el principio de prudencia se considera una participacién sobre
el mercado objetivo del 12.5% pese a haber identificado, mediante la recoleccion de

fuentes primarias, un mercado potencial cercano al 80% de las MYPES de Gamarra.

e Se espera capturar en el primer afio el 12.5% del mercado objetivo.

e Se espera tener una tasa de crecimiento del 9% anual de nuestra base de clientes en
el segundo, tercer, cuarto y quinto afo.

e El precio por suscripcion mensual a la plataforma se ha establecido en S/ 100.00

nuevos soles.
Tabla 11.1. Ingresos

Ingresos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
N° MYPES suscritas 340 371 404 440 480
Precio Suscripcion 100 109.59 120.09 131.60 144.21
Ventas Totales 408,000 487,872 582,190 694,844 830,667

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.
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11.4 Inversion

Consideraremos lo siguiente:

e Los gastos registrales para inscribir a la empresa en los registros publicos y para
proteger nuestra marca en INDECOPI.

e Los gastos en Activo fijo, tangible o intangible utilizado para la operacion.

e Lainversion inicial en Marketing.

Tabla 11.2. Inversion Inicial
Inversion Inicial

Inversidn en activo fijo (laptops) -15,000.00
Inversion en intangibles (software) + licencia -80,471.00
Marketing preoperativo -60,000.00
Constitucién + Registro de Marca -2,000.00
Capital de trabajo -61,200.00

Total de Inversién para la puesta en marcha | -218,671.00

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

11.5 Gastos
Dentro de los gastos se consideran los siguientes items detallados en la siguiente tabla:

Tabla 11.3. Gastos

Gastos
Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
RRHH 173,420 188,161 204,154 221,507 240,336
Marketing 60,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Tecnolégico 63,758 77,553 92,474 117,908 141,318
Operativos 25,200 27,342 29,666 47,188 34,924
Total 322,378 313,056 346,295 406,604 436,577

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

11.6 Evaluacion

A continuacion, se procede con realizar el andlisis de flujo financiero con el

objetivo de conocer la rentabilidad del plan de negocio.

Se calcula el capital de trabajo inicial como el 15% de los ingresos en el primer

afio, lo que corresponde a S/. 61,200. Para los afios siguientes, conforme aumenten las
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ventas, se mantendra un capital de trabajo equivalente al 15% de los ingresos

proyectados.

A partir del calculo en el flujo de caja de inversiones se obtiene que la inversion
inicial del proyecto es de S/ 218,671.00.

Tabla 11.4. Flujo de inversiones

Flujo de Inversiones 0 1 2 3 4 5
Inversidn en activo fijo (laptops) -15,000.00 -15,000.00
Inversion en intangibles (software)
+ licencia -80,471.00
Marketing preoperativo -60,000.00
Constitucién + Registro de Marca -2,000.00
Capital de trabajo -61,200.00 | -11,980.86 | -14,147.66 | -16,898.07 | -20,373.46
Recuperacidén del capital de trabajo 124,600.04
Flujo de efectivo por inversiones -218,671.00 | -11,980.86 | -14,147.66 | -16,898.07 | -35,373.46 | 124,600.04
Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.
A continuacion, se muestra el flujo de caja operativo.
Tabla 11.5. Flujo de operaciones
Flujo de Operaciones Afo Afio Afio Afio Afo Afo
0 1 2 3 4 5
Ingresos por ventas 408,000.00 487,872.42 | 582,190.13 [ 694,843.91 | 830,666.95
Costos operativos -262,377.52 | -293,055.72 | -326,294.70 | -386,603.58 | -416,576.97
Depreciacién + Amortizacion -19,750.00 -19,750.00 [ -19,750.00 { -19,750.00 [ -19,750.00
Gastos marketing -20,000.00 -20,000.00 | -20,000.00 | -20,000.00 | -20,000.00
Utilidad antes de impuestos 105,872.48 155,066.70 | 216,145.43 | 268,490.33 | 374,339.98
Impuestos -31,761.74 -46,520.01 | -64,843.63 | -80,547.10 | -112,302.00
Utilidad neta 74,110.74 108,546.69 | 151,301.80 | 187,943.23 | 262,037.99
Depreciacion + Amortizacion 19,750.00 19,750.00 19,750.00 19,750.00 19,750.00
Flujo de efectivo por operaciones 93,860.74 128,296.69 | 171,051.80 | 207,693.23 | 281,787.99

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

A continuacion, se muestra el flujo de caja econdémico.
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Tabla 11.6. Flujo econémico

Flujo de Caja Econémico Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Flujo de Caja de Inversiones -S/ 218,671 | -S/ 11,980 | -S/ 14,147 | -S/ 16,898 | -S/ 35,373 | S/ 124,600
Flujo de Caja de Operaciones S/93,861 | S/ 128,297 | S/ 171,052 | S/ 207,693 | S/281,788
Flujo de Caja Econémico -S/ 218,671 | S/81,881 | S/ 114,150 | S/ 154,154 | S/ 172,320 | S/ 406,388

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.

Elaboracion: Autores de este trabajo de investigacion.

A partir del cual, se realiza el célculo del valor actual neto (VAN) y de la tasa

interna de retorno (TIR).

Tabla11.7. VAN Y TIR

Indicador Valor
VAN S/. 238,179.63
TIR 54.59%

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.

11.7 Anadlisis de Sensibilidad

A continuacion, presentamos un analisis de sensibilidad en el que las ventas totales

se modifican en un rango desde - 20% hasta +20% para revisar su impacto en el VAN

y la TIR, con oscilaciones del 5% entre cada intervalo (Tabla 11.8). Como es de

esperarse una disminucion sobre los ingresos totales genera un consecuente deterioro

del valor actual neto y de la tasa interna de retorno, aunque dichas cifras se mantienen

positivas, razén por la que incluso en tales circunstancias desfavorables el proyecto

sigue siendo viable.

Tabla 11.8. Analisis de Sensibilidad de Ventas Totales de Telovendo

Variacién de Ingresos VAN TIR

Totales S/238,179.63 | 54.59%
-20% S/13,645.11 23.99%
-15% S/ 69,778.93 31.97%
-10% S/125,912.76 | 39.70%
-5% S/182,046.58 | 47.23%
0% S/238,179.63 | 54.59%
5% S/294,314.23 | 61.81%
10% S/350,448.05 | 68.93%
15% S/406,581.88 | 75.96%
20% S/ 462,715.70 | 82.90%

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
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Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.

Por otro lado, presentamos un analisis de sensibilidad sobre los costos operativos
del proyecto se modifican en un rango desde - 20% hasta +20% para revisar su impacto
en el VAN y la TIR, con oscilaciones del 5% entre cada intervalo (Tabla 11.9). Al
respecto cabe destacar que un incremento sobre los costos operativos genera una
consecuente disminucién del valor actual neto y de la TIR, aunque dichas cifras se
mantienen positivas, razon por la que incluso en tales circunstancias desfavorables el

proyecto sigue siendo viable.

Tabla 11.9. Analisis de Sensibilidad de Costos Operativos de Telovendo

Variacién de Costos VAN TIR

Operativos S/ 238,179.63 54.59%
-20% S/ 367,020.56 71.61%
-15% S/ 334,810.23 67.38%
-10% S/ 302,599.90 63.13%
-5% S/ 270,389.58 58.87%
0% S/ 238,179.63 54.59%
5% S/ 205,968.92 50.28%
10% S/ 173,758.59 45.95%
15% S/ 141,548.27 41.60%
20% S/109,337.94 37.21%

Fuente: Autores de este trabajo de investigacion.
Elaboracién: Autores de este trabajo de investigacion.

11.8 Conclusiones del capitulo

Se concluye que Telovendo es un proyecto econdmicamente viable. Dado que bajo
un andlisis financiero conservador se estima que con una inversion inicial de S/.
218,671, podriamos obtener un valor actual neto de S/ 238,179.63 > 0 y una TIR del
54.59%> 22%; que es la tasa de descuento requerida para la puesta en marcha del
proyecto; en un contexto de alta volatilidad y en un horizonte de evaluacion de 5 afos.
Finalmente, se hace un analisis de sensibilidad para los flujos de Ingresos y Costos
Operativos del Proyecto y se observa, que ain en escenarios desfavorables, el proyecto

Telovendo, permanece siendo rentable.
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CAPITULO XII. CONCLUSIONES

Podemos concluir que existe una oportunidad de negocio potencial ya que
durante la investigacion de mercado se obtuvieron resultados positivos. Con este estudio
de mercado se ha comprobado la necesidad existente y el interés por el modelo de
negocio. Se utilizaron técnicas de investigacion cualitativas y cuantitativas, incluyendo
entrevistas a profesionales del sector y encuestas a muestras representativas de la
poblacién objetivo. Los resultados indicaron que el modelo de negocio es altamente
aceptado, con un 75.6% de los encuestados expresando su apoyo al mismo. Esto indica

que hay una gran oportunidad de ingresar en el mercado con éxito.

El caracter innovador de este modelo de negocio lo convierte en el primero de
su tipo en el pais, ya que no existen competidores directos en el mercado. Esto le otorga
una ventaja competitiva Unica y una excelente oportunidad para liderar el sector. La
estrategia de expansion contempla en una segunda etapa replicar el modelo en otros

sectores productivos y asi mismo en otras areas geograficas.

Dado a nuestro modelo de pago por suscripcion, la rentabilidad esta
directamente relacionada a la cantidad de MYPES del sector textil en Gamarra que
podamos captar como clientes. Los ingresos de nuestro modelo de negocio seran por un
pago de suscripcion mensual establecido en S/ 100 soles. Para ello contaremos con una
solida estrategia de marketing enfocada principalmente a la publicidad por medios
digitales como Facebook e Instagram, buscando asi posicionar la marca en los primeros
afios. Esta estrategia estara orientada al cliente, destacando los atributos de efectividad,
calidad y confianza de nuestro modelo de negocio, ademas de los beneficios que
proporciona nuestra plataforma. Estas caracteristicas deben ser transmitidas a cada
MYPES para captar su interés rapidamente.

Al ser la confianza un factor critico, tanto las MYPES como los vendedores
pasaran por un riguroso proceso de evaluacion para ser parte de la plataforma, ello con
la finalidad de garantizar un entorno de calidad y confianza. Ademas, se implementara
un sistema de calificacion para evaluar el desempefio de ambos actores de nuestro

modelo de negocio y establecer sanciones de ser necesario.
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La plataforma tecnoldgica que se utilizaré para el desarrollo de la solucién es
de vital importancia, y en este caso, se ha elegido una arquitectura basada en la nube
del proveedor Amazon Web Services (AWS). Esta decision se debe a que la arquitectura
contiene un alto nivel de detalle y esta brinda las herramientas necesarias para el rapido
desarrollo de la solucion. Ademas, se ha seleccionado un proveedor con experiencia y
un equipo de alto rendimiento para garantizar una comprension rapida y efectiva de los
requisitos de la plataforma. Otro aspecto importante a tener en cuenta es la innovacion
por lo que se ha destinado una partida presupuestaria especifica para generar
constantemente nuevo valor en la plataforma desarrollando nuevas caracteristicas para
las MYPES y vendedores.

Se ha considerado contar con solo tres puestos de trabajo en planilla bajo un
esquema horizontal de trabajo por lo que cada miembro del equipo tendra la oportunidad
de participar y contribuir en los diversos proyectos aportando flexibilidad, agilidad y
adaptabilidad al negocio. La estrategia de contar con un equipo reducido, pero altamente
capacitado en una etapa inicial, y de ir incorporando personal de acuerdo con las

necesidades, permitird un lanzamiento exitoso y un crecimiento sostenible.

En el aspecto financiero, en un horizonte de evaluacién de 5 afios, se observa un
balance entre los ingresos y gastos. La inversion inicial es de S/ 218,671 soles, con un
valor actual neto de S/ 238,179.63 soles y una tasa interna de retorno del 54.59 %. Estos
indicadores financieros nos permiten concluir que el modelo de negocio es viable
econdémicamente. En cuanto a la financiacion, la mitad sera aportada por los socios del
equipo de investigacion y la otra mitad por distintos inversionistas interesados en el plan

de negocio.
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CAPITULO XIIl. RECOMENDACIONES

Recomendamos implementar el plan de negocio tan pronto como sea posible.
La empresa tendria una ventaja competitiva significativa al ser los primeros en llegar al
mercado, lo que aumentaria la probabilidad de éxito a largo plazo y permitiria establecer

una solida base de clientes y una marca reconocida antes que otros competidores.

En una primera etapa se ha planificado iniciar operaciones en el sector textil en
Gamarra. En una siguiente etapa, es recomendable explorar la posibilidad de expandir
el modelo a otros sectores productivos como, por ejemplo, la venta de productos de
vidrio, estructuras metalicas u otros productos. De esta manera, se puede diversificar la
oferta de productos, lo que puede generar nuevas oportunidades de crecimiento y
aumentar la rentabilidad. Sin embargo, es importante realizar un analisis previo para
identificar los sectores mas idoneos para esta expansion, teniendo en cuenta las
oportunidades de mercado y la capacidad de la empresa para ofrecer un servicio de

calidad en estas nuevas areas.

Otra opcidn para considerar es la expansion geografica, ampliando la cobertura
de servicio a nuevas regiones o incluso a nivel internacional. Sin embargo, es
fundamental realizar un estudio de mercado y un analisis de factibilidad para evaluar
los costos y los riesgos asociados a esta expansion geografica. Ademas, es importante
tener en cuenta los aspectos legales y regulaciones que puedan aplicar en las diferentes

regiones a las que se pretende llegar.

La expansion del modelo de negocio a otros sectores productivos y la expansion
geogréfica del servicio pueden contribuir al crecimiento y a la consolidacion de la
empresa, pero es necesario realizar un analisis solido y una planificacion estratégica

para minimizar los riesgos y maximizar las oportunidades de éxito.

Para fortalecer el modelo de negocio mejorando significativamente la eficiencia
y calidad del servicio ofrecido, se sugiere aplicar tecnologias como el machine learning,
para mejorar la experiencia del usuario en el uso del aplicativo mdvil. La

implementacion de esta tecnologia puede ayudar a personalizar la experiencia del
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usuario al ofrecer recomendaciones personalizadas y sugerencias basadas en sus
patrones de uso y preferencias. Asi también otras tecnologias como la automatizacion
robotizada de procesos (RPA) puede ser de mucha ayuda para mejorar la eficiencia de
los procesos internos como es el proceso de reclutamiento de vendedores. La
automatizacion del proceso de reclutamiento puede acelerar la validacion y aprobacion
de los nuevos vendedores, reduciendo el tiempo necesario para llevar a cabo estas tareas

Yy sus costos operativos asociados.

Es importante mantener un monitoreo continuo de los cambios legislativos que
puedan producirse en el pais, principalmente en el contexto de las plataformas de
intermediacion. Dado que estas leyes aun estan en una fase temprana de desarrollo, es
posible que puedan surgir cambios significativos que pudieran tener un impacto
significativo en nuestro modelo de negocio. Por lo tanto, es crucial estar actualizado
para la toma de medidas proactivas. Asi mismo es recomendable mantener una
comunicacion constante con expertos en la materia para estar al tanto de cualquier
novedad en el marco legal que pueda afectar el funcionamiento de las plataformas de

intermediacion.

En el contexto actual de pandemia, es imprescindible que todos los actores
involucrados en cualquier actividad tomen las medidas para garantizar la seguridad y la
salud de las personas. Especialmente en el caso de aquellas actividades que involucren
contacto directo con otras personas, como es el caso de los vendedores con los
potenciales clientes. Es por ello que se recomienda que se implementen estrictamente
los protocolos sanitarios establecidos por las autoridades gubernamentales, tales como
el uso de mascarillas, el distanciamiento social, la ventilacién adecuada y la limpieza
de superficies y objetos de uso comun. Ademas, estos protocolos de seguridad deben
ser actualizados periodicamente de acuerdo con las recomendaciones de las autoridades

sanitarias.

Adicionalmente se pueden considerar otros servicios complementarios a nuestro
modelo de negocio como son los servicios orientados a optimizar los catalogos digitales
publicados por las MYPES. Dentro de estos servicios podemos incluir los servicios de

fotografia para crear iméagenes nuevas y personalizadas, la edicion de imagenes para
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mejorar la calidad de estas, el redimensionamiento para que las imagenes se ajusten
mejor al formato del catdlogo digital y optimizaciones diversas para que el catalogo
digital se cargue rapidamente en el aplicativo y se vea bien en los diferentes

dispositivos.
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ANEXOS

ANEXO I. LISTADO DE PREGUNTAS

FACTOR SUB-FACTORES PREGUNTA
General Perfil entrevistado | 1. Podria comentarnos sobre su experiencia laboral en su
sector.
Postpandemia 2. ¢ Qué perspectivas posee sobre el sector textil?
3. ¢Cuales son los factores clave para que las MYPES
Uso del servicio incrementen sus ventas a través de la plataforma de
intermediacion?
. 4. SegUn su experiencia, ¢Cual deberi-a ser el perfil de
MYPES sector Perfil del VVendedor g p. ¢ . P
Textil los vendedores independientes para impulsar las ventas
de las MYPES?
5. Segun su experiencia, ¢Cual deberia ser el perfil de las
Perfil de la MYPES | MYPES para utilizar una plataforma de intermediacién
digital?
6. ¢ Cuales son los factores clave para que los vendedores
. incrementen sus ingresos a través de esta plataforma de
Uso del servicio . - X
intermediacién y cémo crees que la plataforma pueda
Vendedores L
apoyar a las actividades del vendedor?
7. ¢Considera viable el cobro de comisiones por la venta
Comisiones de productos textiles en provincia mediante la
plataforma?
8. ¢Considera usted que es viable implementar una
Viabilidad Técnica | plataforma de intermediacion entre MYPES del sector
textil y vendedores?
. . ¢ Qué factor n criti ra implementar un
Factores Criticos 9. ¢Que facto ?S son ¢ t C(.):S para implementar una
plataforma de intermediacion?
Plataforma — -
. 10. ¢Qué infraestructura se recomienda al desplegar una
Tecnolbgica Infraestructura . L
plataforma de intermediacion?
. 11. ;Cudl es la importancia de la tecnologia de la
Importanciade IT | . e P . g
informacion en el sector textil?
12. ;Qué factores de seguridad a nivel de tecnologia
Ciberseguridad considera son criticos al implementar este tipo de
solucion?
Responsabilidades | 13. ¢;Cuales son las responsabilidades legales de un
Legales negocio de intermediacién?
Aspectos Plataformas de 14. ;Cudl es la base legal que permite a las empresas de
Legales Intermediacion intermediacidn realizar operaciones en el Per(?
Términos y 15. ¢Cudl es la base legal que se debe tomar en cuenta
Condiciones para la elaborar los términos y condiciones del negocio
16. ¢ Cuadl es su opinidn general sobre este modelo de
Viabilidad del negocio?
Modelo de . - - - -
Negocio Negocio 17. ; Qué recomendaciones finales se deberia tener en
g cuenta para este modelo de negocio?
Escalabilidad 18. ¢Cual considera que seria el potencial de
escalabilidad para este modelo de negocio?
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ANEXO II. ENTREVISTAS A EXPERTOS

Entrevista 001

Nombre entrevistado(a): Christian Portilla Blanco
Experto(a) en: Sector Textil

Empresa: RC KNITS

Cargo: Gerente General

1.- ;Podria comentarnos sobre su experiencia laboral en su sector?

He trabajado anteriormente en una fabrica de hilados durante 1 afio y he sido apoyo de
gerencia durante 4 afios en la actual empresa, en la cual estoy a cargo de la gerencia. He
participado tanto en ferias nacionales como internacionales y he tenido la oportunidad
de conocer el mercado a nivel nacional e internacional.

2.- ¢Que perspectivas posee sobre el sector textil?

Tenemos expectativas de mejora en este afio 2023, dado que ciertos costos de
importacion con los que se hacen los insumos de las telas y otros materiales
relacionados bajaran, ademas de que la inflacion se proyecta a la baja. Dependera
mucho de la coyuntura mundial y de como se desarrolle la economia de USA también,
dado que es el principal importador de prendas de vestir. El tipo de cambio segln se
proyecta se mantendra en un promedio de 3.8-3.9 con lo cual favorecia creo aun al
exportador. Esperamos que se den las condiciones para que el sector crezca.

3.- ¢(Cuéles son los factores clave para que las MYPES incrementen sus ventas a través
de la plataforma de intermediacion?

Creeri-a que se puedan transmitir los beneficios de las prendas de manera efectiva y
lograr una diferenciacion, ya qué hay muchos tipos de oferta por diferentes plataformas.
Por otro lado, que lleguen precios razonables al consumidor, en el mercado hay mucha
oferta barata por productos chinos que no tienen la misma calidad que un producto
peruano. Finalmente, el perfil del vendedor también es importante. Sin duda hay muchas
aristas que se tienen que tener en cuenta, pero creeri-a que las que menciono pueden
hacer una diferenciacion.

4.- Segln su experiencia, ¢Cual deberi-a ser el perfil de los vendedores independientes
para impulsar las ventas de las MYPES?

Seri-a ideal que tenga conocimiento del sector, en caso fuera posible. Personas jovenes,
que sean motivadas y que tenga poder de convencimiento. Deben centrarse en conocer
bien el producto y su valor agregado. Hay mucha oferta de ropa en el mercado, solo
dando un mensaje diferente y convincente se puede lograr algo. El hecho de que
vendedor y empresa se conozcan podria ayudar.

5.- Segun su experiencia, ¢Cual deberia ser el perfil de las MYPES para utilizar una
plataforma de intermediacion digital?

En principio que sean formales y que tengan la capacidad de poder contar con stock
para una venta por intermediacion y que puedan renovarlo. Por otro lado, que le sea
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rentable asumir alguna comision por una venta indirecta. Diri-a también que tengan o
puedan tener un producto diferenciado y que ayude a la estrategia de ventas.

6.- ¢Cuales son los factores clave para que los vendedores incrementen sus ingresos a
través de esta plataforma de intermediacion y como crees que la plataforma pueda
apoyar a las actividades del vendedor?

Que tengan conocimiento del producto, que vendedor y empresa se conozcan en algun
momento. Ventas al por mayor a tiendas multimarca o tiendas por departamento.

7.- ¢(Considera viable el cobro de comisiones por la venta de productos textiles en
provincia mediante la plataforma?
Si lo considero viable.

8.- ¢Considera usted que es viable implementar una plataforma de intermediacion entre
MYPES del sector textil y vendedores?
Si.

9.- ;Qué factores son criticos para implementar una plataforma de intermediacion?
Transparencia, efectividad y agilidad.

10.- ¢ Qué infraestructura se recomienda al desplegar una plataforma de intermediacién?
No sé a qué se refiere.

11.- ;Cual es la importancia de la tecnologia de la informacion en el sector textil?
Actualmente en las MYPES creo que se usa muy poco, pero creo que podréa ser de gran
ayuda.

12.- ;Qué factores de seguridad a nivel de tecnologi-a considera son criticos al
implementar este tipo de solucién?

En el tema de las transacciones monetarias podri-a ser asi como en el manejo de la
informacion.

13.- ¢Cuéles son las responsabilidades legales de un negocio de intermediacion?
No lo tengo claro.

14.- ;Cual es la base legal que permite a las empresas de intermediacién realizar
operaciones en el Per?
No lo tengo claro.

15.- ;Cudl es la base legal que se debe tomar en cuenta para elaborar los términos y
condiciones del negocio?
No lo tengo claro.

16.- ¢ Cuél es su opinidn general sobre este modelo de negocio?

Me parece viable, pero se debe de considerar la cantidad de oferta qué hay en el
mercado.
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17.- ;Qué recomendaciones finales se deberia tener en cuenta para este modelo de
negocio?
Enfocarse en la diferenciacion al momento de la venta.

18.- ¢Cudl considera que seria el potencial de escalabilidad para este modelo de
negocio?
Me parece que si es un negocio escalable.

Entrevista 002
Nombre entrevistado(a): Jean Carlos Guillen Jurado

Experto(a) en: Sector Ventas
Empresa: Servicios Modales Peru
Cargo: Analista

1.- ¢Podria comentarnos sobre su experiencia laboral en su sector?
17 afios en el sector de ventas.

2.- ¢Que perspectivas posee sobre el sector textil?
De crecimiento Post pandemia.

3.- ¢(Cuéles son los factores clave para que las MYPES incrementen sus ventas a través
de la plataforma de intermediacion?
Atencidn al cliente, tecnologia de la APP, productos de calidad con medidas standard.

4.- Segln su experiencia, ¢Cudl deberi-a ser el perfil de los vendedores independientes
para impulsar las ventas de las MYPES?

Comprometidos con su crecimiento laboral, enfocados en atencion al cliente y con
conocimientos de Apps.

5.- Segun su experiencia, ¢Cual deberia ser el perfil de las MYPES para utilizar una
plataforma de intermediacion digital?

Las empresas deben tener un conocimiento basico de tecnologia, estar formalizadas,
deben tener los términos y condiciones claros del servicio y contar con productos
diferenciados para aprovechar al maximo las oportunidades que ofrece la tecnologia
para hacer crecer su negocio.

6.- ¢Cuales son los factores clave para que los vendedores incrementen sus ingresos a
través de esta plataforma de intermediacion y como crees que la plataforma pueda
apoyar a las actividades del vendedor?

Capacitacion constante, dinamica de ventas implementar las apps para seguimiento
constante de clientes.

7.- ¢Considera viable el cobro de comisiones por la venta de productos textiles en
provincia mediante la plataforma?

Definitivamente considero viable el cobro de comisiones, la venta en linea se ha vuelto
cada vez mas popular en todo el mundo y en el Peri no debe ser la excepcion,
especialmente debido a la pandemia que nos ha obligado a cambiar la manera en que
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hacemos compras. El cobro de comisiones es una forma justa para que los vendedores
continden ofreciendo un buen servicio.

8.- ¢ Considera usted que es viable implementar una plataforma de intermediacion entre
MYPES del sector textil y vendedores?

Claro estamos en plena era digital, mes tras mes aumentan las ventas por plataformas
y se necesita aprovechar el momento.

9.- ;Qué factores son criticos para implementar una plataforma de intermediacion?
La tecnologia digital y los términos de dicha intermediacion.

10.- ; Qué infraestructura se recomienda al desplegar una plataforma de intermediacién?
La tecnologia adecuada y el personal capacitado.

11.- ;Cual es la importancia de la tecnologia de la informacion en el sector textil?
Primordial frente a la era digital. La tecnologia mejora la eficiencia y la calidad.Las
empresas textiles que adoptan la tecnologia de la informacion pueden mejorar sus
ventas y aumentar su rentabilidad en un mercado competitivo.

12.- ¢Qué factores de seguridad a nivel de tecnologi-a considera son criticos al
implementar este tipo de solucion?

Informacion encriptada, enfocandonos en la seguridad de la informacidn de los clientes
para garantizar la seguridad de la informacién y la confianza de los clientes en la
plataforma.

13.- ¢Cudles son las responsabilidades legales de un negocio de intermediacion?
No lo tengo claro.

14.- ;Cual es la base legal que permite a las empresas de intermediacion realizar
operaciones en el Per(?
No lo tengo claro.

15.- ;Cudl es la base legal que se debe tomar en cuenta para elaborar los términos y
condiciones del negocio?
No lo tengo claro.

16.- ¢ Cudl es su opinidn general sobre este modelo de negocio?

Me parece ideal para la era digital, por un lado, el uso de una plataforma de venta en
linea puede aumentar el alcance y la visibilidad de los productos textiles de las empresas
en provincia, lo que les va a permitir llegar a un pablico mas amplio y aumentar sus
ventas y por el lado de los consumidores de todo el pais les va a permitir acceder a una
variedad de productos textiles.

17.- ;Que recomendaciones finales se deberia tener en cuenta para este modelo de
negocio?

La capacitacion constante es importante para que los vendedores mejoren sus
habilidades y conocimientos y con ello mejorar la satisfaccion del cliente y aumentar la
productividad.
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18.- ¢Cual considera que seria el potencial de escalabilidad para este modelo de
negocio?

Es un negocio escalable que podria abarcar no solamente productos textiles sino
también otros bienes. Aprovechando estas oportunidades se puede diversificar sus
fuentes de ingresos y aumentar la rentabilidad.

Entrevista 003
Nombre entrevistado(a): Axel Cardenas Zevallos

Experto(a) en: Sector Textil
Empresa: Redsmoda
Cargo: Gerente General

1.- ;Podria comentarnos sobre su experiencia laboral en su sector?

El sector textil es muy cambiante, tienes que siempre estar con la moda del momento,
tanto en productos como en tecnologi-a. Mi experiencia ha sido satisfactoria, poseo una
marca de ecommerce orientado a la venta mayorista. Comencé con una tienda fisica en
Gamarra y giré al rubro de ecommerce unos afios después.

2.- ¢Que perspectivas posee sobre el sector textil?

De recuperacion. El sector textil fue golpeado duramente por pandemi-a, en todos los
niveles de la escala de produccion se sintié mucho el bajon. Actualmente estamos en
proceso de recuperacion, pero siempre la coyuntura nacional también juega un papel
muy importante en los pronosticos que tenemos de las ventas anuales.

3.- ¢Cudles son los factores clave para que las MYPES incrementen sus ventas a traves
de la plataforma de intermediacion?

Control de inventario, marketing digital y un canal adecuado de ventas orientado al
mundo digital.

4.- Segln su experiencia, ¢Cudl deberi-a ser el perfil de los vendedores independientes
para impulsar las ventas de las MYPES?

Los vendedores deben tener un conocimiento basico del marketing digital y las ventas
online.

5.- Segun su experiencia, ¢Cual deberia ser el perfil de las MYPES para utilizar una
plataforma de intermediacion digital?

MYPES con poca o nula presencia digital, negocios familiares donde todos se encargan
de la produccién y ventas presenciales dejando poco espacio a las ventas digitales

6.- ¢Cuales son los factores clave para que los vendedores incrementen sus ingresos a
través de esta plataforma de intermediacién y cémo crees que la plataforma pueda
apoyar a las actividades del vendedor?

Buen control de inventario, rapida respuesta a solicitudes y preguntas, capacitacién en
manejo de la plataforma.

7.- ¢(Considera viable el cobro de comisiones por la venta de productos textiles en
provincia mediante la plataforma?
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Si lo considero viable.

8.- ¢Considera usted que es viable implementar una plataforma de intermediacion entre
MYPES del sector textil y vendedores?
Si.

9.- ;Qué factores son criticos para implementar una plataforma de intermediacion?
Precios accesibles, control de inventario, buenas relaciones con fabricantes.

10.- {Qué infraestructura se recomienda al desplegar una plataforma de intermediacién?
Web, app, redes sociales.

11.- ;Cual es la importancia de la tecnologia de la informacion en el sector textil?
Muy importante, esto permite tomar mejores decisiones a la hora de generar planes de
venta.

12.- ;Qué factores de seguridad a nivel de tecnologi-a considera son criticos al
implementar este tipo de solucién?
Seguridad en datos personales, sobre todo.

13.- ¢ Cuales son las responsabilidades legales de un negocio de intermediacion?
No tengo mucha informacion.

14.- ;Cual es la base legal que permite a las empresas de intermediacion realizar
operaciones en el Per(?
No tengo mucha informacion.

15.- ¢Cudl es la base legal que se debe tomar en cuenta para elaborar los términos y
condiciones del negocio?
No tengo mucha informacion.

16.- ¢ Cuél es su opinidn general sobre este modelo de negocio?

Es una idea interesante, sin embargo, me preocupa el modelo informal del rubro textil
actualmente como para coordinar con vendedores el tema de las comisiones. Aparte me
preocupa la renuencia de MYPES con mucha tradicion que ven el ecommerce como un
modelo de negocio peligroso para ellos. Se necesita mucho trabajo de campo.

17.- ;{Qué recomendaciones finales se deberia tener en cuenta para este modelo de
negocio?

Analizar si los precios para el publico final van a ser atractivos despues de todas las
comisiones que habra en el intermedio.

18.- ¢Cual considera que seria el potencial de escalabilidad para este modelo de
negocio?
Bien trabajado puede convertirse en un mercado libre.

Entrevista 004
Nombre entrevistado(a): Oreste Sibille Palacios
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Experto(a) en: Consultor en Comercio
Empresa: -
Cargo: -

1.- ¢Podria comentarnos sobre su experiencia laboral en su sector?
Consultor Tecnico en PROMPEX - Comision para la Promocion para las
Exportaciones. Hoy PROMPERU

2.- ¢Que perspectivas posee sobre el sector textil?
Las perspectivas son muy positivas para este sector, actualmente, se encuentran en
franca recuperacion, luego de una baja demanda por la pandemia a finales del 2019.

3.- ¢Cudles son los factores clave para que las MYPES incrementen sus ventas a traves
de la plataforma de intermediacion?

Las MYPES, deben tener un adecuado conocimiento de las bondades y proyecciones
de las plataformas digitales (APPs, redes sociales, Webs, et.) o buscar asesoramiento
técnico, a fin de entender las ventajas de conocer otras alternativas de venta

4.- Segun su experiencia, ¢Cual deberi-a ser el perfil de los vendedores independientes
para impulsar las ventas de las MYPES?

Deben contar con un buen conocimiento del sector textil. Conocer sobre las
caracteristicas del mercado nacional que incluye el mercado regional y el mercado
internacional. Conocer el comportamiento de los potenciales demandantes.

5.- Segun su experiencia, ¢Cual deberia ser el perfil de las MYPES para utilizar una
plataforma de intermediacion digital?

Las MYPES deben hacer el esfuerzo de conocer sobre el uso de las plataformas
digitales, evaluar las ventajas y bondades de su aplicacion, asi como buscar
asesoramiento de especialistas.

6.- ¢Cuales son los factores clave para que los vendedores incrementen sus ingresos a
través de esta plataforma de intermediacion y como crees que la plataforma pueda
apoyar a las actividades del vendedor?

Los vendedores deben contar con experiencia o conocimientos de plataformas digitales,
deben evaluar el sistema o aplicativo que mas se podria adecuar a la empresa que esta
asesorando, debe también, contar con conocimiento del mercado textil (nacional,
regional y de exportacién).

7.- ¢(Considera viable el cobro de comisiones por la venta de productos textiles en
provincia mediante la plataforma?

Las empresas que hacen uso de estas plataformas digitales manejadas por terceros deben
pagar un porcentaje, previamente definido sobre las comisiones, estas deben tener en
cuenta el volumen de ventas, tipo de mercado, etc.

8.- ¢ Considera usted que es viable implementar una plataforma de intermediacion entre
MYPES del sector textil y vendedores?

Es bastante viable de implementar plataformas de intermediacién entre las MYPES del
sector textil y los vendedores, siempre y cuando definan sus obligaciones,
responsabilidades y sus acuerdos
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9.- ¢ Que factores son criticos para implementar una plataforma de intermediacion?
Uno de los factores criticos preponderantes es la seleccion y desarrollo de una
plataforma adecuado a la intermediacion de productos textiles, puesto que es un sector
que tiene una infinidad de productos que ofrecer al mercado (disefio, modelo, carta de
colores, talla, etc.), donde se resalte sus potencialidades y facilidad en su manejo.

10.- ¢Que infraestructura se recomienda al desplegar una plataforma de intermediacion?
La que mas se adecua a los requerimientos de las empresas, despues de realizar un
andlisis realista, tanto por su versatilidad y costos.

11.- ;Cual es la importancia de la tecnologia de la informacion en el sector textil?

El sector textil, es un sector muy amplio y variado donde se encuentra un gran niumero
de micro y pequefias de empresas y que producen una gran variedad de productos
textiles, y esto hace la necesidad de contar con tecnologias de informacion para dar a
conocer masivamente sus productos.

12.- ¢Qué factores de seguridad a nivel de tecnologia considera son criticos al
implementar este tipo de solucién?

Los factores de seguridad deben de estar de acorde con las bondades que cuentan los
sistemas tecnologicos, a fin de dar seguridad a los potenciales clientes para no ser
adulterados sus ventas.

13.- ¢Cudles son las responsabilidades legales de un negocio de intermediacion?

Las responsabilidades legales de estos tipos de negocio deben estar sefialados
expresamente en los compromisos que todo contrato legal sea firmado entre las
entidades, bajo la tutela del derecho del poder judicial

14.- ;Cual es la base legal que permite a las empresas de intermediacion realizar
operaciones en el Per(?

No conozco en detalle las bases legales en estas actividades. Supongo que debe existir
porque, cada vez se va haciendo mas utilizado por las empresas de los diferentes
sectores productivos en el pais.

15.- (Cudl es la base legal que se debe tomar en cuenta para elaborar los términos y
condiciones del negocio?

Es de suponer que para elaborar los términos y condiciones de referencia se debe
enmarcar en las bases legales actuales, a fin de evitar malentendidos a lo largo de la
ejecucién de las operaciones.

16.- ¢ Cuél es su opinidn general sobre este modelo de negocio?

Al existir mucha competencia entre las MYPES del sector textil, cada empresa debe
buscar la mejor manera de ampliar sus canales de ventas y uno de ellos con mejores y
mayores posibilidades son el uso de las plataformas digitales. Sean operados por las
mismas empresas textiles o contratar a empresas especializadas en este campo.
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17.- ;Qué recomendaciones finales se deberia tener en cuenta para este modelo de
negocio?

Las MYPES del sector textil deben evaluar seriamente las bondades de utilizar como
un medio de ventas el uso de plataformas digitales, a traves de empresas o personal que
conozcan el uso de estas tecnologias.

18.- ¢Cual considera que seria el potencial de escalabilidad para este modelo de
negocio?

El potencial de desarrollar este modelo en el sector textil, sin duda va ayudar al
incremento de las potenciales ventas, adaptandose a las circunstancias cambiantes, sin
perder calidad en los servicios ofrecidos.
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ANEXO I11. DISENO DE ENCUESTA A MYPES

Bienvenido(a)

La presente encuesta tiene el objetivo de capturar sus apreciaciones sobre una nueva
plataforma que le permita contar con vendedores para acceder a huevos mercados e
incrementar sus ventas.

De antemano, les damos las gracias por participar en esta encuesta.

1. ;Cuantos afios tiene en el sector textil?

a. Menor al afio

b. Entre 1y 5 afios

c. Entre5y 10 afios
d. Entre 10y 15 afios
e.

Mayor a 15 afos

2. ¢Cuantos empleados estables tiene tu empresa en promedio?

a. Menor a 10 empleados

b. Entre 10 y 50 empleados
c. Entre 50 y 250 empleados
d. Mas de 250 empleados

3. ¢En cuénto estima su facturacion mensual como empresa?

Menor de 10,000 soles

Entre 10,000 y 20,000 soles
Entre 20,000 y 50,000 soles
Entre 50,000 y 100,000 soles
Mayor a 100,000 soles

No de desea decirlo

hD OO0 o

iDescripcion de la plataforma TE LO VENDO!

La plataforma le permite publicar sus productos y disponer de una red de vendedores

calificados en todo el pais, dispuestos a vender tus productos permitiéndole acceder a
nuevos mercados e incrementar tus ventas, a cambio de una comisién negociable para
los vendedores.
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Esta plataforma funciona de la siguiente manera:
e Registra tu empresa.
o Publica tu catadlogo y comisiones.
o Elige lared de vendedores calificados.
o Negociay llega a un acuerdo en la comision.
o Atiende las 6rdenes de compra de tus nuevos vendedores.
e Monitorea el incremento de tus ventas en tiempo real.

4. ;Consideraria ser parte de la plataforma TE LO VENDO!?

a. Si
b. No

5. ¢Cuanto de comision estaria dispuesto a ofrecer por la venta al por mayor de tus

productos?

a. 1% - 5%

b. 5% - 10%
C. 10% - 15%
d. 15% +

e. N/A

6. ¢Cuanto estarias dispuesto a pagar por la membresia mensual de la plataforma TE
LO VENDO!?

Menos de 50 soles

Entre 50 y 100 soles

Entre 100 y 200 soles

Mas de 200 soles

N/A

®o0 o
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7. De las siguientes funcionalidades de la plataforma ¢Cuales consideras mas
relevantes para su negocio? (Pregunta de seleccion multiple)

Gestion de ventas (Pedidos, Historial y descuentos)

Pagos integrados en la plataforma

Calificacion de los Vendedores y Empresas

Ubicacién en tiempo real de los vendedores

Recomendaciones automaticas para encontrar los mejores vendedores para sus
roductos

N/A

+~T o o0 T

8. ¢Cuantos afios de experiencia considera que como minimo debe poseer el vendedor
para que comercialice tus productos?

b Sriibiies i (o Bio B¢ B @ N o B o i <)
O©ooo~No ol WwWNE O

+10

9. ¢Cuéles son las condiciones de pagos con la que venderias tus productos? (Pregunta
de seleccién mdltiple)

Al contado

Contra entrega

Consignacion

50% al inicio y el resto a 30 dias
Venta al crédito a 1 mes

Venta al crédito mas de 1 mes
N/A

@meoooTw

10. ¢ Qué cantidad minima de productos por transaccion espera recibir de los
vendedores?

Menor a 5 docenas
Entre 5y 10 docenas
Entre 10 y 50 docenas
Entre 50 y 100 docenas
Mayor de 100 docenas
N/A

D0 OO0 T

11. ¢{En qué ciudad les gustaria incursionar primero? (Pregunta de seleccién multiple)

a. Lima Metropolitana
b. Norte (Trujillo, Chiclayo, Piura)
C. Sur (Ica'y Arequipa)
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d. Centro (Huancavelica, Junin y Ayacucho)
e. Oriente (Loreto, San Martin y Pucallpa)
f. Todo el Perd

g. N/A

iMuchas gracias!
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ANEXO IV. DISENO DE ENCUESTA A VENDEDORES

Bienvenido(a)

La presente encuesta tiene el objetivo de capturar sus apreciaciones sobre una nueva
plataforma que le permita vender productos del sector textil de Gamarra en tu localidad,

en base a comisiones y de acuerdo a tu disponibilidad.
De antemano, les damos las gracias por participar en esta encuesta.

1. ;Cuadl es su zona de influencia de ventas?
Lima

Moguegua

Tacna

Arequipa

Ica

®o0 o

. ¢, Cual es tu experiencia en ventas?
Menos de 1 afio

Entre 1y 5 afios

Mas de 5 afios

No tengo experiencia

oo oT®N

3. ¢Qué porcentaje de comision esperas recibir?

Considera que no hay sueldo basico y las ganancias son solo por comision.
a. 1% - 5%

b. 5% - 10%

C. 10% +

iDescripcion de la plataforma TE LO VENDO!

La plataforma le permite recibir catdlogos de productos de diferentes empresas de
Gamarra y marcas del sector textil listos para su venta y podra negociar las mejores
comisiones del mercado.

. « -

Arma tu
cartera de productos ?Lﬁ’ZE‘R Mf\RV

REDSMODA REDSMODA REDS MODA CROP SNEAK
1 L 57275 A

BLAZER MARY

10% 4500  99.9%
Venty prsnte Comisién cciones Cumplimiento /33 (v

de ropa para mujer de ropa para Verta de rope pere s o
en Trujillo en Trujillo
10% (v 10%

Catalogo y Ofertas

BLAZER MARY (v}

Oportunidades populares

Venta de uniformes 495

TAg CHOMPERO BLACK
/286 v
v
—

‘ Venta de uniformes 19y ek iRy AR /2875
Dagnays \ srss V] o s/75
- ° ;

: s/2.800
@ Venta de uniformes 105 T
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Esta plataforma funciona de la siguiente manera:
e Registrate en la plataforma.
e Accede a multiples catalogos de diversos productos con excelentes
comisiones.
e Vende los productos en cualquier momento disponible.
o Enviar las érdenes de compra.
e Incrementa tus ingresos con las comisiones previamente acordadas.

4. ;Consideraria ser parte de la plataforma TE LO VENDO!?
a. Si
b. No

5. De las siguientes funcionalidades de la plataforma ¢Cuales consideras mas
relevantes? (Pregunta de seleccion multiple)

Gestion de Clientes

Gestion de Ordenes de compra

Catalogo de Productos

Negociacion de comisiones

Calificacion de empresas

®o0 o

iMuchas Gracias!
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ANEXO V. PROTOTIPOS DE INTERFAZ DE USUARIO

Aplicacion Moévil MYPES

1. Bienvenida: Pantalla de precarga se mostrara el logo de la solucién con una

animacion.

TELO VENDO!

2. Tutorial: Pantallas de ayuda y explicacion de la aplicacion paso a paso.

eseee CLAROFT 100% W | eeeee CLAROF

TELO VENDO! TELO VENDO!

Organiza automaticamente las comisiones Vende tus productos en cualquier momento y lugar.

APRENDER MAS APRENDER MAS
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3. Inicio de sesion con Huella: Después de configurar la huella digital se podra

iniciar facilmente si el dispositivo cuenta con el hardware necesario.

seses CLARD S

Hola!

Usa tu huella digital
para iniciar sesion.

INICIAR SESION

4. Inicio de sesion con PIN: Inicio de sesién sencillo con 4 digitos previa

configuracion.

essss CLARO =

Ingresa tu nimero de PIN

5. Inicio de sesidn con correo y contrasefia: Inicio de sesion clasico con correo y

contrasefia, esta es la forma predeterminada.
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sssee CLAROF

Iniciar Sesién

INICIAR SESION

iOlvidaste la contrasefia?

6. Recuperar contrasefia: Opcion para recuperar contrasefia usando el correo

electronico del usuario.

sssee CLAROF

Recuperar Contrasefia

Recuperar Contrasena

7. Crear nueva cuenta: Registro de nuevo MYPES en la plataforma.
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sssee CLAROF

Crear cuenta

8. Invitar atus colegas: Opcidn para invitar a otras MYPES a unirse a la plataforma

por correo electrénico.

sssee CLAROF

51, VAMOS

9. Dashboard: Resumen de ingresos y ultimas transacciones
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ssses CLARO =

Dashboard

S/.17,910,21

visa

4567 1234 5678 9123

FECHA VENC
12/24

Equipo de ventas

Cinthia Bazan Magali Movelo Jessica Orta

Ultimas transacciones

Comercial Trujillo E.LR.L
11/12/2022 15:12

Comision vendedor TRU

11/12/2022 15:12

Novedades Chilcayo S.A.
11/12/2022 15:12

Comision vendedor CHI
11/12/2022 15:12

Butiquee Amoretta ICA
11/12/2022 15:12

Comision vendedor ICA
11/12/2022 15:12

BAZAR GYR ICA
11/12/2022 15:12

MAS TRANSACCIONES

O @A B @

VENDEDORES COMISIONES AJUSTES




10. Seleccionar ciudad: Seleccionar ciudad de interés para buscar vendedores
disponibles.

Seleccionar ciudad

b LIMA

; Cono Sur y Norte
n TRUILLC

& Truillo, Huan

o,

@ HUANCAYO
L]

Centro

A5 AREQUIPA
R —

esses CLARO=F 9:41 AM

Encontrar vendedores en Trujillo

Magali Novelo

€

Representante de ventas B2B

658 Transacciones < Ver Experiencia

e 0 A B8 @

COMISIONES  AJUSTES

12. Recomendaciones automaticas: Opcién de recomendacion automatica de

vendedores dependiendo de las caracteristicas de los productos precargados.
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Jessica Orta

* k k k&
Ventas mensuales: S/. 230,547

Trabajé 24 afios en una distribuidora textil
donde desarrollé la captacién de clientes, la venta horizontal en
los centros comerciales y corporativo, logrando fidelizar
a todos los clientes de mi cartera

Efectividad
Total

173 trans.

- 57.3%
12 trans.

ENVIAR CATALOGO

14. Enviar catalogo Y ofertas: Opcion de enviar propuesta de servicio de ventas.
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Enviar Catilogo

anin 70 10.00

Mensaje Catalogo

Il
I
A
[

e O

VENTAS  VENDEDORES

Enviar Catilogo

Mensaje

De

'! b
%=y BLUES MODA
J é Alex Calderon

Mensaje

Venta al por mayor y
menos de ropa para mujer
en tiendas y boutiques en

Lima Centro y Cono este
por comision

16. Enviar clientes propuestas: Opcion para compartir clientes fijos a los nuevos

vendedores.
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Proponer Clientes

- 9@6

>
e
Nuevo Julie Gloria Judith
Contacto

® &

Theresa Shai

Autorizacion

Ingresa tu nimero de PIN

18. Notificacion nuevo vendedor: Notificacion de trato completado para

vendedor.
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CLARO=

Nuevo Representante!

19 Agosto 2022 03:28 PM

Adan Botello F ?,

ada

TRUJILLO

visa DEMO BANK
— 4200 1244 4459 2269

19. Notificacién nueva pedido: Cuando el vendedor realice una compra se enviara

automaticamente una notificacién a la MYPES

Nuevo Pediﬁdo!

CLARO=

19 Agosto 2022 06:28 PM

Adan Botello ,—;,

Par CIAL TRUJILLO ELR.L.

$/8,000.00 $/800.00

PROCESAR PEDIDO

20. Aprobacién de descuentos: El vendedor tendra la posibilidad de negociar

descuento por volimenes considerables y la MYPES dara una aprobacién final.
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» CLAR 9:41AM

Enviar Catilogo

((0X0[0)

Catalogo

4
¢ Crop Tacna
L 4 Stock: 250
0l
v Snake
.'" i Stock: 250
Chomp
Stock: 250
'y
)
- B r Ma
’ | Stock250

e O

VENTAS  VENDEDORES

eseee CLAROF sssee CLARO T

Estadisticas Estadisticas

6 Agosto 2022 15 Agosto 2022
2:00 pm 2:00 pm

5400

Blusas Blazers @® Vestidos @ Pantalones
$/1400
$/2000
$/1000

e O

SALARIES FIND ATM
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Aplicacién Movil Vendedores
1. Dashboard: Resumen de oportunidades

9:4 all ¥ =m
@ -
Arma tu

cartera de productos
REDSMODA REDSMC
Venta Venta
de ropa para mujer de rop
en Trujillo en Tru
10% Q 10%

Oportunidades populares

Venta de 10%

uniformes
@
" Ventade 10%
- R&M uniformes
@
Venta de 10%

!l LICHA uniformes
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2. Perfil empresa: El vendedor podra revisar el perfil de la MYPES y ver la

valoracién de los demas vendedores.

REDS MODA

B N 104f0s

10% +500 99.9%

Comision Transacciones Cumplimiento

Venta de ropa para mujer en Trujillo

REPRESENTAR EMPRESA

Productos

BLAZER MARY
S/33 o
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3. Catalogo empresas: El vendedor podra recibir el catalogo de la MYPES para
decidir si trabajar o no con la empresa.

9:41 all T =

— @ REDS MODA Q w

BLAZER MARY
S/33 Vv

CHOMPERO BLACK
S/28.6 o

CROP SNEAK
S/27.5 o
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4. Ofertas empresas: Opcidn de visualizacion de ofertas de la MYPES.

9:41 all T ==
< REDS MODA Q b

BLAZER MARY (W

$/33 Precio Por Mayor S/.30 + 50 Unidades Y Variado.

S M L

100% Producto Original Peruano

Este articulo no es retornable. Articulos como
cuidado personal, maquillaje, calcetines y
ciertos accesorios no estan sujetos a nuestra
politica de devolucion.. Leer mas.

Especificaciones
O  Materia: Punto Roma
“  Colores: Negro, azul noche y vino.
@ Costura reforzada para mayor duracion

-O- Tela de alta calidad para mayor comoidad

AGREGAR AL PEDIDO
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5. Nuevo Pedido: El vendedor podra registrar el pedido seleccionando el

producto y agregando la cantidad.

9:4 all 7 ==

{ Pedido REDS MODA

BLAZER MARY

S/ 30 variedad De Colores
Tallas : 510, M:20, L:20 S0
REN

CROP SNEAK +

S/ 27.5 Rojo ¥ Azu
Tallas: 5:20, M:30 50

REMOVER

Detalle
Monto Subtotal S/ 2,875
Descuento* S/ 75

* Requiere Aprobacian

Monto Final S/ 2,800

ENVIAR PEDIDO
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