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Resumen ejecutivo

Nuestro plan de negocio fue concebido para cubrir la necesidad que tienen las empresas
industriales de velar por el cumplimiento de la seguridad industrial de sus colaboradores, en
concordancia con el Decreto Supremo N.° 005-2017-TR. El servicio que proponemos consistira
en un sistema informatico distribuido bajo el modelo de Software as a Service (SaaS), es decir,
un paquete de software que incluird multiples procesos de gestion de riesgos, los cuales
detallaremos en el apartado denominado idea de negocio. La solucion esta sustentada en un
sistema informético basado en la nube y en la interaccion con los usuarios mediante dispositivos
moviles, lo que aporta una serie de beneficios para los trabajadores respecto de la proteccion y el
mejoramiento de ambientes seguros donde puedan cumplir con sus funciones cotidianas, ademas
de mantener protegidos a los representantes legales de denuncias y litigios por la responsabilidad
penal que tienen frente a las autoridades gubernamentales.

El sistema informéatico que hemos disefiado parte de la iniciativa de nuestro socio de negocio,
JesUs Sanchez Gonzales, quien es ingeniero mecanico de profesion con mas de quince afios de
experiencia en empresas de gran envergadura, las cuales son poseedoras de controles muy
estrictos en seguridad, como Ferreycorp, una corporacion dedicada a dar soluciones a empresas
de los rubros minero y construccidn. En esta empresa se desempefia como ejecutivo de proyectos.
JesUs Sanchez cuenta, ademas, con un PMP! y una certificacion de Caterpillar CPS Black Belt y
es cofundador de la compafiia Jesago S. R. L., empresa de proyectos de transformacion digital y

fabricacién de software a la medida. Asi nace la idea de IOSAFETY.

A ello, se suma la contribucion y gran trayectoria del resto del equipo, dentro de los cuales se
cuenta con un ingeniero industrial, un ingeniero de sistemas, un contador publico y un abogado.
Es asi como, en conjunto, se particip6 en la creacion del producto con aportes de los afios de
experiencia laboral en empresas transnacionales con altos estandares de seguridad industrial y en
compafiias cotizadas en bolsa de valores, en las cuales predomina la transparencia de los actos

frente a accionistas, colaboradores y la sociedad.

El plan de negocio de IOSAFETY se apalanca en un sistema informatico que cumple con las
exigencias de la ley y con las buenas practicas de compafiias de clase mundial. Nuestra
investigacion y entrevistas con expertos de diferentes industrias nos ayudaron a validar el

producto y los beneficios. Adicionalmente, IOSAFETY opera en la actualidad, de manera

! Project Management Professional.



satisfactoria, en la compafiia Motored, la cual cuenta con mas de 200 trabajadores y una
facturacion anual de USD 80 000 000 (empresa perteneciente al grupo Ferreycorp).

A partir de lo expuesto, hemos realizado proyecciones y escenarios financieros para validar este
plan de negocio. En ese sentido, de acuerdo con el anlisis de sensibilidad en la proyeccion
probable, obtenemos un EBIT? al quinto afio incremental de USD 903 577, con un valor actual
neto (VAN) de USD 650 712 y una penetracion en el mercado de 18%, sin olvidar que la inversion
inicial es de USD 164 980. Consideramos, con base en los indicadores expuestos, que nuestro

sistema IOSAFETY es un proyecto viable.

2 Beneficio antes de intereses e impuestos (earnings before interest and taxes).
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Introduccion

Ponemaos en consideracion el presente trabajo de investigacion donde se propone una solucion
innovadora a una problematica que afecta a un gran nimero de empresas, no solo en el Perd,
sino también en todo el mundo: la seguridad y la salud en el trabajo. Dicha problematica
implica el uso de sistemas de seguridad cuyos costos son variables en relacion con la naturaleza

y la magnitud de la empresa misma.

En ese sentido, al disefiar un sistema informético que se presenta como una solucién para que
las empresas puedan preocuparse menos por los riesgos de sus trabajadores o colaboradores,
hemos considerado una estructura capitular que corresponda con el proceso de creacion de un
producto que se va a comercializar y que, al mismo tiempo, respete las etapas logicas de dicho
proceso.

En el primer capitulo, expondremos la propuesta de negocio desde los antecedentes y las
razones de interés, hasta la estructura de costos, sin dejar de lado la descripcion del cliente o

el usuario, el sector y la aplicacion del modelo de negocio Canvas.

En el segundo capitulo realizamos un analisis y diagnéstico situacional, tanto en el macro

como en el microentorno.

En el tercer capitulo, dedicamos nuestro estudio al analisis del mercado, donde se explican los

objetivos, la metodologia, la estimacion de la demanda y la validacion del modelo de negocio.

En el capitulo cuarto se expone el planeamiento estratégico, junto con la mision, la visién y
los valores, entre otros, para finalmente utilizar el anélisis FODA, tan necesario en estos

procesos.

El capitulo quinto muestra el plan de marketing en toda su magnitud, no solo desde la

descripcion del producto, sino también hasta el ciclo de vida del cliente.

En el capitulo sexto tocamos el tema del plan de operaciones y recursos humanos. En el
séptimo, el plan financiero (objetivos, estados de pérdidas y ganancias, estructura de
financiamiento, valoracion de la nueva empresa, analisis de sensibilidad y viabilidad y planes
de contingencia) para concluir, en el capitulo octavo, con la exposicion de la planificacion y

el despliegue del nuevo negocio.



Una de las principales motivaciones del grupo, originada por la experiencia adquirida durante
el Corporate MBA de la Pacifico Business School, fue la de aportar a la sociedad un plan de
negocio basado en un sistema informético que reduzca la siniestralidad laboral. La ventana de
oportunidad radica en uno de los problemas endémicos de los sectores industriales en el Per:
la existencia de un elevado nimero de accidentes de trabajo y de condiciones subestandares
de seguridad. De ahi que, por medio de este trabajo de investigacion, y basandonos en nuestras
respectivas experiencias de vida, queremos presentar la solucion a un problema real que no
solo fomente, a la postre, una cultura de seguridad, sino que ademas salvaguarde a las empresas
de confrontar responsabilidades civiles y penales en el marco legislativo nacional y contribuya

a las buenas practicas internacionales.

En el proceso de investigacion, hemos podido validar el modelo de negocio y su viabilidad
mediante la puesta en funcionamiento del servicio en una de las empresas mas importantes de

la corporacion Ferreycorp.



Capitulo I. Propuesta de negocio

1. Antecedentes y razones de interés

Globalmente, por afio, ocurren mas de 317 millones de accidentes en el trabajo (Organizacion
Internacional del Trabajo [OIT], 2018). Muchos de estos accidentes terminan en dafios contra
la salud y en abandono laboral. El coste de este problema es grave y la carga econémica de las

malas practicas de seguridad y salud se considera en un 4% del producto interior bruto global.

De acuerdo con la Universidad ESAN (2018), en el Peru se producen mas de 20 000 accidentes
de trabajo cada afio, y la industria manufacturera y de la construccion son los sectores mas

afectados.

Nuestra propuesta generara valor, porque facilitara la labor preventiva de accidentes mediante
un cambio cultural en la empresa, lo que, a mediano plazo, reducird los indices de
siniestralidad al crear un espacio de trabajo mas seguro, donde el trabajador pueda desarrollar

sus capacidades y minimizar el riesgo para su salud o vida.

2. Descripcion del problema

De acuerdo con las estadisticas de la OIT (2018), se estima que un trabajador muere cada 15
segundos por algan tipo de accidente o enfermedad relacionada con el trabajo; asi mismo, 153
trabajadores sufren un accidente laboral cada 15 segundos, mientras que 6 300 personas
mueren cada dia por causa de algun accidente o enfermedad en el trabajo, lo que representa

mas de 2.3 millones de muertes por afio.

Segun las cifras oficiales del Ministerio de Trabajo y Promociéon del Empleo (2016),
publicadas en su anuario estadistico sectorial, el Pert no es ajeno a los nimeros globales,
puesto que durante ese periodo se registraron un total de 20 876 accidentes laborales, lo que
nos da un promedio de 2.38 accidentes cada hora; asimismo, en ese periodo, hubo 151
accidentes con resultados fatales. La siniestralidad laboral en el Perd, en sectores como la
construccion o la industria manufacturera, sigue siendo muy elevada, lo que genera un costo
para las empresas y graves problemas de salud para los trabajadores, asi como problemas

familiares y sociales.



Nuestro sistema IOSAFETY pretende resolver un problema fundamental: como aplicar
eficazmente la nueva regulacién sobre seguridad e inspecciones obligatorias en el trabajo, de
modo que directivos y trabajadores aprendan e interioricen los nuevos procesos de seguridad

y prevencion.

3. Necesidad

Las empresas necesitan disefiar, registrar y hacer seguimiento de las inspecciones
programadas, asi como desarrollar planes de accion y realizar una adecuada elaboracion y
registro de los distintos documentos de inspeccién e incidencias, de tal modo que sea posible
presentar, conforme a la legislacion vigente, la documentacion estipulada que haga frente a
cualquier auditoria interna o externa. Paralelamente, es necesario impulsar un cambio cultural
y de procesos enfocado en la prevencion de riesgos, las buenas practicas y el fomento de un
ambiente saludable y seguro en el trabajo.

En esta linea, la mencionada ley (Decreto Supremo N.° 005-2017-TR) se promulga para
generar iniciativas y mejoras en la productividad laboral basada en seguridad, asi como cubrir

riesgos criticos que consoliden un ambiente de trabajo seguro.

4. Oportunidad

Nuestro sistema se apalanca en la necesidad de las empresas de mitigar y controlar los riesgos,
segun lo establecido por la ley de seguridad y salud en el trabajo, la cual involucra tanto
sanciones de naturaleza econémica para las empresas, como de naturaleza penal para los
supervisores y los representantes legales. La ley seguird en evolucion, por lo cual nuestro
sistema esta preparado para adecuar, adaptar y evolucionar en sincronia con las exigencias de
la ley y del sector. Por otro lado, consideramos que nuestro sistema no esta supeditado a la
vigencia de esta ley en particular, ya que el objetivo de nuestra propuesta es contribuir en la
proteccién de la integridad del personal, asi como de la responsabilidad laboral y penal de los

representantes de las empresas.
La oportunidad para nuestra empresa puede ser analizada desde una doble perspectiva:
e En primer lugar, parte de una imposicion del legislador, que obliga a las empresas a

adecuarse a unas exigencias en términos de crear y garantizar un ambiente laboral

seguro para el trabajador. Por ello, las empresas ven la necesidad de implementar



sistemas de seguridad e incluso desarrollar un departamento dedicado a este objetivo
para alinearse con lo ordenado.

e En segundo lugar, el sistema IOSAFETY cumple con los procesos que exige la ley y
los implementa de manera eficaz. Esto resuelve un problema de la empresa, cuya
solucién normalmente pasaria por buscar un sistema externo o por el desarrollo de un
sistema interno que no garantiza que las obligaciones de seguridad contribuyan a

mejorar la cultura de la empresa.

A consecuencia de la promulgacion de la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el
Trabajo (2011), y los reglamentos que la desarrollan, se exige que las empresas tengan un
sistema de seguridad implementado de manera efectiva y susceptible de ser auditado, lo cual
abre una ventana de oportunidad muy poco explotada en el mercado nacional hasta el
momento. El Estado, mediante la Superintendencia Nacional de Fiscalizacion Laboral
(Sunafil), tiene el rol de fiscalizar y controlar a las empresas que tengan personal expuesto a
cualquier riesgo laboral que perjudique su salud, integridad fisica o, inclusive, su vida. Por
ende, crea un marco normativo de obligatorio cumplimiento, con el fin Gltimo de proteger la

vida y la salud de los trabajadores.

5. Idea de negocio

Crear un sistema Software as a Service (SaaS): paquete de software que incluya multiples
procesos de gestion de riesgos (deteccion, registro, analisis y mitigacién). Este sistema esta
basado en la tecnologia cloud, la cual permite su uso en diferentes dispositivos (fijos y
moviles). La clave del sistema es el conocimiento de la normativa, es decir, aplica y cumple
la legislacién vigente de salud y seguridad en el trabajo. Esta plataforma esta orientada no solo
a detectar el riesgo, sino que contribuye, ademas, a un cambio cultural por medio de la
formacion de habitos que obliguen a una adaptacion de nuevos estandares asociados con una
gestién de cambio e innovacion mediante la gamificacion, entre otras herramientas, cuando se

haga uso del aplicativo.

Las caracteristicas de nuestro modelo de negocio son las siguientes:

e ;Qué? Sistema SaaS de deteccion, analisis y plan de accion de mitigacién de riesgos en
entornos de trabajo, orientado a cumplir con los requerimientos legales del Decreto
Supremo N.° 005-2017-TR, para fomentar la cultura de seguridad mediante la

gamificacion e intensificar la gestion en prevencion.



e (A quién? A empresas afectas al Decreto Supremo N.° 005-2017-TR (Presidencia de la
Republica, 2017) con méas de 20 trabajadores de los sectores construccion, industrial,
mineria, pesca, hidrocarburos, energia y ambiental, por medio de la venta directa a las
aproximadamente 2 000 empresas del mercado segmentado.

e Como? IOSAFETY contara con un respaldo de especialistas en seguridad, investigacion
y desarrollo, apalancado ademas en una solucion informética que ayude a las empresas a
mitigar los riesgos de acuerdo con su industria y con el marco legal. Del mismo modo,

tendra un area de posventa fortalecida que resuelva inquietudes durante el funcionamiento

de nuestros sistemas.
6. El cliente/usuario: descripcion y variables clave
6.1 Descripcion
6.1.1 Cliente
Nuestra aplicacion se orienta a las empresas que, por sus caracteristicas o rubro en el que
desarrollan sus actividades, necesitan adecuarse al marco legislativo, asi como fomentar una
cultura de la seguridad.
6.1.2 Usuario
Seran todas las personas inmersas en las actividades propias de la empresa y, en general,
cualquier trabajador que tenga acceso al sistema, pudiendo detectar actos o condiciones
subestandares.
6.2 Variables clave
6.2.1 Geograéficas
IOSAFETY se enfoca en empresas que operan en el territorio del Per( y, por ende, deben

someterse a la legislacion peruana. Sin embargo, nuestro producto tiene una vocacion de

expansion regional.



6.2.2 Conductuales

La empresa cliente es normalmente una empresa mediana con una cultura de seguridad poco
desarrollada (existen empresas grandes con su propio sistema de evaluacién y reporte de
riesgos que pueden estar por encima de los estandares legales, como en el caso de Ingérop®) o

empresas que estan en fase incipiente en el desarrollo de su propio esquema de seguridad.

7. El sector

7.1 Descripcion

En el Per(, los softwares de seguridad que permiten el cumplimiento de una serie de exigencias
legales, conforme a la legislacién vigente (Ley N.° 29783 de Seguridad y Salud en el Trabajo),

estan en una fase inicial de crecimiento, lo que representa una oportunidad de negocio.

Las perspectivas favorables se deben esencialmente a que la mencionada legislacion es muy
reciente en el tiempo y, por lo general, las empresas medianas no estan del todo adaptadas;

inclusive, no han desarrollado una cultura de seguridad.

No es el caso de algunas grandes empresas, nacionales o internacionales, con estandares de
seguridad elevados y una amplia praxis en evaluacién, deteccion de riesgos y archivo de
informacion relativa a seguridad, las cuales no necesitarian en principio la aplicacion. No
obstante, si podrian asegurar que sus buenas practicas se adapten a la legislacion por medio
del uso de IOSAFETY, ademas de exigir a las empresas con las que trabajan (bajo la figura de

la subcontratacion, por ejemplo) que también lo utilicen.

En definitiva, nuestro sistema de seguridad ofrece la garantia a las empresas (grandes y
medianas, e incluso pequefias, de rubros tan importantes para la economia peruana como el de
la mineria, la construccion, la pesca o la industria) de que se promovera el cumplimiento de la

legislacién y salvaguardaré la seguridad de sus trabajadores.

3 Ingérop es una empresa lider en Francia y un actor importante a nivel internacional en el sector de ingenieriay en
consultoria sobre movilidad sostenible, transicion energética y el medio ambiente.



7.2 Identificacion de competidores

De acuerdo con nuestra investigacion, hemos encontrado un nimero reducido de competidores
gue tienen un software con caracteristicas similares, o que cubren solo algunos aspectos de las
exigencias planteadas por la ley de seguridad y salud en el trabajo; ademas, son soluciones
mucho més onerosas que la planteada por nuestro producto, pero tratan de compensar su costo
con los afios de experiencia en el mercado local e internacional y las précticas exitosas que

muestran en sus respectivas propuestas de valor.

A continuacidn, presentamos un breve resumen sobre los productos que los dos competidores

directos de IOSAFETY ofrecen en el mercado peruano, asi como sus caracteristicas:

e Safe2biz.com: es una herramienta de software disefiada para empresas y organizaciones
con el fin de gestionar procesos de seguridad y salud en el trabajo, en funcion de las normas
legales vigentes y politicas corporativas internas. Safe2biz es desarrollada por la empresa
Dominiotech, la cual tiene presencia en el Perl y en la regién andina. Cuenta con

experiencia especializada y tiene méas de diez afios en la industria minera y de construccion.

e Isotools: es un producto propiedad de la empresa espafiola Astivia Tecnologias
Avanzadas, dedicada a confeccionar sistemas de gestion, implementacion de normas ISO
y soluciones vinculadas con nueva tecnologia. Astivia lleva mas de quince afios en el
mercado internacional, cinco de ellos con presencia en el mercado peruano. Isotools es una
herramienta enfocada en la implementacion y el mantenimiento de sistemas de gestion
bajo un entorno web, cuyo objetivo es cumplir los requisitos de las normas de la
International Organization for Standardization (ISO) y los modelos de acreditacion en
temas relacionados con medio ambiente, riesgos laborales, seguridad de la informacion y

seguridad alimentaria, entre otros, de acuerdo con su pagina web.

Actualmente, la posicion de estos dos competidores en el mercado es escasa. Por tal razén,
IOSAFETY, con su estrategia enfocada y de diferenciacion, podra incrementar su demanda
muy rapidamente. Asimismo, consideramos que el comercio es dindmico y que las empresas,
como Yya lo hemos mencionado, se incorporaran a un mercado en crecimiento debido a las
exigencias y a los requisitos laborales y de seguridad que se han explicado a lo largo de este

documento.



Gréfico 1: La participacion de los competidores en un mercado en crecimiento

[ 4

H Safe2biz.com ® Isotools = Disponible = Safe2biz.com = Isotools = Disponible

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

8. Adecuacion en el tiempo

En una primera etapa, IOSAFETY se enfocara en empresas industriales que estan afectas a la
ley de seguridad y salud en el trabajo y, ademas, se mantendrd alineada con las futuras
modificaciones que se hagan a la mencionada ley. En una segunda etapa, al contar con
capacidad instalada, se podra desarrollar otros servicios que cubran necesidades parecidas
como, por ejemplo, analisis de datos, big data y machine learning, con la finalidad de usar

nuestras capacidades instaladas y obtener informacién que resulte clave para nuestros clientes.

Segun hemos investigado, existen pocos competidores con servicios similares; sin embargo,
somos conscientes de que a medida que la ley continde con la exigencia de implementar un

sistema de seguridad, la necesidad crecera y, con ello, los competidores.
9. Fuentes de ventaja competitiva a mediano y largo plazo

Necesitamos, en el mediano y largo plazo, generar ventajas competitivas que nos permitan
crear barreras de ingreso para nuevos competidores, sobre todo porque nuestro modelo de
negocio es imitable, razon por la cual resulta esencial diferenciarse, para asi responder a la
constante amenaza de la competencia. En la Tabla 1 se muestra el analisis VRIO, con las

ventajas del modelo de negocio de IOSAFETY.



Tabla 1. Analisis VRIO para IOSAFETY

Implicancias
competitivas

=
2
o
IS
4=
=
©
=
S
©)

Infraestructura tecnolégica 100 % en servidores Amazon Si i No | No | Si :Paridad competitiva
Estructura de base de datos Si . Si {No | Si {VCtemporal
Flexibilidad y adecuacion del disefio de IOSAFETY Si | Si | Si | Si |VCsostenible

Fidelizacion de los clientes por la recompra del producto i i i {\/C temporal

M etodologia de imp lementacion propia Si . Si | Si | Si {VCsostenible
Alta personalizacion del producto Si i No | No{ Si :VC sostenible
__ Flexibilidad organizacional y rapida toma de decisiones Si | No i No | S Paridad competitiva____

HumaNos

Alta experiencia de consultores Si i Si | Si i No {VC no explotada
KNow how del negocio del equipo gerencial y directivo Si i No | No | Si :Paridad competitiva
Personal certificado con alta especializacion Si i No { No i Si iParidad competitiva

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Luego del andlisis de las fortalezas relevantes con el modelo VRIO, se identificaron tres
ventajas competitivas sostenibles: la primera es la flexibilidad y la adecuacion del disefio de
IOSAFETY, la segunda, su metodologia de implementacion propia y, por ultimo, la posesion

de una alta personalizacion del sistema informatico.

Todo esto hace que se tenga una estrategia diferenciada respecto de sus principales
competidores, por lo que en todo momento se debe hacer prevalecer y mantener estas
estrategias diferenciadas para realizar las acciones que las potencie a lo largo del negocio. Por
otro lado, respecto de las ventajas competitivas temporales, se debe trabajar de manera que se

establezcan brechas para evitar que la competencia pueda alcanzarlas.
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10. Business Model Canvas

Gréfico 2. Business Model Canvas

ALIADOS PROPUESTA ‘3:_ RELACION CON Y'SEGMENTO
CLAVE DE VALOR W EL CLIENTE DE CLIENTE
- No aplica - Desarrollo - Péagina weh - Empresas afectas
- Ventas - Gestion eficiente de los - Equipo comercial al D. S. N.° 005-

- Gestion de proyectos
- Soporte posventa

procesos de seguridad y
salud exigidos por ley

- Soporte posventa

- Empresas con més
de 20 trabajadores

(Decreto Supremo N.°
005-2017-TR) para
prevenir sanciones
penales y econémicas.
La aplicacion almacena
una base de datos y
cuenta con un sistema de
reportes que permite
generar la informacion
que requiere la autoridad
al momento de una
fiscalizacion en
cumplimiento de la ley.

CANALES 3
- Fomenta una cultura de

seguridad, mediante un
sistema con procesos
gamificados que generen
hébitos de prevencion.

g il

- Ingresos por servicios de software (SaaS)
- Consultorias y formacion

- Empresas de
construccion,
industrial, mineria,
pesca,
hidrocarburos,
energia y ambiental

- Venta directa
- Consultores de

sequridad industrial

- Equipo desarrollo (1+D)
- Consultores

ESTRUCTURA ESTRUCTURAS

DE INGRESOS

DE COSTOS

- Costo de personal
- Gastos de ventas y marketing
- Gastos en 1+D

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

10.1 Segmento de cliente

e Empresas afectas al Decreto Supremo N.° 005-2017-TR: decreto supremo en la
legislacion peruana que, en conjunto con la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en

el Trabajo, constituyen el marco legal sobre el que se apalanca esta aplicacion.
e Empresas con mas de veinte trabajadores: en el marco legal se indica que toda empresa

que cuente con mas de veinte trabajadores esta obligada a contar con un responsable de

seguridad y un sistema de gestion de inspecciones y seguridad.
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Empresas de construccion, industrial, mineria, pesca, hidrocarburos, energia y
ambiental: son los sectores que en el mercado peruano registran el mayor porcentaje de

incidentes y accidentes de trabajo.

10.2 Propuesta de valor

Gestidn eficiente de los procesos de seguridad y salud exigidos por ley (Decreto Supremo
N.° 005-2017-TR) para prevenir sanciones penales y econémicas. La aplicacion almacena
una base de datos y cuenta con un sistema de reportes que permite generar la informacion

que requiere la autoridad al momento de una fiscalizacion en cumplimiento de la ley.

Fomenta una cultura de seguridad, mediante un sistema con procesos gamificados que

generen habitos de prevencion.

10.3 Canales

Venta directa: contacto directo comercial entre IOSAFETY vy los clientes.

Consultores de seguridad industrial: consultores que puedan promocionar y ofrecer la

aplicacién a los clientes.

10.4 Relacidn con el cliente

Pagina web: sitio virtual donde los clientes encontraran informacion de IOSAFETY y sus

productos, asi como soporte posventa inmediato.

Equipo comercial: personal de IOSAFETY que se encarga del marketing y de cerrar los

acuerdos comerciales.

Soporte posventa: personal de IOSAFETY que se encarga de atender y resolver las

consultas de los clientes y solucionar problemas reportados.
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10.5 Actividades clave

e Desarrollo: actividades de IOSAFETY orientadas a investigar nuevos requerimientos del

mercado e implementar mejoras en la aplicacion.

e Ventas: actividades de marketing y procesos de cierre de acuerdos comerciales.

e Gestion de proyectos: procesos de despliegue de la herramienta de nuevos clientes.

e Soporte posventa: procesos orientados a la atencion, resolucion de consultas y problemas

reportados.

10.6 Recursos clave

e Equipo desarrollo (1+D): personal de IOSAFETY encargado de investigar nuevos

requerimientos del mercado e implementar mejoras en la aplicacion.

e Consultores: consultores que puedan promocionar y ofrecer la aplicacion a los clientes.

10.7 Aliados clave

e Para la iniciacién del proyecto no se requieren aliados clave, sin embargo, en el momento
de la implementacion se contard con los servicios de asesoria juridica especializada en
materia de seguridad laboral.

10.8 Estructura de ingresos

e Ingresos por servicios de software (SaaS): médulo principal de ingresos en el sistema

de negocio. Se ofreceria la solucién como un servicio de pago mensual y con diferentes

alternativas de suscripcion.
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e Consultoriasy formacion: se ofrecera consultorias a los clientes para atender necesidades
especificas orientadas a la mejora de su sistema de gestion de inspecciones y seguridad, de

acuerdo con su grado de madurez.

10.9 Estructura de costos

e Costo de personal: costo del personal de IOSAFETY de las diferentes &areas de la

empresa.

e Gastos de ventas y marketing: gastos de publicidad, representacion en marketing
industrial y revistas especializadas, entre otros.

e Gastos en I+D: desarrollo de mejoras incrementales del sistema informatico, asi
como actualizacion del software, bajo los requerimientos de la ley y las nuevas

tendencias.
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Capitulo I1. Andlisis y diagnostico situacional

1. Analisis del macro entorno (PESTEL)

1.1 Entorno politico

El entorno politico en el Per, a finales de 2017 y durante la primera mitad de 2018, ha sido
altamente inestable por los casos de corrupcion que salpicaron la presidencia del expresidente
Pedro Pablo Kuczynski, al extremo de llevarlo a dimitir en marzo de 2018, después de una

agonia de tres meses, que hizo mella en la confianza de los mercados y de los inversionistas.

Lo reemplazé Martin Vizcarra —vicepresidente de Kuczynski— en la Presidencia de la
Republica, quien tuvo, como uno de sus primeros desafios, la tarea de mejorar la relacién con
el Congreso (la oposicion) para que pueda reactivarse el optimismo de los agentes econémicos.
En ese sentido, se intenta mantener una etapa de cierta estabilidad que augure un buen clima
para los negocios, politicas de libre mercado predecibles, estimulo de la inversion privada en
sectores estratégicos e implementacion de medidas macroeconémicas que incentiven el

crecimiento del empleo, la formalizacion de la economia y el bienestar social.

La decision del Ejecutivo de lucha frontal contra la corrupcién ha fortalecido politicamente al
presidente de la republica, sin embargo, los escandalos de corrupcion en el poder judicial y la
incertidumbre politica—con probables turbulencias periddicas hasta 2021, afio de las siguientes
elecciones presidenciales donde, a la fecha, no se vislumbran candidatos con preferencias del
electorado que planteen cambios radicales en la politica del pais—, generan un ambiente no
necesariamente propicio, pero si uno con cierta estabilidad que permitira desarrollar nuestra

iniciativa.

1.2 Entorno econémico

El rapido encauzamiento de las incertidumbres politicas tras la salida del expresidente
Kuczynski se ha traducido en un crecimiento sostenido de la economia en la primera mitad de
2018. Los indicadores apuntan a un avance sostenido de la economia del pais. Segun
previsiones del Fondo Monetario Internacional (Fondo Monetario Internacional [FMI] 2018),
Per0 tiene una proyeccion de crecimiento para el afio 2018 del producto bruto interno (PBI)
en 4.1%, porcentaje mayor al del afio anterior. Esta tasa de crecimiento se mantendra en 2019,

con unas estimaciones del 4% del PBI. Respecto de la inflacion, el FMI estima una inflacion
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de 1.6% durante 2018. Segun proyecciones del Banco Central de Reserva del Pert (BCR), la
inflacion podria llegar al 2.0% (FMI, 2019).

Esta dindmica de crecimiento se corresponde con la tendencia regional y de algunos de los
principales socios comerciales del PerQ. En este sentido, el FMI estima que América Latina y
el Caribe tendran una expansion de 2% y 2.8%, respectivamente.

Por otro lado, no se esperan grandes fluctuaciones del tipo de cambio de la divisa nacional (sol
peruano: PEN) con respecto del ddlar norteamericano (USD). En la actualidad, la moneda
peruana se cotiza a 3.27 PEN/1 USD vy existe una politica activa por parte del Banco Central
de Reserva del Peri (BCRP de mantener este tipo de cambio, el cual ha sido relativamente
estable durante los dos Ultimos afios (BCRP, 2018).

En este contexto, en sectores clave para el sistema informatico que ofrece IOSAFETY, se
espera también una tasa de crecimiento aceptable. Se pronostica que el sector de la
construccion crecerd un 8.9% y el manufacturero un 4.8% en 2018. Por otro lado, los sectores
relacionados con la mineria son también clientes potenciales del producto y se espera que esta
crezca entre 4 y 5% (Durand 2018).

La tendencia de crecimiento econémico para los siguientes cuatro afios se mantiene favorable,
segun proyecciones del Ministerio de Economia y Finanzas (MEF), con un promedio estimado
de 4.8% del PBI anual en ese periodo; los precios de los metales se mantendrian estables,
impulsando el sector minero que crecera en promedio 3.7%; en construccion también se espera
un fuerte crecimiento anual del 7.5% en promedio, impulsado por la inversion publica y
privada; el sector pesquero mostrara un crecimiento mucho mas moderado, del 1.9% en
promedio (Ministerio de Economia y Finanzas [MEF] 2018), por lo que en esos sectores se
concentraran los principales clientes y se espera que la demanda de nuestro sistema
informatico sea constante, basados en estas estimaciones. Después de realizar el andlisis del

entorno econémico, concluimos que es una oportunidad para el proyecto.

En cualquier caso, si estas previsiones no se cumplieran a causa de un deterioro de la situacion
econdmica, hemos estimado un escenario pesimista con unas ganancias que se contraen en un
10%. Y, a la inversa, hemos simulado un escenario muy favorable con el mismo porcentaje al
alza, en caso de que las estimaciones de crecimiento y prosperidad para los préximos cinco

afios superen lo esperado.
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1.3 Entorno social

Como vimos al inicio, en el pais ocurren mas de 20 000 accidentes laborales al afio, de estos,
151 familias pierden a un ser querido y el resto queda con secuelas de diferentes grados de
severidad. Estos accidentes laborales impactan a la sociedad; por tal razén, IOSAFETY busca
influir en el comportamiento de los trabajadores mediante la gamificacion de las inspecciones
y observaciones preventivas. Asi mismo, ayuda a crear conciencia y promueve una cultura

interdependiente de seguridad, lo que bajara los indices de accidentabilidad en las empresas.

En la actualidad, la masificacion del uso de celulares —33 millones de dispositivos telefénicos
celulares en el mercado (Osiptel 2015) vs. 31 millones de habitantes (Instituto Nacional de
Estadistica e Informatica [INEI] 2018)- confirma la disponibilidad de tecnologia necesaria
para la operacion de IOSAFETY. Después de realizar el analisis del entorno social, también
concluimos que es una oportunidad para el proyecto.

1.4 Entorno tecnolégico

Segun Jorge Kurlya, presidente del directorio de Sapia, anteriormente Cosapi Data (De la Vega
2017), el sector de las tecnologias de la informacion y comunicacién (TIC) en el Perd factura
un promedio de 4 700 millones de délares al afio. Indico también que el mencionado sector
mueve unos 4 500 millones de dolares y unos 2 500 millones anuales, representado por la

facturacion de las empresas de telecomunicaciones.

Kurlya agrega que «EI crecimiento promedio ha sido del 10% anual en los dltimos 10 afios,
hubo un pequefio freno en los Gltimos dos afios, pero se proyecta un crecimiento de entre 4%

y 6% para este afio» (De la Vega 2017).

Por su parte, Fabiola Ledn-Velarde, presidenta del Concejo Nacional de Ciencia y Tecnologia,
Concytec (Bardales 2017), asegura que hace muchos afios hay, en el Perd, un retraso en la
inversion en cienciay tecnologia y que, pese a que en los ultimos cinco a ocho afios la inversion
ha crecido, aun no es la que se necesita. La inversion actual esta entre 0.1% y 0.2% del PBI
del Perd, si es que se considera la inversion publica y privada. En ese sentido, segun lo afirma
Ledn-Velarde, nuestro pais «aln esta por debajo de otros paises de la regién que invierten en
innovacion, ciencia y tecnologia, tales como Chile que llega a alrededor del 0.5% o Brasil que
tiene mas de 1%» (Bardales 2017).
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Creemos que, para el futuro, la transformacion digital de los negocios es una tendencia
irreversible que incrementara su penetracion con el tiempo. La tecnologia de la operacion en
los sectores de mineria, construccion y pesca, donde se encuentran nuestros principales
clientes, es aun incipiente; sin embargo, ya se ha identificado que ese es el camino a seguir
para generar mas valor al negocio. En los proximos cinco afios veremos un cambio acelerado
en lo tecnoldgico, en el que nuestro sistema ayudara a los negocios a controlar sus riesgos a

través de un enfoque especializado.

1.5 Entorno ecoldgico

Nuestro sistema integral de evaluacion e inspeccion de seguridad, totalmente digitalizado,
contempla un aplicativo que promueve un ambiente laboral mas seguro, a la vez que va
alineado con la necesidad y la tendencia de cuidado del medio ambiente. En la actualidad, las
llamadas empresas verdes son las que buscan ejecutar todos sus procesos de una manera
ambientalmente responsable, manejar y reciclar residuos y gestionar su consumo de energia,

entre otros.

En este sentido, IOSAFETY realizara las observaciones e inspecciones de manera digital con
el uso de dispositivos moviles y la generacion de reportes y manejo de informacion

almacenada en medios digitales, de modo que reduciremos considerablemente el uso de papel.

1.6 Entorno legal

Esta misma legislacion se aplica de manera similar en paises de la region (Chile y Bolivia) y
también de Europa (Espafia y Francia). De hecho, la cultura de la seguridad ocupa un lugar
preponderante en la empresa y la concienciacion a nivel global es cada vez mayor. Como
hemos comentado, nuestro sistema se apalanca en la necesidad de las empresas en cumplir con
lo estipulado en el Decreto Supremo N.° 005-2017-TR.

Si bien es cierto que en nuestro pais hay cierta flexibilidad para la modificacion de las leyes y
sus reglamentos, en el caso especifico de la Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo se ha visto
que, con el paso del tiempo, las exigencias hacia las empresas se han incrementado, lo que
responde a una tendencia global de cuidar a los trabajadores y reconocer a las empresas que

brindan sus productos o servicios con los menores indices de accidentabilidad.
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En el Pert, el no cumplir con esta normativa y tener accidentes con graves resultados para los
trabajadores trae severas consecuencias para los supervisores y los representantes legales de
las empresas, que pueden llegar hasta del tipo penal. IOSAFETY busca cumplir todas las
exigencias de la ley y su reglamento y generar las evidencias necesarias para las auditorias del
ente fiscalizador. De acuerdo con lo analizado en la actualidad, y proyectandonos hacia los
afios siguientes, IOSAFETY proveerd la tranquilidad necesaria a los representantes legales de

que lo requerido por la ley se cumplird en su organizacion.

2. Analisis del microentorno
2.1 Analisis de las 5 fuerzas de Porter

Hemos utilizado las 5 fuerzas de Porter para que nos permita identificar los factores que
determinan el nivel de atractividad en relacién con el entorno competitivo (Franco 2017: 61).
El siguiente analisis y ponderacién de resultados fue hecho por los miembros del presente

trabajo de investigacion, con base en la experiencia en el rubro.

2.1.1 Poder de negociacion de los proveedores

Al tener una variedad de proveedores de servidores virtuales y hosting, el poder de negociacion

de los proveedores es bajo (ver Tabla 2).

Tabla 2. Analisis del poder de negociacion con los proveedores

Fuerza de Aspecto por Analisis Puntuacion ~ Conclusion

Porter analizar de(0al) (Alto /
Bajo)

NUmero de e En el mercado hay una variedad
proveedores de proveedores que ofrecen este 0
servicio.
Proveedores eHay una  variedad de
sustitutos posibilidades de  encontrar 0
proveedores sustitutos.
Costo de cambio del e El cambiar de servicio podria
Poder de | proveedor generar costos de migracion, sin 0
negociacion embargo, estos deberian ser .
. Bajo
con menores al valor del cambio.
proveedores | Amenaza de e Es dificil que proveedores cloud
proveedores de desarrollen software 0
integrarse hacia especializado en este sector.
adelante
Contribucion de los e Es critica la calidad del
proveedores a la proveedor para este tipo de 1
calidad o servicio servicio cloud y de software
(niveles de SLA).
Total 1/5

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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2.1.2 Poder de negociacion de los clientes
La negociacion con los clientes es B2B* y, por ende, estos necesitan una atencion
personalizada. Los clientes tienen conocimiento del cumplimiento legal en materia de

seguridad, salud y medio ambiente (SSMA) y alto poder de negociacién (ver Tabla 3).

Tabla 3. Analisis del poder de negociacion con los clientes

Fuerza

Aspecto por

Analisis

Puntuacion

Conclusién

de Porter analizar de (0al) (Alto / Bajo)
NUmero de clientes | e El tamafio de mercado es de mas de 1
y  tamafio  del 500 clientes potenciales dentro de 0
mercado nuestra segmentacion.
Disponibilidad de | e Hay variedad de sustitutos en la
sustitutos en la industria, muchos de ellos son hojas de 1
industria calculo.
Costo del cambio en | e El costo y la resistencia al cambio para
Poder de el cliente los cliente:s seria e_Ievado para la 1
negociaci Fransferenma_, de informacién e
. implementacion. Alto
on con los - - -
clientes Amt_enaza del cllenFe e Es posible que los cllentes.que angan
de integrarse hacia software, sistemas de planificacion de
atras recursos (ERP) como SAP, Ellipse y 1
otros puedan desarrollar sus propias
aplicaciones y funcionalidades, segun
lo requieran.
Informacion y | eLos clientes tienen personal
experiencia en especializado en SSMA. 1
SSMA
Total 4/5

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

2.1.3 Amenaza de nuevos competidores

A pesar de las patentes que pueden tener las aplicaciones actuales, esto no impide que existan

aplicaciones similares en el mercado y tampoco la posibilidad de ingreso de nuevos

competidores (ver Tabla 4).

4 Negocio a negocio (del inglés business-to-business o B2B).
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Tabla 4. Analisis del poder de amenaza de nuevos competidores

Fuerza de Porter Aspecto por

analizar

Diferenciacion del

Anélisis

e No se puede diferenciar el modelo de

Puntua-
cion de (0
al)

Conclu-
sion (Alto /
Bajo)

de distribucion

no representan problema.

servicio negocio por ser una necesidad 1
especifica de cumplimiento legal.
Acceso a canales | e Los accesos a canales de distribucion 1

Costo de cambios

e El costo de cambio para los clientes

de los clientes seria elevado para la transferencia de 0

informacion e implementacion.

,:\urz\tig:tza de Req_uerimiento de | o El capit'al de jnicio no es elevado; no Alto
competidores f:apltal para el se con3|derar|a_un problema para los 1
ingreso  a  la nuevos competidores.
industria
Experiencia en el | e La experiencia en la relacion con los
sector clientes, asi como la cercania con los
mismos, es accesible, pero llevaria un 1
tiempo de  adaptacion  para
conseguirla  en los  nuevos
competidores.
Total 4/5

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

2.1.4 Amenazas de productos o servicios sustitutos

En el mercado, el cliente puede encontrar productos sustitutos apoyados en otro tipo de

software ERP u hojas de calculo (ver Tabla 5).

Tabla 5. Analisis de los servicios sustitutos

Fuerza Aspecto por Analisis Puntuacion Conclusion
de Porter analizar de (0al) (Alto / Bajo)
Sustitutos al alcance | e Existen diversos software que podrian
de los clientes sustituir algunos procesos no centrales 0
que ofrece nuestra aplicacion.
Costo de cambio a | e Hay un costo de nuevas
los clientes implementaciones en los sustitutos. (Ej. 0
médulo Fiori de SAP).
Precio de los | e Los costos de nuestra aplicacion son

productos sustitutos inferiores comparados con un software

ERP.
. e Los costos de una solucion no
Servicios L g 1 .
. especializada (doméstico/in  house) Bajo
sustitutos : ;
podrian tener menores costos, sin
ofrecer las garantias de nuestro
producto.

Grado que satisface | e Aunque satisface la necesidad del

la necesidad cliente, involucra procesos manuales en
muchos de los casos (lo que genera 1
problemas de archivo, gestion y
trazabilidad).
Innovacion del | e El grado de innovacion del mercado es 0
producto sustituto medio-bajo.
Total 2/5

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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2.1.5 Rivalidad entre los competidores existentes

En la actualidad, hay pocos competidores, porque las empresas cuentan con un sistema de
gestién de SSMA manual (ver Tabla 6).

Tabla 6. Analisis de rivalidad entre competidores actuales

Fuerza de
Porter

Rivalidad entre
competidores
actuales

Aspecto por

analizar

Numero de
competidores
directos

Analisis

e Pocos competidores con experiencia en el
mercado en aplicaciones web/moviles
SSMA.

e Competidores en otros paises.

Diversidad  de
competidores

e Producto que ofrecen los competidores
son repositorios de informacion.

e Carecen de funcionalidades dentro de los
procesos.

Crecimiento del
sector

e La legislacion actual exige que cada vez
se realice y se evidencie las inspecciones
y las observaciones preventivas, por lo
cual el mercado crece constantemente.

Diferenciacion

o No estan enfocados en la gamificacion.
e Disefios no orientados al usuario.
e No hay trazabilidad y localizacion.

Barreras de
salida

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

e Los costos de transferencia de datos de un
sistema a nuestra propuesta. (revisar —
confuso)

e Implementacion  de
propuesta.

nuestra  nueva

Total

Conclusién

(Alto /
Bajo)

Bajo

Segun el andlisis realizado, concluimos que la rivalidad es baja por el momento, pero la

amenaza es alta en relacién con los nuevos competidores, por lo cual es importante

posicionarse en el mercado lo mas pronto posible. Al tener un alto poder de negociacion con

los clientes y contar con la experiencia del equipo de trabajo perteneciente a nuestro proyecto,

nos damos cuenta de que poseemos una ventaja que hoy se debe aprovechar, en linea con la

vida del proyecto, para fortalecer el posicionamiento de este.
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Capitulo I11. Andlisis del mercado

1. Objetivos

Después de los estudios (entrevistas) realizados, distinguimos un grupo de empresas
pertenecientes a distintos rubros, pero con un comdn denominador: tanto en el desempefio de
sus actividades, en la consecucién de determinados procesos de produccion, como en el
almacenamiento, construccion o reparacién, los trabajadores estan expuestos a ciertos riesgos
para su salud, integridad fisica o su vida, lo cual hace necesaria la aplicacién de determinados

protocolos de seguridad.

Ademas, estas empresas de ambitos como la industria, la pesca, la mineria, la construccién y
la logistica, entre otras, deben someterse, por imperativo legal, a unos métodos de evaluacion
y minimizacion del riesgo. Generalmente, las empresas de gran tamafio ya tienen
departamentos y sistemas dedicados a esta cuestion, por ello, nuestro mercado se encuentra,
con mayor probabilidad, en las pequefias y medianas empresas que no cuentan con estas
capacidades, pero que comprueban que tener un sistema asequible y fécil de usar cubriria la

necesidad mencionada.

2. Metodologia

Hemos recogido la estadistica total de las empresas de los sectores construccion, industrial,
mineria, pesca, hidrocarburos, energia y ambiental. De acuerdo con el analisis de cada sector
y empresa, se establecera cuales cumplen las condiciones minimas que requiere un sistema de
gestion de inspecciones y seguridad y que, ademas, estan enmarcados dentro de ella. La cultura
de la prevencion debe ser considerada cuando se den las condiciones de uso de este sistema

informatico dentro de cada empresa.

3. Seleccion de mercados

En el caso que nos ocupa, no es necesaria una segmentacion excesiva, puesto que el cliente
objetivo es todo aquel que necesita conformar alguno o todos sus procesos en el marco de la
legislacion de seguridad vigente en el Perd. La mejor opcion es focalizar nuestros esfuerzos

en empresas de distinto tamafio y actividad, pero con un denominador comdn: la necesidad de

23



ajustarse a la legislacion y optimizar los recursos que son dedicados a la evaluacion e

inspeccion de los distintos pardmetros de seguridad.

4, Estimacion de la demanda

Como ya se mencion0, recogimos la demanda total de toda la industria en el Per(:
construccion, industrial, mineria, pesca, hidrocarburos, energia y ambiental, que hemos
llamado mercado total. De acuerdo con los requerimientos y las condiciones de uso de los
sectores a los que podriamos apuntar, debemos corregir la demanda Unicamente respecto de la

industria disponible, de modo que cubra las siguientes caracteristicas:
e NUmero minimo de trabajadores: veinte.
e Tamafio de empresa: grandes, medianas y pequefias.

e Responsabilidad: reputacion y costos laborales.

El nuevo mercado disponible Util se muestra en la Tabla 7.

Tabla 7. Mercado objetivo y mercado total

Tamafio de compafiias Mercado Objetlvo Total
Industria Objetivo / Actividad Econémica Mercado Total
Grandes Medianas Pequefias Segmentado

Construccion 50 387 86 523 1,617
Industrial 113 474 53 640 1,123
Mineria 49 34 8 91 202
Pesca 16 97 13 126 254
Hidrocarburos 16 53 3 72 380
Energia 34 49 13 96 174
Ambiental 21 202 36 259 638
Total 299 1,296 212 1,807 4,388

|6 tipo de cliente

17%|

72%]

12%)|

Fuente: Elaboracion propia, 2019, basada en INEI (2018) y Estructura Empresarial 2017.

Por decision del equipo de investigacion, hemos considerado segmentar la demanda disponible
en donde nuestro sistema informatico cubra las expectativas y necesidades, lo cual servira
como base para nuestras proyecciones econdmicas y analisis de negocio. Esto es lo que

Ilamamos mercado objetivo, tal como se muestra en la Tabla 8.
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Tabla 8. Mercado objetivo

. . o Mercado Mercado Objetivo
Industria / Actividad Econémica Sz s Ao 1 Afio 2 AR 3 Ao 4
Construccion 523 21 31 52 73 94
Industrial 640 26 39 64 91 116
Mineria 91 4 5 9 13 16
Pesca 126 5 8 13 18 23
Hidrocarburos 72 3 4 7 10 13
Energia 96 4 6 10 13 17
Ambiental 259 10 16 26 36 47
Total 1,807 73 109 181 254 326

[Penetracion por afio 4.0% 6.0% 10.0% 14.0% 18.0%

Fuente: Elaboracion propia, 2019

5. Validacion del modelo de negocio

5.1 Entrevistas

En la Tabla 9 se muestra una lista de especialistas y representantes de empresas lideres en los
sectores mineria, construccion, telecomunicaciones, pesca, automotriz e inmobiliario de las
areas de seguridad y salud, de quienes hemos recogido informacion muy valiosa (insights)

durante las entrevistas.

Las empresas a las que pertenecen, ademas, cuentan con una madurez en la gestion de politicas
de manejo de riesgos, pero se evidencia que estos especialistas usan sistemas empaquetados y
algunos a medida que no cubren en su totalidad las necesidades reales que la ley exige y no

son flexibles a los cambios continuos que se requiere.

Por tal razon, fue importante obtener sus intereses respecto de las funcionalidades, los
beneficios, las bondades y el valor para determinar en qué podria contribuir IOSAFETY en

sus organizaciones.

Tabla 9. Lista de expertos

. Empresa Industria /Actividad econémica Profesion

1 |Tecnologia de Alimentos S. A. Pesca Ingeniero industrial  |Gerente de SSMA

2 |Azteca Comunicaciones Per( S. A. C. | Telecomunicaciones Oficial de marina (r) |Gerente de SSMA

3 |Ingérop Perd S. A. C. Consultoria - Construccion Ingeniero Director general Latinoamérica

4 |Fase Dos S. A. C. Inmobiliaria Ingeniero civil Gerente de SSMA

5 |Ferreycorp S. A. A Bienes de capital Comandante EP (r) |Subgerente SSMA Corporativo

6 |Compafiia Minera Antamina S. A. Mineria Ingeniero de minas __ |Vicepresidente de SSMA

7 |Amezaga Arellano Ingenieros S. A. C. |Automotriz Ingeniero industrial  |Gerente comercial y de representaciones

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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5.2 Elementos del modelo de negocio

En la Tabla 10 se presentan las actividades de

validacion de algunas funcionalidades

principales que cubren la propuesta de valor ofrecida al cliente y el modelo de negocio.

Tabla 10. Resultados de las actividades de validacion del valor

Hipétesis Propuesta de valor para posibles clientes

Validar que el sistema ayude a las empresas a la gestion eficiente
de los procesos de gestion de seguridad y salud exigidos por ley
(D. S. N.° 005-2017-TR) para prevenir sanciones penales y|
econdmicas.

Descripcion

Propuesta de valor para la empresa que verific y validé el MVP

Validar que el sistema ayude a las empresas a la gestion eficiente
de los procesos de gestion de seguridad y salud exigidos por ley
(D. S. N.° 005-2017-TR), para prevenir sanciones penales Y|
econdmicas.

Se realizaron entrevistas a personas expertas y a posibles clientes

Experimento del sistema.

Se realizaron entrevistas al gerente de seguridad y al jefe de
seguridad luego del uso en produccion del sistema durante un afio.

Los entrevistados requieren de un procedimiento que contenga los
atributos previstos en el sistema; esto resultaria favorable para
cubrir sus necesidades y le brindaria valor al producto. Se tiene el
médulo de mitigacion de riesgos para generar el habito. El
incumplimiento de la ley se debe, en muchos casos, a que no hay|
un seguimiento en un sistema de los procesos de seguridad. Mas

Respuesta al - RIS generan habitos.

Es un sistema que nos ha ayudado a reducir nuestro indice de
accidentabilidad (IAR) de 0.8 (2017) a 0.2 (2018), logrando
100 % de inspecciones planificadas versus ejecutadas, y con
seguimiento a las acciones de mitigacion, teniendo un 100 % de
visibilidad del proceso en este modulo. Indican que serfa bueno
sequir el desarrollo de los mddulos restantes.

experimento - - - —
El sistema debe generar registros para cualquier auditoria que nos

pidan.

La principal razon de reduccion del 1AR fue el hecho de mitigar
los riesgos antes de que estos aumenten, mediante el seguimiento
de las acciones preventivas.

Lo mejor es una facil y rapida implementacion, con personal que
me asesore.

La razén principal de uso fue su facil reportabilidad y reduccion
de tiempos de los usuarios, con recompensas por cada proceso
realizado.

Validacion positiva a un sistema que cubra las necesidades de
mitigacion de riesgo y cumplimiento de la ley.

Criterio de
validacion

Validacion positiva del sistema que ya esta en produccion con uno
de los médulos core de mitigacion de riesgos, con resultados
positivos para la gestion.

La implementacién del sistema tiene que ser rapido.

Mejoras

Integracion con los mddulos SAP (ERP); facilidad para replicar e
implementar en otras empresas. Desarrollo de los deméas médulos.

Que el producto esté garantizado y previamente probado.

Geolocalizacion para lugares remotos; seguir el trabajo en
procesos gamificados.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

5.2.1 Cultura

En los Gltimos afios, las autoridades peruanas estan

fomentando una cultura de la seguridad,

sobre todo en los sectores donde hay mas riesgos y, por ende, la siniestralidad laboral es mayor.

En ese sentido, el Poder Legislativo ha concebido una normativa basada en la evaluacién e

inspeccion con fines preventivos, aunque el cambio

no es automatico y muchas empresas no

han interiorizado todavia estandares de seguridad que se adecuen a la nueva normativa.

Mientras tanto, en la Union Europea (y asi ha sido constatado tras diversas entrevistas

realizadas, por ejemplo, a la ingenieria francesa Ingérop) la seguridad ocupa un lugar cada vez
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mas relevante dentro del orden de prioridades de las compafiias, las cuales desarrollan
estandares mas elevados de lo que exige la propia legislacion.

Esta idea es la que subyace a la hora de disefiar e implementar los distintos procesos digitales
que componen la aplicacién IOSAFETY.

5.2.2 Registro

La elaboracién de informes de seguridad, la recopilacion y la comprobacion de datos (muchas
veces con soporte fotogréafico-digital), y el subsiguiente registro y archivo de esta actividad e
informacion, no es una novedad para las empresas que operan en los sectores con mayores
riesgos, cuando ademas la legislacion local asi se lo exige. No obstante, para la gran mayoria
de empresas en el Perd, este registro dista muchas veces de ser sistematico, exhaustivo y
accesible en todo momento. Esto se debe a distintas razones, de las cuales destacamos las

siguientes:

e Estas actividades de registro son, en buena medida, manuales o semimanuales (el nivel
de digitalizacion es, en general, deficiente).

e El archivo no siempre esta centralizado, lo que produce fragmentacion, incluso pérdida
de documentos o informes.

e El orden o sistematica de registro no es siempre correcto o consistente.

La consistencia de la labor de reporte y registro es fundamental por cuanto estos documentos

pueden llegar a servir de elementos probatorios de lo laboral ante los tribunales.

5.2.3 Trazabilidad

Es esencial, sobre todo, en el momento en que se comprueba que una deficiencia dentro del
esquema de seguridad puede provocar —0 ha provocado— un siniestro o accidente. De hecho,
la actividad de registro anteriormente citada debe orientarse a rastrear los informes, las
evaluaciones y las actuaciones que se realizaron en un determinado momento para disipar las
dudas acerca de si la empresa tomo todas las precauciones preventivas para evitar un siniestro
o un accidente laboral. Solo asi, la empresa puede quedar libre de toda responsabilidad y tener

la certeza de que se tomaron las medidas correspondientes de seguridad.
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5.2.4 Integracion con ERP

Se ha podido comprobar que las empresas que estan al dia y cumplen con la normativa de
seguridad dedican importantes recursos a ello —entre el 0.75% o 1% de los costos globales
(Rodriguez, 2009)—, con sistemas normalmente semidigitalizados y personal con dedicacion
exclusiva. IOSAFETY brinda a estas empresas un sistema mas eficiente, que ofrece todas las
garantias de registro, eficiencia, formatos, archivo e incluye todos los procesos que estipula la
ley. Es decir, no solo implica una garantia de cumplir con los estandares exigidos, sino que
ademas permite un uso mas eficiente de los recursos que se dirigen al &mbito de la seguridad
en el trabajo.

5.2.5 Geolocalizacion

Uno de los retos que plantea un sistema de seguridad integral y eficiente es la geolocalizacion
de las distintas evaluaciones e inspecciones que se realizan en un determinado momento,
fundamentalmente cuando se trata de espacios amplios y con distintos ambientes laborales.
Este es uno de los problemas que se pretende solventar a través de la aplicacion IOSAFETY.

5.2.6 Gamificacion

Conscientes de que la interiorizacion de nuevos valores y percepciones en el ambito de la
seguridad laboral no es automética, la interfaz de IOSAFETY ha sido disefiada para permitir
un manejo intuitivo y dindmico que estimule la implicacion del usuario con los distintos
procesos del sistema. Es un tipo de aprendizaje que aplica la I6gica de los juegos al ambito
formativo y profesional para conseguir mejores resultados. La gamificacion es una
herramienta para adquirir conocimientos, mejorar habilidades y recompensar logros, entre

otros objetivos, lo que contribuye a un ambiente laboral distendido.

5.2.7 Consultoria de implementacion

Se tendra personal capacitado para la asesoria del sistema durante la configuracién y en el

tiempo que dure la implementacion del producto.
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5.3 Producto minimo viable (PMV)

El producto minimo viable fue una maqueta digital y flujos del sistema (ver Gréafico 3), lo que
después se convirtié en un piloto que durd tres meses. Luego de ello, tuvimos un afio de
rendimiento, con un producto estabilizado, en una empresa de facturacién de USD 80 000 000
(Motored S. A., empresa dedicada a la venta de camiones de carga, perteneciente al Grupo
Ferreycorp), donde se logré lo siguiente:

e Brindar una app web de planificacion de inspecciones y observaciones preventivas para
doscientos usuarios y dos administradores de configuracion de datos.

e Brindar a los usuarios la capacidad de generar planes de accion de las observaciones
preventivas.

e Generar estadisticas basadas en las observaciones mitigadas.

5.4 Aspectos legales especificos del proyecto y sector

Como indicamos al inicio, este proyecto empresarial estd estrechamente vinculado con la
promulgacion de la Ley N.° 29783, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo, su reglamento y
sus modificatorias. El objetivo de esta ley es promover y generar una cultura de prevencion de
riesgos laborales en el Perd, para lo que acude a tres instancias siguientes: los empleadores, el

Estado y los trabajadores.

La Gltima modificacion se dio en el afio 2014, durante el gobierno del presidente Ollanta
Humala Tasso, cuando se promulgaron diferentes modificaciones con el objetivo de facilitar
su implementacion, incrementar su efectividad en la prevencion de riesgos y reducir costos

para las unidades productivas y para los incentivos contra la informalidad.

Se ha definido que dentro de los servicios legales subcontratados se incluira el seguimiento de
las futuras modificaciones de la ley o sus reglamentos, que estara a cargo del area soporte de
IOSAFETY. Ademas, se validarad si estas modificatorias requieren desarrollar y ejecutar
cambios a los procesos de la aplicacién IOSAFETY, de tal manera que garanticemos a nuestros
clientes, actuales y futuros, que se continuara con el soporte de sus requerimientos en torno al

cumplimiento legal en sus respectivos negocios.
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Gréfico 3. Maqueta digital y uso del aplicativo IOSAFETY
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Fuente: Elaboracion propia, usando aplicativo propio del programa de IOSAFETY, 2019.
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Capitulo IV. Planeamiento estratégico

1. Vision

Ser reconocida como una empresa lider que brinda soluciones tecnoldgicas innovadoras para

procesos de seguridad industrial.

2. Mision

Proveer a nuestros clientes soluciones innovadoras que contribuyan al desarrollo de una

cultura de seguridad industrial de clase mundial.

3. Valores

Hemos definido los siguientes valores como principales pilares de nuestra cultura

organizacional, lo cual difundiremos a todos nuestros colaboradores:

= Integridad.
= Confidencialidad.
» Innovacion y excelencia.

= Enfoque en el cliente.

o

. Objetivos estratégicos

Nuestra vision del negocio se alcanza mediante la implementacion de los siguientes objetivos

estratégicos, los cuales son clave para la sostenibilidad del negocio:

e Alcanzar una participacion del mercado de 18% al quinto afio.

e Generar rentabilidad para los accionistas a partir del segundo afio de operacién.

e Generar alianzas estratégicas con empresas de aplicaciones moviles y consultoras de
normatividad laboral.

o Invertir sostenidamente en 1+D con el 5% sobre las ventas.

e Implementar campafas de fidelizacion de la marca con nuestros clientes.
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5. Cadena de valor

En el Gréafico 4 se muestra la cadena de valor basada en el modelo McKinsey. Aplicamos una
estrategia de negocio enfocada en servicios. Por ende, nuestros principales procesos estan
adaptados a un servicio B2B, en el que se detallan nuestras actividades primarias. Asi,

podemos identificar lo siguiente:

Graéfico 4. Cadena de valor

» i

Desarrollo de nuevos
médulos de
productos,
tecnologia e
interfaces.

Investigacion de
nuevas metodologias
de implementacion.

Investigacion de
nuevas metodologias
de programacion y
procesos.

Verificacion del
hardware utilizado
por la empresa para
nuestras soluciones
cloud.

Etapa de
programacion y
fabricacion de la
programacion del
software.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

6. Estrategia competitiva

Marketing enfocado
en relaciones a largo
plazo con nuestros
clientes, buscando y
generado interés de
este en nuestros
productos y soporte

Participacion en
ferias industriales y
demostraciones.

Redes sociales para
buscar relaciones

Una vez localizado
el interés (lead), se
debe mantener la
relacion para cerrar
la oportunidad
generada por el
marketing.

La relacion técnico-

comercial se
mantiene, hasta el
mismo soporte
posventa.

La implementacion
del producto es clave
al momento de
instalar el productoy
asesorar al cliente en
procesos del sistema
relacionados con su

Las metodologias
agiles seran parte de
la gestion de
proyectos.

Servicio al
cliente

Si bien la relacién con
nuestros clientes se
inicia con con las
ventas SAC, el servicio
se encarga de soportar
el modelo operativo
conforme lo va
adquiriendo el cliente,
ayudando a la
estabilizacion y a la
mejora continua a
través de nuevos
moédulos.

Realizamos un anélisis de nuestros competidores (Tabla 11), para identificar y agrupar a

aquellos que siguen la misma estrategia, e identificar luego la ventaja de diferenciacion frente

aellos.

Tabla 11. Dimensiones estratégicas

D 0 a
D 0 osto oque
a ; E = S .:
IOSAFETY X X
ISOTOOLS X X X X
SAFE2BIZ X X X X

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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7. FODA

Como se muestra en el Anexo 2, la diferenciacion de IOSAFETY esta basada en nuestro
conocimiento especializado de los procesos de seguridad plasmados en una herramienta
informética. Procedimos a construir la matriz FODA, representando directamente las
oportunidades y las amenazas (factores externos), asi como las fortalezas y las debilidades
(factores internos) que pudimos identificar previamente. Por medio de la matriz FODA,
obtenemos una vision mas dindmica mediante estrategias combinadas: FO (explotar), DO
(buscar), FA (confrontar) y DA (evitar).
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Capitulo V. Plan de marketing

1. Descripcién del producto o servicio

IOSAFETY consiste en un sistema que cubre las necesidades y las practicas de gestién de
seguridad requeridas por ley a las empresas (ver Grafico 5). Se basa en un plan de negocio de
distribucion de un sistema en el que el soporte y los datos se alojan en nuestros servidores

(esquema de Software as a Service 0 SaaS) a los gque se accede via Internet desde un cliente.

Griéfico 5. Documentacion de seguridad

Documentode Documento relacionados Documentode

Reportes
lineamientos P

Documento de registro

al trabajo cumplimiento

Politicas *  Inspecciones = Anilisis de trabajo seguro *  Matriz de requisitos *  Reporte de gestion
Normas * Reportedeinvestigacion o [dentificacion de peligros y legales integrado
Procedimientos final riesgos +  Documento de +  Key Performance
Notificacién de ocurrencia  +  procedimiento escrito de planificacién Indicator
d"_] “’"‘mo trabajo seguro
Mitigaciones *  Procedimiento escrito de
trabajo de alto

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

El enfoque principal del sistema informatico es la contribucidn al cambio cultural en seguridad
y cumplimiento de la ley, mediante el registro preventivo, el seguimiento, la mitigacién, el
analisis y el almacenamiento de registros de seguridad que sean trazables y auditables por

cualquier entidad gubernamental.

Incluye, ademas, un servicio de adaptacion de este producto a las necesidades de la empresa
cliente, el mantenimiento y la actualizacion de las prestaciones. Es un software relativamente
cerrado, con componentes modulares, mediante el cual se realizan los procesos, como se

muestra en el Gréafico 6.
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Gréfico 6. Proceso de inspecciones efectivas

. R Pl Notificaciones
] an .
2. PLANIFICACION
I
>
L Sede, ubicacién y tiempo J

>

1. ESTRATEGIA
Matriz responsables, analisis de

3. INSPECCIONES
. Identificacion de peligros y
resultados, definicién de evaluacion de riesgos -inspector

ubicaciones y sububicaciones

o
A I
o
5. PLAN DE ACCION ] “
Plan de Accion, reporte de

levantamiento de acciones —
Responsable de drea

Observaciones

4. REVISION
LObser\'aciones preventivas— A.

y

SIG

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

2. Objetivos de marketing

e Alcanzar una participacion de mercado del 10% en el tercer afio y llegar al 18% en el
quinto afo.
e Fidelizacion de clientes.

e Posicionar la marca en la mente de los potenciales clientes.
3. Formulacidn estratégica de marketing
Se escoge la estrategia de nicho de mercado, puesto que es un sector especializado para cubrir
la necesidad de un medio por el cual gestionar, promover el cambio cultural y cumplir con la

normatividad vigente en la regién, segin lo mencionado anteriormente.

Al ser un producto con base en el servicio, es conveniente usar el modelo de Philip Kotler,

basado en las 7 P, para la mezcla de marketing (ver Gréfico 7).
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Grafico 7. Mix de marketing estratégico del servicio

1D

Promocién

R oA

Evidencia

&

Fisica
Producto OQ‘
% Procesos
N ‘7'
Plaza '.‘

Personas

Fuente: Marketing estratégico de servicios, 2019.

4. Estrategia de la mezcla de marketing

4.1 Precio

Ganar cuota de mercado al precio que el mercado esté valorando el producto, en el que el
precio del costo generado sea independiente. La politica de la empresa es la de mantener
precios bajos en relacion con competidores directos que ofrecen sistemas similares con
garantias de adecuacion a la normativa vigente de seguridad. Esta politica se enmarcaria dentro
de la estrategia de la empresa de rdpida penetracion en el mercado, pero también seria
inherente a las caracteristicas de una aplicacion como IOSAFETY, es decir, de facil acceso,

instalacién y uso.

Las previsiones serian las siguientes: ganar una cuota de mercado de manera paulatina los
primeros meses/afios; recibir una valoracion positiva del cliente que ve cubiertas sus
necesidades a un precio muy razonable que le asegura una cobertura ante cualquier siniestro o

inspeccidn; y fomentar la cultura de seguridad en el seno de la empresa.
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El precio de nuestro producto se dividira en tres:

e Demo: sera una version gratuita de prueba para el ingreso y visualizacién de datos con la
Unica finalidad de probar la solucién. No tendrd ninguna ‘customizacién’, por lo cual es
de valor cero y el nimero de usuarios se limitard a uno.

e Version pagada: el precio serd de USD 600.00 version platino (usuarios ilimitados) y
USD 300.00 la version oro (quince usuarios).

e Consultoria: la hora de consultoria tendra un valor de USD 89.00, para casos en los que
no se tenga una persona especialista en seguridad y se requiera un servicio adicional,
aunque este no sea nuestro core business. Este servicio complementaria la falta de
experiencia de la empresa que nos contrata y reforzaria el objetivo de que usen nuestro

producto.

4.2 Producto

4.2.1 Presentacion

e Sistema movil, con pagina web compatible con las principales plataformas existentes (PC,
Tablet, Smartphone) y sistemas operativos existentes (HTML5 + JS + PHP + MYSQL).
Trabaja tanto online como offline (Ver Anexo 1).

e Nombre: IOSAFETY.

e PAgina web: www.iosafety.org.

e Disefio: redondo, con fondo negro, letras blancas y punto rojo al medio (ver Gréfico 8).

Previa consulta y evaluacion, utilizando el método de focus group, conformado por gerentes
de distintos rubros clave (construccidn, industria textil, mineria y disefio publicitario),
decidimos optar por este logo que evoca un sistema completo y exhaustivo (circulos
concéntricos) de orden y seguridad (colores negro y blanco), con el color rojo que expresa
energia y sentido de urgencia. Ademas, utilizamos las dos primeras letras del producto y
reiteramos la denominacién (IOSAFETY) con caligrafia sobria, para reforzar la asociacion

entre el logo y el nombre en la mente del cliente.
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Gréfico 8. Disefio del logo

losafety

Fuente: Elaboracion propia, 2019

4.2.2 Caracteristicas

e Facil uso: el sistema es intuitivo, de facil navegacion, con un disefio adaptable a cualquier
pantalla.

e Seguro: para nosotros, la seguridad de los datos registrados es nuestra prioridad en el
producto, por lo cual estos estaran certificados tanto para transferencia como para
almacenaje.

e Gamificacion: tanto el registro como la mitigacién de riesgos estan en un entorno intuitivo
gue premia e incentiva su ejecucién; la participacion y el seguimiento viene unido a la
experiencia del usuario para el cambio cultural esperado por el cliente.

e Accesibilidad: se podra acceder al producto tanto en modo online como offline.

4.2.3 Funcionalidad

e Administracion
o Maéster de usuarios.
o Master de estructura organizacional.

o Master de estructura fisica de la empresa.

e Moddulo de estrategia y planificacion
o Documentos e indicaciones.
o Documentacion relacionada con la estrategia.
o Indicaciones.
o Usuarios por plan.

o Aprobaciones de observaciones y acciones.

e Modulo de documentacion de baja rotacion

o Mantenimiento documentario.
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e Modulo de servicios web.
e Modulo de reportes e indicadores.

4.2.4 Usuarios

Modulo de inspeccidn y observaciones.

Mddulo de reportes.

Modulo de revision documentaria.

Mddulo de gestion documentaria.

4.3 Personas

Las posiciones estratégicas y operativas seran contratadas bajo un régimen directo y estable
(en planilla); en el caso de las deméas posiciones de soporte y apoyo seran contratadas bajo
régimen de tercerizacion o intermediacion laboral y serdn remuneradas ademas bajo un

esquema de bonificacion por logros.

4.3.1 Preoperacion
e un consultor.
e un administrador.

e un desarrollador.

4.3.2 Operacion
e un administrador.
e dos desarrolladores.

e dos consultores.

4.4 Procesos

Nuestros procesos de desarrollo de proyectos estan contemplados bajo los estandares del
Project Management Institute (PM1)°® y metodologias agiles de gestion de proyectos (en inglés,
agile methodology®), para la elaboracion del software. El proceso de distribucion, el cual

contempla la implementacion del software, también serd basado en PMI de gestion de

5 El Project Management Institute es una organizacién mundial lider en gestion de proyectos.
6 Agile methodology es un recurso utilizado en gestion de proyectos para el desarrollo de software.
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proyectos, con los procedimientos que estos involucran. Finalmente, se tendrd una project
management office (PMO) que centralizara el control de todo el portafolio de proyectos y

manejaré los estandares.

4.5 Evidencia fisica

e Evidencia periférica: referencia de los clientes.
e Evidencia fisica: IOSAFETY contara con pagina web, presencia en ferias y revistas

especializadas.

4.6 Promocién

e Publicidad: posicionamiento de la marca por redes sociales. Al ser un negocio B2B, este
no se podra comercializar directamente por las redes sociales, pero si podré lograrse
presencia y posicionamiento de la marca en ellas.

o Infomine: portal de la industria minera.
o Rumbo Minero: revista especializada en el sector mineria y seguridad.
o Costos: revista especializada en el sector construccion.

o Redes sociales como LinkedIn y Facebook.

e Venta personal: se contard con vendedores corporativos, los cuales deberan tener su
portafolio de empresas para una cobertura constante. Deberan visitarlas y brindarles

soporte.

e Concursos y promociones: se premiara a las mejores empresas cliente que hayan logrado

un mejor desempefio en mitigacion de riesgos.

e Promociones y campafias: estas se daran bajo requerimiento, pero dependera de como se

visualicen los resultados, con base en la cuota de mercado.

4.7 Plaza

Si bien tendremos puntos de venta online que facilite la venta al cliente en cualquier momento,
la estrategia del canal de distribucion serd la venta bajo cobertura, esto es, mediante
networking, lo cual significa el manejo de una fuerza de ventas que tenga llegada a las

gerencias de seguridad y demas publico de interés, en general.
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5. Marketing relacional con clientes

Las estrategias de marketing relacional se orientan a reconocer y retener, en el corto y mediano
plazo, a los principales clientes, con la finalidad de elevar el nivel de compromiso con ellos,
incrementar la fidelidad, el nivel de satisfaccion y las estrategias que contribuirdn a mantener
el portafolio principal y maximizar los ingresos. Las estrategias de marketing, los medios
virtuales o la publicidad convencional ayudaran a analizar los habitos, las experiencias y las
conductas de los clientes de manera que se pueda generar un adecuado feedback para el
negocio y buscar el maximo valor para nuestro producto. Las principales estrategias de

negocio hacia nuestros clientes seréan las siguientes:

e Segmentacion de clientes basada en el valor.
e Posicion relativa de clientes.
e Comunicacion.

e Acciones de fidelizacion.

[op)

. Presupuesto de marketing

La Tabla 12 muestra el presupuesto estimado para tomar las acciones de marketing que se
deben desarrollar. Las cifras representadas han sido obtenidas a partir de estimaciones y
propuestas de agencias publicidad y marketing. El presupuesto refleja la estrategia de
introducirse en el mercado por medio de los canales que se consideren adecuados para, a
continuacion, mantenerse en la mente del potencial cliente. El presupuesto estimado esta
alineado con el objetivo de alcanzar una participacion de mercado del 10% en el tercer afio y

llegar al 18% en el quinto afio. Para ello, se llevaran a cabo las siguientes acciones:

e Se dedicaran cantidades fijas y razonables para obtener una visibilidad constante
mediante medios graficos (revistas especializadas) audiovisuales (publirreportajes) y
digitales (por medio de la priorizacion en buscadores).

e Sepresupuestara cantidades mas elevadas (y con tendencia a incrementar afio tras afio)
para producir demos, con el objetivo de generar mayor confianza en el cliente y contar,
asimismo, con su mayor capacidad de captacion.

o De igual manera, se pretende un significativo esfuerzo presupuestario (que crezca afio
a afio) con la finalidad de consolidar la presencia de nuestra marca y producto en las

ferias especializadas del pais.
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Tabla 12. Presupuesto de marketing

(Valores expresados en délares americanos)

Descripcion

Publirreportajes (mineria, pesca y construccién) 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500
Presencia en ferias especializadas 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586
Gastos de representacion y demos 14,600 7,200 14,400 14,600 14,400
Publicidad en revistas especializadas - estrategia de posic. marca (2 revistas) 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200
Optimizacién de bisqueda SEM/SEO - Google 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400
Total presupuesto de marketing 40,700 33,900 41,730 42,592 43,086

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

7. Ciclo de vida del cliente

El calculo del costo de adquisicion de cliente (CAC), en el primer afio, serd de USD 1 788 y

se reducird, en el quinto afio, a USD 594, segln se detalla en la Tabla 13.

Tabla 13. Calculo del costo de adquisicion del cliente (CAC)

Clientes 73 109 181 254 326

Gastos de Venta v Marketing Industrial

Publireportajes (mineria pesca v construccion) 4,500 4,500 4,500 4,500 4,500
Presencia en ferias espedalizadas 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586

Gastos de representacién v Demos 14,600 7,200 14,400 14,600 14,400

Publicidad en revistas especializadas - estrategia de posic. marca (2 revistas) 7.200 7.200 7.200 7.200 7.200
Optimizacion de bisqueda SEM/SEO - Google 2400 2,400 2,400 2,400 2,400
Mano de obra directa 73,818 73,818 110,727 134,455 134,455

Personal de Marketing 10,545 10,545 10,545 10,545 10,545

Asesorias en Community managin; 5,455 5455 5,455 5,455 5.455

Total gasto de venta y Marketing industrial 130,518 123718 168,457 193,046 193,541

CAC USD1,788] USD1.135 USD 931 USD 760 USD 594

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

Se considera que los clientes permaneceran al menos cuatro afios con la aplicacion.

El CLTV' anual (el cual se obtiene de la venta promedio mensual de cada cliente por las
recurrencias al afio) llega a ser mayor en cada periodo, por lo que se concluye que el valor del
cliente es positivo frente a su costo de adquisicion, el cual fue calculado con base en todos los

esfuerzos econdmicos asociados para la obtencién de un usuario consumidor (ver Tabla 14).

" Valor del tiempo de vida del cliente.
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Tabla 14. Caélculo del ciclo de vida del cliente (CLTV)

(1)

Descripd on

Venta promedio mensual por cliente 360 364 388 388 387
Recurrencia al afio 12 12 12 12 12
CLTV USD 4.325|USD 4.372|USD 4.651| USD4.656| USD4.642

(1) Total ingreso anual por cliente.

(2) Se considera que los clientes renuevan su licencia anualmente.

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

@)
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Capitulo VI. Plan de operaciones y recursos humanos

1. Objetivos

e Arrendamiento de instalaciones adecuadas.

o Contratacion de personal idoneo para el funcionamiento de la empresa y el desarrollo
de producto.

e Planificacion de incorporacion y formacion de equipos.

e Tercerizacion de servicios no clave.

2. Localizacion

Las oficinas estaran ubicadas en espacios arrendados a la empresa WeWork en un centro
empresarial en el distrito de Magdalena del Mar, provincia de Lima. Tendran capacidad de
albergar a los trabajadores necesarios para los primeros cinco afios de la empresa. Las oficinas
poseen un area Unica de recepcién con imagen/logo corporativo de la empresa, una sala
ejecutiva para reuniones y una zona de archivo documentario; ademas, se cuenta con oficinas
compartidas con acceso y disposicion, segun protocolos de uso y orden de llegada.

3. Incorporacion y gestién del equipo humano

3.1 Equipo operativo

El Grafico 9 muestra el equipo operativo responsable del proyecto (proyeccion de afios).
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Gréfico 9. Estructura funcional
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Fuente: Elaboracion propia, 2019.

3.2 Subcontrataciones

Los servicios para subcontratar seran los siguientes:

e Community manager

O

O

Servicios de gestion de publicidad en redes sociales.
Administracion de cuentas y presencia en redes sociales.
Social media optimization.

Generar mayor alcance social a la empresa y a la marca IOSAFETY.

e Asesor legal

O

O

Revisién de contratos y monitoreo de cambios en las normas legales.

Defensa de los intereses de la empresa en todo tipo de procedimientos administrativos
y judiciales.

Asesoramiento en torno a la gestion de derechos en materia de propiedad intelectual e

industrial.
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e Servicio contable

O

O

Recogida de documentos y procesamiento de registro de compras y registro de ventas.
Gestion y registro de cobranzas y pagos; tesoreria.

Célculo de impuestos mensuales (prepara los formatos correspondientes); calculo y
provision de planilla de remuneraciones e impresion de las mismas.

Elaboracion de estados financieros, informes por centros de costos y reportes internos
con la periodicidad requerida; hace uso del sistema contable propio.

3.3 Planificacién del equipo

La Tabla 15 muestra el proceso de incorporacion de las posiciones durante los primeros cinco

afios.

Tabla 15. Planificacion de la incorporacion

PREOPERACION OPERACION
60DIAS ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS
POSICION
Lider de proyecto (consultor de procesos) X X X X X X
Especialista funcional-1 X X X X X X
Especialista funcional-2 X X X
Especialista funcional-3 X X
Desarrollador-1 X X X X X X
Desarrollador-2 X X X
Administrador X X X X X X
Gerente general X X X X X
Jefe de admimistracion v finanzas X X X X X
Asistente admmistrativo X X X X X
Asistente contable X X X
Asistente RR. HH. X X
Analista de marketing X X X
Asesor comercial B2B-1 X X X X X
Asesor comercial B2B-2 X X X X X
Asesor comercial B2B-3 X X X
Asesor comercial B2B-4 X
Analista de atencion al cliente X X X X X
Total 4 10 10 15 17 18
OUTSOURCING

Commurity manager X X X X X
Asesor legal X X X X X

Servicio contable X X
Total 0 3 3 2 2 2
Total general -+ 13 13 17 19 20

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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Capitulo VII. Plan financiero

1. Objetivos del plan financiero

Se ha considerado, en el plan financiero (ver Tabla 16), los siguientes objetivos:

e Maximizar la rentabilidad del negocio y alcanzar un indicador EBITDA®8/Ventas

minimo del 20% al segundo afio, y superar el 50% al quinto afio de operacion.

e Maximizar el retorno del accionista respecto de su inversion en el negocio.

e Mantener flujos de caja positivos desde el segundo afio.

Tabla 16. Objetivos del Plan Financiero

Maximizar rentabilidad

Objetivo Indicador Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ebitda/Ventas - 26% 44% 54% 60%

Ebit/Ventas

25%

43%

54%

60%

Utilidad neta/Ventas

30%

42%

Maximizar retorno al accionista

TIR Econdmico

16%

38%

106%

TIR Financiero

83%

VAN Econ6émico - USD 650,712
VAN Financiero USD 513,475
Mantener flujo de caja positivo |Flujo neto USD 89,846 USD 262,547 | USD 453,774 | USD 643,116

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

2. Supuestos financieros

Se realizaron las estimaciones financieras por un periodo de cinco afios; ademas, se
incluyd un periodo preoperativo, el cual contempla dos meses, tiempo en el que se
implementaran las oficinas y los equipos necesarios para la puesta en marcha, asi
como para la contratacion de personal para el proyecto.

La proyeccion de la demanda va dirigida a empresas del sector industrial peruano con
mas de veinte trabajadores.

La estimacion de las ventas fue realizada con base en tres tipos de servicio: i) ventas
por licencias del software IOSAFETY (licencias oro y platino); ii) consultoria; y iii)
certificaciones, siendo el primer servicio el méas relevante para el negocio en sus

primeros afios.

8 EI EBITDA es un indicador financiero que hace referencia a las ganancias de la compafiia antes de intereses,
impuestos, depreciaciones y amortizaciones. Es el beneficio bruto de explotacion calculado antes de la
deducibilidad de los gastos financieros. Proviene de las siglas en inglés de beneficios antes de intereses, impuestos,
depreciacion y amortizacion (earnings before interest, taxes, depreciation and amortization).
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e La proyeccion para el quinto afio es contar con mas de 325 clientes del mercado
objetivo que fue definido para IOSAFETY. Esto representa el 18% de un total de 1
807 empresas industriales.

e La estructura de capital social estd compuesta por 60% de aporte en efectivo por los
socios y un 40% sera financiado por una entidad bancaria a una tasa anual de interés
del 15.19% (considerada para préstamos a méas de 360 dias), de acuerdo con la tasa de
interés promedio del sistema bancario de operaciones en moneda extranjera
(correspondiente al segmento de pequefias empresas), segun la Superintendencia de
Banca y Seguros (SBS).

e Los gastos de planilla, o cargas sociales, se estimaron de acuerdo con el régimen
laboral privado, por lo que este régimen es el méas atractivo para captar personal
calificado en comparacion con el régimen laboral de la micro y pequefia empresa.

e Se considera pagar bonos o comisiones equivalentes al 5% de las ventas para
incentivar tanto al personal como al cumplimiento de las metas comerciales.

o El impuesto general a las ventas vigente (IGV) en el afio 2019 es de 18%.

e Se considera una tasa del impuesto a la renta de 29.5% vigente para el afio 2019.

e La inversion realizada en el afio cero (0) forma parte del aporte del capital social de

los socios, el cual asciende a USD 98 988 en su totalidad.

Para llevar a cabo la evaluacién financiera del proyecto de inversion IOSAFETY, se utilizo el
método de flujo de caja descontado, usando la tasa de WACC® como tasa de descuento (ver
Tabla 17). Las premisas detalladas sustentan las proyecciones de ingresos y costos, 1o que

permite encontrar los flujos de caja esperados para el proyecto.

Los resultados de las dos principales y mas utilizadas métricas en evaluacion de
proyectos —calculo del VAN y de la TIR™-, indican que IOSAFETY es un
proyecto rentable que le agrega valor econdmico a la inversion. El resultado del VAN del
proyecto es de USD 650 712, el cual es un remanente importante sobre el retorno requerido, y

laTIR es de 106%, ampliamente superior a la tasa de descuento calculada del WACC del 14%.

% Promedio ponderado del costo de capital (weighted average cost of capital).
10'Valor actual neto.
1 Tasa interna de retorno.
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Tabla 17. Flujo econémico

(Expresado en délares americanos)

Descripcion
Ingresos
Venta por licencia oro 219,600 327,600 543,600 763,200 979,200
Venta por licencia platino 86,400 129,600 216,000 302,400 388,800
Puesta en marcha (pago Unico) - - 33,600 34,000 33,600
Consultorias 9,746 19,402 40,273 67,818 87,042
Certificaciones - - 8,372 15,249 24,518
[Total ingresos 315,746 476,602 841,845 1,182,667 1,513,160
Inversion
Hardware & Cloud services (7,114)
Software (54)
Marketing (10,000)
Otros gastos (51,829)
Total inversion (68,996)
Operacion
Hardware & Cloud services (19,100) (12,100) (17,100) (14,600) (26,900)
Software (324) (324) (24,154) (45,716) (62,757)
Mano de obra directa (73,818) (73,818) (110,727) (134,455) (134,455)
Marketing (40,700) (33,900) (41,730) (42,592) (43,086)
Instalaciones y otros administrativos (70,427) (70,427) (74,955) (75,318) (78,918)
Mano de obra indirecta (155,515) (163,557) (205,547) (230,497) (258,142)
|Tota| operacion (359,884) (354,127) (474,213) (543,177) (604,258)
Flujo de operacion (68,996) (44,139) 122,475 367,632 639,490 908,902
IR - (32,629) (105,085) (185,715) (265,786)
IGV - (27,322) (64,773) (123,103) (180,799) (234,270)
[Flujo neto (75,009) (38,126) 89,846 262,547 453,774 643,116
|FIujo acumulado (75,009) (113,135) (23,289) 239,258 693,032 1,336,149
TIR 106%
VAN 650,712
[wacc 14%|

3. Estado de pérdidas y ganancias
En la Tabla 18 se muestra el estado de pérdidas y ganancias bajo el cumplimiento de los

supuestos indicados en el numeral 1 de este capitulo. Nuestra estimacion de EBITDA sobre
las ventas supera el 60% al quinto afio de operacion.
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Tabla 18. Proyeccion de estado de situacion financiera

Ventas
Venta por licencia Oro 215,600 327,600 543,600 763,200 979,200
Venta por licencia Platino 86,400 129,600 216,000 302,400 388,800
Puesta en marcha (pago tnico) - - 33,600 34,000 33,600
Consultorias 9,746 19,402 40,273 67,818 87,042
Certificaciones - - 8,372 15,249 24,518
|Tl:ltnl Ventas 315,746 476,602 841,845 1,182,667 1,513,160
Costo
Hardware & Cloud services (19.100) (12.100) (17.100) (14.600) (26,500)
Sofiware (324) (324) (24.154) (45.716) (62.757)
Mano de obra directa (73.818) (73.818) (110727)  (134.455) (134,455)
[Total Costo (68.996) (93,242) (86,242) (151,981)  (194,771) (224,112)
|'[:tilidad Bruta (68,996) 222,503 390,360 689,863 987,896 1,289,048
Gastos
Marketing (40,700) (33.500) @41,730) (42.592) (43,086)
Instalaciones y otros administrativos (70.427) (70.427) (74,955) (75,318) (78,918)
Mano de obra indirecta (155.515) (163.557) (205,547)  (230.497) (258.142)
[Total Gastos (266,642) (267.885) (322.231)  (348.407) (380,146)
[EBITDA (68.996) (44,139 122,475 367,632 639,490 008,902
Depreciacion v Amortizaciones (3,325) (3,325) (4.575) (5.075) (5,325)
[EBIT (68.996) (47.464) 119,150 363,057 634,415 203,577
Intereses (10,024) (8.543) (6.837) (4.872) (2.608)
R - (32.629) (105,085)  (185.715) (265,786)
[Utilidad Neta (68.996) (57.488) 77,978 251,135 443,828 635,183

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

4. Estructura de financiamiento

La inversion de este proyecto se estimo en USD 164 980. Dicho importe proviene de la suma

de los gastos preoperativos, correspondientes a USD 75 009, y un trimestre de operacion que

resulta del primer afio de actividades, lo cual equivale a USD 89 971 (seglin se muestra en la

Tabla 19, Flujo financiero). Dicha inversion se financiara por intermedio de los socios —60%
(USD 98 988 en aportes)— y un financiamiento del 40% (USD 65 992) con un banco local. El
flujo financiero proyecta un VAN de USD 513475 y una TIR del 83%, como se muestra a

continuacion.
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Tabla 19. Flujo financiero

(Expresado en délares americanos)

Descripcion

Inversion 164,980

Equity 98,988

Deuda 65,992

|Fluj0 neto econémico (75,009) (38,126) 89,846 262,547 453,774 643,116
Capital 164,980

Pago deuda (19,775) (19,775) (19,775) (19,775) (19,775)
|Flujo neto financiero 89,971 (57,901) 70,071 242,772 433,999 623,341
[Flujo acumulado 89,971 32,070 102,141 344,913 778,912 1,402,253
Equity

[Flujo neto (98,988) (57,901) 70,071 242,772 433,999 623,341
[Flujo acumulado (98,988) (156,889) (86,818) 155,954 589,953 1,213,294
TIR 83%

VAN 513,475

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

5. Analisis de sensibilidad y viabilidad financiera

Se han considerado tres escenarios (ver Tabla 20): uno probable; otro pesimista (con cambio
en la variable demanda negativa de 10%, de acuerdo con el analisis realizado del entorno
econdmico); y, por un dltimo, un escenario optimista (con el mismo cambio, pero en forma
positiva, de 10%). Estas estimaciones en los cambios positivos o negativos de la variable que
se ha modelado serian factores externos que influyen en la demanda y en el consumo del
servicio del software IOSAFETY.

De acuerdo con el escenario probable proyectado, nuestro plan de negocio seria viable desde
la perspectiva econémica, financiera, operativa y comercial. Se debe tomar en cuenta que la
penetracion del mercado de cada afio incluye la participacion total de todos los clientes nuevos,

asi como los clientes que salieron de nuestro portafolio.
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Tabla 20. Andlisis de sensibilidad

Pea » [a
pCIO a obab Op a

Cambio en penetracion mercado -10% 0% 10%
Penetracion mercado 16% 18% 20%
Payback 2 afios 4 meses 2 afos 1 mes 1 afio 7 meses
TIR 84% 106% 132%
VAN USD 498,443 USD 650,712 USD 815,962
Ebitda USD 775,701 USD 908,902 USD 1,048,661

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

6. Planes de contingencia

El plan de contingencia estaria basado en redefinir alguna de las estrategias principales en caso

de que se presentasen situaciones que pudiesen afectar la rentabilidad de la compafiia, de

acuerdo con el andlisis de sensibilidad y simulacién de escenarios financieros realizados en el

punto anterior. Los planes de contingencia para cada caso son los siguientes:

En el caso de que los ingresos por la venta de las licencias disminuyan por el surgimiento
de un competidor o competidores directos de nuestro servicio, el plan de contingencia que
se activaria seria el de redefinir la estrategia comercial respecto del valor de las licencias.
Por otro lado, también se tendria que analizar la reduccién de la estructura de costos
variables. Estas dos acciones se realizarian para mitigar el riesgo de disminucion de los

resultados.

En el supuesto de que la ley de seguridad, la cual sirve como base a nuestro servicio,
cambie en su complejidad, se activaria el plan de contingencia para implementar y adecuar
el producto IOSAFETY, lo cual impactaria en nuestros costos de desarrollo; sin embargo,
consideramos que estos costos no serian relevantes para la estructura de costos directos

establecidos.

Es probable que nuevos competidores intenten imitar o replicar lo que nuestro sistema
hace. Consideramos que la probabilidad de que esto suceda es baja en el corto plazo; sin
embargo, de ocurrir, se implementaria la captacion acelerada de clientes. Por otro lado,
también existe la posibilidad de que sea adquirido por algin competidor directo, en tal

caso, se evaluaria la opcion de vender el proyecto.
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e Respecto del riesgo de negociacion directa con nuestros consultores, el impacto seria
moderado, con una mediana probabilidad de ocurrencia. Frente a eso, el plan de

contingencia seria el de implementar controles para detectar activaciones no autorizadas.
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Capitulo VIII. Planificacion y despliegue del nuevo negocio

1. Planificacion temporal del despliegue del nuevo negocio

En el Grafico 10 se muestran, de manera representativa, las fases del modelo de negocio que

toma en cuenta la base de los cinco primeros afios de operacion.

Gréfico 10. Despliegue por fases del negocio

Consolidacion

Consolidacién

Fuente: Elaboracién propia, 2019.

1.1 Plan de implementacion

La implementacion y consolidacion del negocio tiene tres fases:

e Primera fase: preoperativa o de puesta en marcha (dos meses). Se trata del momento en el
que se disefia la estrategia y se instalan las capacidades materiales, humanas y financieras
para implementarla.

e Segunda fase: entrada en el mercado con IOSAFETY. Se implementan nuestras
capacidades y se inicia la penetracion del mercado.

e Tercera fase: consolidacion de nuestro negocio. Se evallan los resultados de la
implementacion del negocio y se realizan algunos ajustes, si fuera necesario, para llegar a

los resultados esperados en los siguientes cuatro afios.
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1.2 Cronograma de implementacion

En el Grafico 11 se muestra el cronograma de actividades de la etapa inicial de negocio

vinculado a la primera fase de implementacion.

Gréfico 11. Cronograma de puesta en marcha

Mes 01 Mes 02
Sem] Sem 2 Sem3 Sem4 Sem 5 Sem 6 Sem 7 Sem 8

Actividades

A sesoria leeal v financiera

——
Creacion v registro mercantil de la sociedad ——
Apartaciones de capital  ———
|
|
[ ]

A rrendamiento v disefio de las oficinas
Contrataciones preliminares para avances administrativos

Compra de equipcs
Instalacion de equipos —

Contrataciones de personal

Distribucién departamental I —
Implementacién del plan de marketing S ———

Puesta en marcha/acto inaugural

Lanzamiento de producto

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

1.3 Inversion de la implementacion
En la Tabla 21 muestra la inversion necesaria para la fase de implementacion del negocio,

donde el costo mas relevante es el de los gastos preoperativos del primer afio, en el cual no

habra ingresos.

55



Tabla 21. Inversiones relevantes (preoperativo, periodo de dos meses)

(\Valores expresados en dolares americanos)

Descripcion Afio 0

Hardware & Cloud services 7,114
MacBook Pro (Apple) para desarrollador (01) 2,000
Notebooks standard (03) 3,000
Televisor Smart 800
Impresora multifuncional 500
PaaS (Platform as a Service) Amazon Web Service 300
Telefonia celular 364
Internet de banda ancha (enlace de 6 mbps) 150
Software 54
Apple Developer Enterprise Program 50
Google Play Store Developer 4
Marketing 10,000
Evento Go-Life - IOSAFETY 10,000
Otros gastos 51,829
Gastos de constitucion empresa 500
Alquileres y gastos generales 11,738
Consultorias de software varias 4,000
Gastos de personal 35,591
Total inversién (preoperativos) 68,996

Fuente: Elaboracion propia, 2019.

56



Conclusiones y recomendaciones

1. Conclusiones

Después de realizar el plan de negocios, llegamos a las siguientes conclusiones:

1.

Con el plan estratégico se logra visualizar la oportunidad para el proyecto
(IOSAFETY), el valor que le da al cliente y la digitalizacion de procesos
optimizados de seguridad en un sistema informatico con el conocimiento de
los especialistas y expertos, que son parte del equipo del proyecto.

El macroentorno es favorable para el proyecto. La Ley N.° 29783, Ley de
Seguridad y Salud en el Trabajo (2011), brinda una ventana de oportunidad
sostenible en el tiempo para el producto.

El mercado de los sistemas de mitigacion de riesgos de seguridad esta en
crecimiento y los competidores tienen baja participacion, por el momento.

En el presente proyecto de investigacion, el producto beta esta validado, ya que
se pudo poner en produccion el software disefiado. Esto es mucho mas
relevante que si simplemente fuera un producto viable minimo (MVP), pues se
logré tener la aceptacion y los datos de un cliente con méas de 200 usuarios y
80 millones de dolares de facturacion promedio, tal como corresponde a una
corporacion respetada, lo cual mitiga la incertidumbre de aceptacion del
producto en el mercado.

Nuestras proyecciones financieras dan como resultado una TIR de 106 %, un
VAN de USD 650 712 y payback de dos afios y un mes, lo cual resulta atractivo

para el inversionista.

2. Recomendaciones

1.

Conviene mantener la inversion en investigacion y desarrollo (1+D) para
potenciar una diferenciacion enfocada en la que se aproveche el crecimiento de
la participacion del mercado en los proximos tres afios.

Retener al personal que tiene el know-how del aplicativo es indispensable, asi
como la retencion del talento.

Es necesario posicionar y hacer conocida la marca continuamente.
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4. Con la informacion recopilada, en un futuro se podra realizar mineria de datos
para hacer machine learning y analisis predictivos para nuestros clientes, la

industria y la sociedad.
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Anexo 1. Pantallas de la aplicacion IOSAFETY

allClaro 4G 12:54 PM ¥ 52% @ ) allClaro 4G 12:55 PM 7 52% @ )

Fecha Comienzo: 2017-04-25 18:39:25 Fecha
Terminada: 2017-04-25 18:49:49

Levantamiento al 100%

Utilizar check list como guia para la verificacion del
manejo de productos quimicos

1.- Productos_Quimicos_taller: Ver check list como guia
2.- Productos_Quimicos_PDI: Ver check list como guia
3.- Productos_Quimicos_Siniestros: Ver check list como
guia

Observaciones Realizadas:

1. : Productos_Quimicos_PDI | No 1. : Productos_Quimicos_PDI | No

existe identificaciA®n de la zona y EPP existe identificaciA®n de la zona y EPP

requerido para ingresar | (2017-04-25 requerido para ingresar | ( 2017-04-25
18:39:25) | Estado= 5 18:39:25 ) | Estado= 5
2. Ez Productos_Quimicos_PDI | Los 2. : Productos_Quimicos_PDI | Los

productos no estan identificados solo
ordenados en parihuelas. | (2017-04-25

productos no estan identificados solo
ordenados en parihuelas. | (2017-04-25
18:40:33 ) | Estado= 5 18:40:33 ) | Estado= 5

-

3. : Productos_Quimicos_PDI | Falta de 3. : Productos_Quimicos_PDI | Falta de

orden y limpieza de los productos quimicos
usados en PDL. | (2017-04-25 18:41:46 ) |
Estado=5

orden y limpieza de los productos quimicos
usados en PDI. | (2017-04-25 18:41:46) |
Estado= 5

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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allClaro 4G 12:57 PM ¥ 52% @ ) allClaro 4G 12:59 PM < 50% @ )

Inspeccion
< motored.iosafety.org c
Br eseafoL  EncLisH e X
A Foto * A\ Exhibicion_unidades: Orden_Limpieza

(2018-10-16 09:08:30)
[ Nro: FAHOK1539698910

1G> Unidades en su bahia, y sus tacos.

6

Observacion y Recomendacion

© Rojo Verde

Tipo Observacion

Tipo Observacion L 118227 A R:Blanco |® E:5-Culminado

& @ ® Acciones ® Reporte Acciones

&
g

Fuente: Elaboracion propia, 2019
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allClaro 4G 1:01PM

7 48% @ ) wilClaro 4G 1:02 PM

7 48% @

A Montacargas: Equipo

(2018-10-01 10:52:00)
™ Nro: WMCQN1538409120

1G> Fuga de aceite por manguera de sistema hidraulico
17Solucionar problema de fuga de aceite

2 :23742 A R:Rojo|® E:2-Sin Accion

@ Acciones ® Reporte Acciones

Fuente: Elaboracion propia, 2019

L 1110733 A R:Amarillo ™ E:5-Culminado

A Alm_1er y 2donivel (principal) :
Ruta_Circulacion

(2018-09-28 15:59:57)
™ Nro: QVSZT1538168397

1C Liberar espacio de acceso a la escalera
1ICrLiberar accesos y hacer una charla sobre la
importancia de mantener libres los accesos de los
pasos peatonales

V7] il

® Renarte Acciones
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wil Claro 4G 1:05 PM < 48% @ )
Inspeccion
< motored.iosafety.org G
a( ESPANOL ENGLISH een

Estado de observaciones

1 -Reportados @) ¢ 2- En Planificacion @ ¢
3- En ejecucion @) & 4- En Revision @) &

5- Mitigados @

Fuente: Elaboracion propia, 2019

allClaro 4G 1:09 PM ¥ 46% @ )

Mis Inspecciones

Inspeccionar Producto_quimico con codigo -
WGHFDS014 SEDE LURIN

Inspector: 14410 Fecha Plan: 2017-04-03 Fecha
Caducidad: 2017-04-25

O Info

Fecha Comienzo: 2017-04-25 18:39:25 Fecha
Terminada: 2017-04-25 18:49:49

Levantamiento al 100%

Inspeccionar Manejo_derrame con codigo -
WGHFDS034 SEDE LURIN

Inspector: 14410 Fecha Plan: 2017-06-01 Fecha
Caducidad: 2017-06-30

O Info

Fecha Comienzo: 2017-06-30 16:50:45 Fecha
Terminada: 2017-06-30 17:02:22

Levantamiento al 100%

Inspeccionar Siniestros con codigo - WGHFDS054

ecne 1 DI
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Anexo 2. Matriz FODA

OPORTUNIDADES

O  Equipo directivo comprometido con vision estratégica
1 compartida
o

Tratamiento de la data para ser analizada (Big Data)

Marco normativo de seguridad obligatorio para todas la
_eémpresas
Creciente desarrollo de aplicaciones méviles en las actividades
relevantes de las empresas (ahora se concentran en su core

business)

i

oooéxlofmocno 5~ Q0 W

i

Amplio mercado para ser capturado en el Per(

Proceso internos sistematizados orientados a generar eficiencia
_enlacadenadevalor

Necesidad de adaptarse al cambio legislativo

Interface con ERPs de gran presencia

FORTALEZAS

DEBILIDADES

_F1Knowhow deldelcore delnegocio || D1 Pocaexperiencia en negocios méviles

_F2_Enfoqueent+d || D2 Experiencia en el sector del software SAAS
F3 App_ .de facil acceso y adaptabilidad (customer experience D3 Dependencia de empresa de servicios web

Lpositivo) e
F4  Alta innovacion (en consonancia con el auge digital) ~ D4 Débil posicion en alianzas estratégicas
F5 Proyecto piloto inicial exitoso D5  Manejo de la defensa del modelo de negocio

F-O (Explotar)

Generar mejora constante a la aplicacion para penetrar nuestra

El participacion de mercado (F1, F2, F3, F4, 03, 04, 0O5)

£2 Implementar estrategias de conocimiento y fidelizacion de la
marca para los clientes (F2, F4, 02, 04,07)

E3 Desarrollar politicas de buenas précticas contables y financieras

para mantener disciplina financiera saludable en la empresa (F6,
04, 06)

D-O (Buscar)

Desarrollar alianzas estratégicas con empresas de aplicaciones
moviles y de normatividad en seguridad laboral (D4, 02, O3)
Incorporar profesionales con talento comprobado en el sector
(D1, D2, 03, 04, 06)

Intensificar la postura estratégica de la empresa a través de la
experiencia del equipo directivo, en conjunto con una empresa
especializada (D1, D2, D5, 01, 06)

AMENAZAS

AL Modelo de negocio fcil de copiar

A2  Pocas barreras de entrada (competencia empresas de sistemas)
Falta de cultura de seguridad por parte de las empresas de

A3 potencialesclientes
Fuga de talento de los profesionales dedicados al desarrollo de

A4 aplicaciones

F-A (Confrontar)

E1 Establecer programas de difusion sobre seguridad y legislacion
laboral con empresas especializadas, para reforzar la posicion
comercial de la empresa con nuestros clientes (F1, F5, Al, A3)

2 Establecer politicas contractuales para al defensa del core del
negocio, asi como para los clientes (F1, F3, Al, A2)

3 Proteger la propiedad intelectual para mantener el know how de

las areas de 1+D (F1, F2, F4, Al, Ad)

D-A (Evitar)

E1  Establecer politicas de retencion de talento (A4, F1)

Fuente: Elaboracion propia, 2019.
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