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RESUMEN

Laempresa DEBUG S.A.C es una compafiia dedicada a la produccién de software
de alta especializacion y no tiene presencia en el mercado de productos no especializados.
TRecomiendo se basa en la plataforma de un proyecto desarrollado para un cliente en
particular con potencial de aplicarse a mas industrias. Esta plataforma permitird premiar
la recomendacion de productos a usuarios que ya hayan utilizado el servicio. En este
proyecto se demostrara la viabilidad técnica, comercial y financiera de la misma, ademas
de comprobar que permitira a DEBUG incrementar sus ventas en el mercado de productos

no especializados.

Palabras clave: plataforma tecnologica, desarrollo de software, caso de estudio, mejora

a empresa
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ABSTRACT

DEBUG S.A.C is a company dedicated to the production of highly specialized
software and has no presence in the market for non-specialized products. TRecomiendo
is based on the platform of a project developed for a particular customer with the potential
to develop to more industries. This platform rewards the recommendation of users who
have already used the products. This project will demonstrate its technical, commercial
and financial viability, in addition to verifying that they can reduce and DEBUG their

sales in the non-specialized products market.

Keywords: Technological platform, software development, case of study, company

process improvement
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INTRODUCCION

La presente investigacion tiene por objetivo presentar una mejora aplicada a una
compafiia de servicios en tecnologias de informacion, DEBUG S.A.C., quienes estan
dedicados a brindar soluciones de alta especializacion en Tl y que hoy presenta una
problematica en la venta de productos no especializados. La venta de productos no
especializados representa un 11% del total de las ventas, dado el comportamiento del
mercado Yy la poca participacién en ventas de este tipo de productos dentro de DEBUG,
se presenta una oportunidad para crecer en este rubro. Dentro de la investigacion se llega
a la conclusién de que la solucién a esta problematica es utilizar productos innovadores
que hoy son resultado de proyectos para clientes y que podrian ser unidades de negocio
dentro de la compafiia.

Por ello se buscard mejorar la presencia en el mercado, ademas de generar un
nuevo ingreso por concepto de tecnologia no especializada. Esto se realizara con el
desarrollo de un producto gque ya se ha utilizado en un proyecto en el sector banca, sobre
el cual se realizaran las modificaciones necesarias para su utilizacion en empresas de
retail. EI desarrollo de esta solucidn sera trabajado de manera similar a un proyecto de
empresa, en el cual se hara el plan de marketing y operaciones correspondientes para la
evaluacion de la viabilidad comercial, operativa y financiera del proyecto, es decir, su
viabilidad.

Sobre la solucion, es una plataforma que permite optimizar los procesos de ventas
de las diferentes compafias del pais al presentar dentro de la figura tradicional
(comprador — vendedor) un tercer agente denominado “recomendador”, que permite
optimizar la eficiencia en la venta. Para entender esto serd necesario revisar la
informacion sobre el mercado electronico, tanto de ventas electronicas como de la

inversién en publicidad no tradicional (es decir, a través de medios digitales).

Cabe sefialar que el desarrollo de la plataforma de recomendacion como solucion
a la problematica de la compafiia tendra un tratamiento similar al de un proyecto de

empresa. Esto implica realizar un estudio de mercado y un plan de marketing para la



misma, asi como también un plan de operaciones y financiero que demuestre la viabilidad

comercial, operativa y financiera del proyecto.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion tiene la siguiente estructura. En el primer
capitulo se revisaran los aspectos generales de la organizacion sobre la cual se realizara
la mejora. Se tocardn temas generales como la descripcion de la compafiia, el
entendimiento de los objetivos, hip6tesis de la investigacion y el marco de trabajo. En el
segundo capitulo se hara el andlisis situacional de la empresa, interno y externo, asi como
también se definira la problemética de la investigacion, identificandose que la compafiia
tiene un bajo margen de venta por productos no especializados con respecto al total de
ventas. Ademas que, por estudios realizados por la empresa, en el ambito de alta

especializacion se esté por llegar a un techo de crecimiento en el corto plazo.

En el tercer capitulo se hara el diagnostico, analisis de causas, restricciones y
promotores del trabajo de investigacion. También se analizara al entorno empresarial
relevante. En este caso, se identifican las causas de la problematica de la compafiia: la
falta de crecimiento de ventas en productos no especializados. Se hallan diversas razones
que principalmente radican en la no utilizacién de los proyectos desarrollados para otras

compafiias como soluciones propias que se puedan explotar.

En el cuarto capitulo se analizara las alternativas de solucion a la problematica de
la compafiia y se hara la eleccién de la propuesta de mejora. En este caso, sera la
utilizacion de la solucion tecnoldgica para recomendaciones en el proceso de venta,
Illamada TRecomiendo, como unidad de negocio nueva para la compafiia y que le

permitira tener mayores ingresos por tecnologia no especializada y mayor rentabilidad.

En el quinto capitulo se realiza el desarrollo de la propuesta de mejora y se hara
el plan de marketing de la solucion, que involucra el estudio de la demanda de
TRecomiendo y el marketing mix del mismo. Se hace un analisis desde el enfoque de
producto, detallando el funcionamiento de la solucion y las oportunidades de colocarla
en el mercado peruano. Se hace el tratamiento de producto empresa. Ademas, se
identifica al cliente y al consumidor y se hace un estudio del mercado de los

usuarios/consumidores de la misma.



En el sexto capitulo se contina con el desarrollo de la propuesta de mejora, esta
vez con el plan de operaciones que incluye el mapeo de los procesos de negocio
involucrados en el desarrollo de TRecomiendo. En este caso, en el lado de la produccion,
se considera metodologias de Design Thinking para el desarrollo de prototipos del
producto y mediante iteraciones, lanzar al mercado la solucion mas adecuada. Por otro
lado, también se dimensiona la cantidad de recursos a utilizar, encontrando una

alternativa en el alquiler tanto de equipos como de servidores.

En el séptimo capitulo se realizara la validacion y evaluacion de la propuesta de
mejora, presentando los presupuestos y el analisis econdmico de la solucién planteada.
Para esto, se realizara la proyeccion de la unidad de negocio, en la cual se consideraré el
ingreso marginal y costos del proyecto. Se evaluara la estructura de costos, asi como

también se realizara el analisis de las proyecciones.

Por ultimo, se presentan las conclusiones del proyecto de investigacion y las

recomendaciones del caso.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES

1.1.  Descripcion de la empresa

DEBUG S.A.C. es una compafiia dedicada a brindar soluciones de alta especializacion
en TI. Es una compafiia con una facturacion sobre S/ 1 MM por afio y 30 trabajadores en
promedio. En la tabla adjunta el resumen de crecimiento en ventas y utilidad neta con

respecto al afio anterior:

Tabla 1.1.
Ventas y Utilidad de DEBUG 2014 - 2017

2014 2015 2016 2017

Var. en veptas con respecto al 175% 138% 46% 23%
ano anterior

Utilidad neta 12% 3%* 14% 17%

Nota: La rentabilidad del 2014 se redujo a razon de inversion en la compra de servidores y equipamiento

de la empresa.

Fuente: DEBUG S.A.C. Elaboracion: Propia

A continuacion, mas detalles sobre la compafiia.

1.1.1 Antecedentes

DEBUG S.A.C., socio estratégico de sus clientes, brinda consultoria en tecnologias de
informacion a la vanguardia del mercado, con productos e ideas innovadoras y

profesionales especializados para brindar consultoria especializada.

La empresa fue creada en agosto del 2013 a raiz del conocimiento especializado
de sus socios. Desde sus inicios trabaja como partner de la empresa Hildebrando y
atiende al cliente BBVA Banco Continental. En enero del 2014 se consigue el contrato
de proveedores con la empresa Ferreycorp para dar soporte y desarrollo SAP CRM. En
setiembre del mismo afio, se adjudica proyectos con la empresa Quimica Suiza y en
diciembre, se adjudica proyectos con la empresa Livit. En setiembre del 2015, por la

coyuntura de la empresa Hildebrando, DEBUG decide asociarse con la empresa CGI para



dar continuidad a los proyectos en el cliente BBVA. En enero del 2017, a razon de
estrategias comerciales, se decide trabajar como partner de la empresa MDP con un
contrato por un afio. En marzo del 2018, se firma un acuerdo estratégico con la empresa
Hundred S.A.C. para poder ser el soporte especializado para los clientes Belcorp, Pacifico
Seguros y Equifax y se retoma el cliente BBV A con acuerdo de atencidn de tecnologia
especializada.

En la actualidad, DEBUG cuenta con los siguientes clientes: Ferreyros CAT,
Livit, Unimag, Dive Import y BBVA Banco Continental. Cuenta con mas de 30
profesionales especializados y certificados en las siguientes tecnologias: SAP Certified
Specialist (CRM, C4C, ERP, HANA), Java Certified Specialist, IBM Message Broker
Specialist, Mobile iOS-Android Specialist, ABAD Specialist, Spring Blue Specialist,
WebSocket Specialist, Scrum Master Certified y UX Design Specialist.

1.1.2 Descripcion de los servicios de la empresa

Los servicios que la compafiia ofrece son tres. Soluciones en Alta Especializacion,
en Mejora Continua y en Calidad. Todas en el marco de Soluciones de TI de alta

especializacion. (Astete Vila, comunicacion personal, 10 enero del 2018).

1.1.3 Descripcién del mercado de la empresa

Es importante determinar el crecimiento de las ventas en el mercado exterior, para
identificar el potencial de mercado. En este caso, las exportaciones peruanas de software
alcanzaron los US$ 50 millones el 2016 “teniendo como destino los sectores de
telecomunicaciones, eléctrico y financiero, sefial6 Promperd”. (Exportaciones peruanas

de software sumaron los US$ 50 millones el 2016, 2017, pérr. 1)

De lo anterior podemaos inferir que, si el comportamiento de las exportaciones del
mercado de software viene creciendo en un promedio de 10% anual, el mercado interno
tiene gran expectativa por el crecimiento de la industria y, por ende, la necesidad de

sistemas que ayuden a controlar el crecimiento sostenido.

Segun la Comision de Promocion del Pert para la Exportacion y el Turismo
(Prompert, 2017), para el cierre del afio 2016 cerca de 380 empresas conforman el sector

peruano de software interesado en competir en el mercado internacional, donde los



principales mercados de exportacion de las empresas de software son: Estados Unidos
(46%), Chile (16%), Espafa (10%), Colombia (6%), Uruguay (4%), Bolivia (2%) y Suiza
(2%), segun cifras de Promperd.

Por lo tanto, el mercado de software es bastante grande para los distintos
competidores, se tiene un 54% del mercado al cual esta dirigido la empresa, lo que nos

haré crecer serd la especializacion.

1.1.4 Estrategia general de la empresa

DEBUG es una compafiia que tiene 5 afios en el mercado y que se dedica a la venta de
soluciones de TI con desarrollo de software a medida de sistemas con tecnologia
especializada, como se menciona en el altimo parrafo del punto 1.1. En los Gltimos afios
presenta un crecimiento de ventas importante producto de la maduracion del negocio, sin
embargo, mantiene el foco en alta especializacion de productos. Podria migrar a ofrecer
soluciones de Tl masivas, que podrian generar un incremento en ventas mucho mayor,
sobre todo porque se esté llegando al techo de la atencion de tecnologias especializadas,

informacion compartida por su Gerente General.

El modelo de negocio de la compafiia radica en su estructura, que permite la
investigacion e innovacion continua. DEBUG tiene tres ambitos de accidn para las
soluciones que presenta. Estas son las centradas en Calidad (Q), en Mejora Continua
(MC) y Alta Especializacion (AE). Estos ambitos tienen equipos de trabajo dedicados al
desarrollo de las soluciones de T adecuadas para cada cliente. Ademas, existe un area de
Investigacion y Desarrollo (ID) que es la encargada de investigar las Gltimas tendencias
del mercado y nuevas tecnologias. Dentro de este equipo ademas se busca colocar a
colaboradores de los otros equipos de trabajo (Q, MC o AE) momentaneamente, de forma
tal que el equipo vy el trabajo de ID siempre tenga relacion con las demas areas de la

compaiiia.

En la actualidad se encuentra en un consorcio con otra compafiia y lo que se busca
es que DEBUG mantenga el foco en la alta especializacién y la compafiia aliada abarque
el mercado de software masivo. De este modo, DEBUG mantiene la especializacion,
siempre se diferencie y busque tener mayor presencia en el mercado y que, de esta
manera, sea una alternativa que pueda competir con grandes compafiias en la generacion

de nuevos productos.



1.2.  Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Establecer la viabilidad técnica, econdémica y comercial de la implementacion de
una solucién tecnoldgica a la problematica de la baja venta por productos de Tl no
especializados en la compafiia DEBUG S.A.C. dentro del marco de estudio del caso

empresa.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Encontrar alternativas de solucion que permitan incrementar las ventas por

productos no especializados.
e Diagnosticar los diferentes puntos de dolor a lo largo de la compaiiia.
e ldentificar oportunidades de mejora en los diferentes procesos de la compafiia.

e Utilizar las herramientas académicas aplicadas en este estudio en la compaifiia.

1.2.3 Alcance y limitaciones de la investigacion
Alcance

Esta investigacion permitird a la compafiia DEBUG SAC realizar una mejora
dentro de sus operaciones actuales. A lo largo de la investigacion se concluira que el
desarrollo de nuevas unidades de negocio que nazcan como resultado de proyectos de Tl
que hoy se hacen para otras empresas traera consigo una mejora radical para la
organizacion que, ademas, va alineada a sus objetivos estratégicos. , Aun no se utiliza el
know how ni el producto final en otras compafiias y/o en otras areas del negocio. Esta
investigacion tiene como fin la obtencion de una solucion a la problematica de DEBUG
en la actualidad (al momento del desarrollo de esta investigacion) y se aplicara

fisicamente en la misma compafiia en nuevas oficinas cercanas a la locacién actual.

Limitaciones



El trabajo de la solucion como nueva unidad de negocio requiere el tratamiento
académico de investigacion similar a un proyecto de empresa, lo que implica el desarrollo
de un estudio de mercado y establecimiento de la viabilidad técnica, operativa y

financiera de la misma.

La solucion se encuentra enfocada en compafiias de retail, especificamente en sus
clientes, por lo que se requiere de mucho conocimiento de estos, asi como también el
entendimiento del mercado. DEBUG SAC es una compafiia de Tl y resulta un reto

entender otros rubros para poder dar la mejor solucién.

1.3.  Justificacion de la investigacion

1.3.1 Técnica

Dentro del desarrollo de la investigacion se utilizaran herramientas académicas
que permitiran identificar oportunidades de mejora en la compafiia. Estos
descubrimientos y sus alternativas de solucién se dan dentro del marco estratégico de la
organizacion. El uso de herramientas de diagndstico de causas, mapeo de procesos y
proyeccion comercial seran de utilidad para el cumplimiento de los objetivos de la

investigacion.

1.3.2 Econbémica

La alternativa de solucidn planteada para la organizacion debe estar alineada a los
objetivos estratégicos de la compafiia, pero a su vez generar rentabilidad para la misma.
Ya sea mediante ahorro en costos o por un incremento en la productividad, las alternativas
siempre se orientaran a mejorar los resultados econémicos de la organizacion. Esta
justificacion se basa en los principios que la empresa maneja en marcha y en la busqueda

de rentabilidad en el negocio.

1.3.3 Social

El desarrollo de soluciones de TI de alta especializacion tiene un impacto directo

en el modo de vida de las personas. Se entiende que la tecnologia debe hacer las cosas



mas faciles al usuario y con ello brindar una situacion de bienestar para el mismo. Se
comentara mas adelante en la investigacion sobre los procesos de transformacion digital

como una respuesta a lo que el mercado necesita de las compafiias.

1.4.  Hipotesis de Trabajo

Hipétesis General

La implementacion de una solucién tecnoldgica de recomendacion en la empresa
DEBUG es factible y permitira tener un crecimiento en ventas de productos no

especializados de Tl
H1l

Existe viabilidad comercial en la implementacion de una solucion tecnoldgica de

recomendacion en la empresa DEBUG.
H2

Existe viabilidad técnica en la implementacion de una solucién tecnoldgica de

recomendacién en la empresa DEBUG.
H3

Existe viabilidad financiera en la implementacion de una solucién tecnologica de

recomendacién en la empresa DEBUG.

1.5.  Marco Referencial de la Investigacion
Se obtuvo referencias de estudios de caso similares al del objetivo de esta
investigacion:

Se identifica que las soluciones de TI son de vital importancia para la mejora de
procesos en las organizaciones. La integracion de las plataformas desarrolladas con los
diferentes sistemas y procesos de las organizaciones presentan un precedente para la

solucidn que se plantea en este proyecto de investigacion.

Por otro lado, se hace énfasis en la utilizacién de otras metodologias, como la

metodologia agil en busqueda de la innovacién de modelos de negocio.
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1.6.  Marco Conceptual de la Investigacion
Software

En definicion, segun el Institute of Electrical and Electronics Engineers [Instituto
de Ingenierias Eléctrica y Electronica] (IEEE por sus siglas en inglés) “Es el conjunto de
los programas de computo, procedimientos, reglas, documentacion y datos asociados, que

forman parte de las operaciones de un sistema de computacion.” (IEEE, 1990, p. 66)
Hardware

Es el componente fisico, tangible de un sistema de computacion. Segun definicién
de la Real Academia Espafiola, el hardware es el conjunto de componentes que

conforman la parte fisica de un ordenador.

Plataformas Tecnoldgicas

La plataforma tecnoldgica se entiende como un sistema que permite la interaccion
de hardware y software, que son compatibles entre si y que garantizan la alta
disponibilidad de las funcionalidades de la solucion tecnologica. Para esto se toma la
definicion siguiente:

A digital platform is a foundation of self-service APIs, tools, services, knowledge
and support which are arranged as a compelling internal product. Autonomous

delivery teams can make use of the platform to deliver product features at a

higher pace, with reduced co-ordination.

[Una plataforma digital es la base de las API, herramientas, servicios,
conocimiento y soporte de autoservicio que se organizan como un producto
interno atractivo. Los equipos de entrega auténomos pueden hacer uso de la
plataforma para ofrecer funciones del producto a un ritmo mas alto, con una

coordinacion reducida]. (Bottcher, 2018, parr. 6)
SAP CRM

“CRM?” es un acronimo inglés que significa Customer Relationship Management,
y no es mas que un software que nos ayudara en la gestion de las relaciones con nuestros
clientes. Tener un modelo organizativo orientado a cliente es ahora mas importante que
nunca. Los departamentos de ventas, marketing y atencion al cliente son la linea del frente
ante tantos clientes como potenciales clientes. Es necesario que estos departamentos

tengan una visibilidad profunda de la naturaleza del cliente con el objetivo de poder
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proporcionarle una experiencia de valor en cada contacto. A este respecto, SAP cuenta
con una de las soluciones més utilizadas a nivel profesional, el SAP CRM; teniendo como
principales caracteristicas las siguientes: 1) Gestion de marketing y recursos de marca, 2)
Segmentacion y gestion de listados de leads, 3) Organizacion de campafias de marketing
multicanal, 4) Gestion de la lealtad del cliente, 5) Gestion de leads, 6) Analitica de

marketing (Oreka Information Technologies, 2017).
FINTECH

Industria que relaciona la utilizacién de servicios tecnoldgicos con servicios
financieros. Nace de una necesidad del mercado que deriva de la adaptacién de tecnologia
a la operacion en las compafias (“Transformacion digital”) y el requerimiento de hacer

transacciones financieras de forma agil y segura (Wharton Business School, 2014).
SAP C4C

Es la solucion CRM de SAP en la nube, desarrollada completamente por SAP
para ayudar a sus clientes a, incrementar la efectividad de las ventas (SAP Cloud for
Sales), mejorar la calidad de atencidn al cliente (SAP Cloud for Services) y conectar con
ellos a través de canales de redes sociales (SAP Cloud for Social Engagement), todo en
una sola plataforma. Siendo las principales funcionalidades las siguientes: SAP Cloud for
Sales, SAP Cloud for Service, SAP Cloud for Social Engagement (In Motion, 2017).

IBM Message Broker

Puede utilizar IBM WebSphere Message Broker para conectar aplicaciones
independientemente de los protocolos o formatos de mensajes a los que den soporte. Esta
conectividad significa que varias aplicaciones pueden interactuar e intercambiar datos
con otras aplicaciones en una infraestructura flexible, dindmica y ampliable. WebSphere
Message Broker direcciona, transforma y enriquece los mensajes de una ubicacion
cualquiera a cualquier otra ubicacion: 1) El producto da soporte a una amplia gama de
protocolos: WebSphere MQ, JMS 1.1, HTTP y HTTPS, Servicios web (SOAP y REST),
File, Enterprise Information Systems (que incluye SAP y Siebel) y TCP/IP. 2) Da soporte
a una amplia gama de formatos de datos: formatos binarios (C y COBOL), XML y
estandares del sector (entre los que se incluyen SWIFT, HIPAA y EDI). También puede
definir sus propios formatos de datos. 3) Da soporte a muchas operaciones, entre las que
se incluyen el direccionamiento, la transformacion, el filtro, enrigquecimiento,

seguimiento, la distribucion, coleccidn, correlacion y deteccién (IBM, 2015).
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Websocket

Es una tecnologia avanzada que hace posible abrir una sesién de comunicacion
interactiva entre el navegador del usuario y un servidor. Con esta API, puede enviar
mensajes a un servidor y recibir respuestas controladas por eventos sin tener que consultar

al servidor para una respuesta (MDN Web docs, 2016).
Kafka

Apache Kafka es una plataforma distribuida de Streaming utilizada para construir
plataformas de procesamiento en tiempo real y permite las siguientes operaciones: 1)
Publicar y suscribirse a flujos de informacion. 2) Guardar flujos de informacion en un
modo tolerante a fallas. 3) Procesar los flujos de informacion en tiempo real (Devs4j,
2017).

Open Source y Software Libre

Open Source es una expresion de la lengua inglesa que pertenece al &mbito de la
informatica. Aunque puede traducirse como “fuente abierta”, suele emplearse en nuestro
idioma directamente en su version original, sin su traduccion correspondiente. Se califica
como Open Source, por lo tanto, a los programas informaticos que permiten el acceso a
su codigo de programacion, lo que facilita modificaciones por parte de otros

programadores ajenos a los creadores originales del software en cuestion.

Es importante distinguir entre el software Open Source, que dispone de la
mencionada caracteristica de presentar su codigo abierto, y el software libre (que puede
descargarse y distribuirse de manera gratuita). Existe software libre que no brinda acceso
al cédigo (y que, por lo tanto, no puede considerarse como Open Source), y programas
Open Source que se distribuyen de manera comercial o que requieren de una autorizacion

para ser modificados.

Pese a que ambas nociones suelen confundirse, por lo general la idea de Open
Source esta vinculada a una filosofia de trabajo conjunto sobre los programas
informaticos. Cuando se brinda acceso al codigo fuente, la comunidad de programadores
puede hacer sus aportes para solucionar eventuales fallos, incrementar la usabilidad y

mejorar el programa a nivel general (Pérez Porto, Gardey, 2014).
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Aplicacién

Una aplicacion (también llamada app) es simplemente un programa informatico
creado para llevar a cabo o facilitar una tarea en un dispositivo informético. Cabe destacar
que, aunque todas las aplicaciones son programas, no todos los programas son
aplicaciones. Existe multitud de software en el mercado, pero s6lo se denomina asi a
aquel que ha sido creado con un fin determinado, para realizar tareas concretas. No se
consideraria una aplicacion, por ejemplo, un sistema operativo, ni una suite, pues su

proposito es general.

Las aplicaciones nacen de alguna necesidad concreta de los usuarios, y se usan
para facilitar o permitir la ejecucion de ciertas tareas en las que un analista 0 un
programador han detectado una cierta necesidad. Pero las aplicaciones tambien pueden
responder a necesidades ludicas, ademas de laborales (todos los juegos, por ejemplo, son
considerados aplicaciones). Se suele decir que para cada problema hay una solucion, y
en informatica, para cada problema hay una aplicacion (Sistemas Master Magazine,
2013)

Startup

Si bien la palabra startup es un concepto ligado a los negocios en la era digital,
también se trata de una medida de tiempo. A diferencia de una pyme, el startup se
entiende como una gran empresa en su etapa temprana. Se espera que el crecimiento de
los startups sea exponencial. Como su nombre lo indica, el término solamente aplica
cuando el proyecto esta en el arranque. Una vez que haya escalado dejara de llamarse

startup.

Los principales gigantes tecnoldgicos, como Facebook, Google, Airbnb o Uber
iniciaron como Startups; sin embargo, a estas alturas ya no se podrian considerar en ese
rubro. La escalabilidad, que tiene que ver con el crecimiento potencial de la empresa, es
el segundo aspecto fundamental de una Startup. “Para lograr esta caracteristica, se debe
integrar tecnologia que permita distribuir el producto de manera exponencial. Y de ahi
viene la tercera cualidad de una Startup: crecimiento exponencial” (Dorantes, 2018, parr.
6). Como su nombre lo indica, el término solamente aplica cuando el proyecto esta en el

arranque. Una vez que haya escalado dejara de llamarse Startup.
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CAPITULO I1: ANALISIS SITUACIONAL DE LA
EMPRESA

2.1 Andlisis Externo

2.1.1 Analisis del Entorno Global (PESTEL)

El analisis externo se realiza mediante el PESTEL, elemento de planificacion

estratégica que nos ayudara a entender el contexto en el que se encuentra la empresa.
Politico

A nivel gubernamental no se presenta ninguna regulacion que complique la
operacion negocio. Por el contrario, el estado peruano se enfoca en la creacion de
programas de emprendimiento y de fomentar el desarrollo de proyectos. Ademas, tiene
orientacion a modernizar los procesos tecnologicos del segun lo estipulado en RM 061-
2011-PCM.

Econdmico

El pais viene experimentando un incremento en el PBI, lo que deviene en una
mejora en la situacion econdmica de los habitantes y por ende una mayor capacidad

adquisitiva. Segun el MEF (2019) se esperaba un crecimiento del 4% del PBI en el 2020.
Social

Las personas tienden a tener mas interaccion con la tecnologia en el dia a dia.
Utilizan mucha informacion de mercado antes de realizar sus actividades. Antes se
guiaban mas por la publicidad convencional, ahora, se basan en el proceso previo de
obtencién de informacion. Existe un proceso que es una tendencia en la actualidad de las
personas al momento de realizar la compra denominado ZMOT o “Momento cero de la
verdad” (por sus siglas en inglés), situacion que describe el comportamiento del

consumidor antes de realizar la compra de los productos.
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Tecnoldgico

Los avances tecnoldgicos hacen que las actividades cotidianas tengan ahora un
soporte en la tecnologia. Es mas accesible y busca tener mas contacto con las personas.
Ademas, las compafiias estan pasando por un proceso en el cual la adecuacion de la
tecnologia a los procesos operativos de las mismas se ha vuelto una prioridad. Este
proceso denominado transformacion digital responde también a una necesidad de los
usuarios por la obtencion de tecnologias para simplificar procesos. (Lankshear & Knobel,
2008).

Legal

El ambiente legal en el pais permite la operacion libre de compafiias de Tl y de
las APP (aplicaciones) para los usuarios. La regulacion del uso de la tecnologia en el Peru
aun se encuentra en sus inicios, donde actualmente hay muchos vacios legales. Estos son

utilizados a favor de las empresas que se aprovechan de los mismos.

2.1.2 Analisis del entorno competitivo y del mercado (5 fuerzas)
Figura 2.1.

Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
competidores
(BAJA)

Poder negociacion
Proveedores
(ALTA)

Rivalidad entre
competidores
(ALTA)

Poder negociacién
Clientes
(BAJA)

Amenaza de sustitutos
(ALTA)

Fuente: Elaboracién Propia

Haciendo un analisis del entorno se identifica lo siguiente:

Poder de negociacion de proveedores: es considerado alto debido a que en el

mercado no existen tantos profesionales de TI disponibles que cumplan con las

competencias necesarias. Los proveedores para la compafiia DEBUG se definen como
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los proveedores de servicios, que podrian ser personal perteneciente a la planilla o
prestadores de servicio. De una u otra manera, en el mercado es dificil la obtencion de
personal calificado para el desempefio de las funciones necesarias para los servicios que
ofrece la compafiia. Esto se puede ver en detalle en el Anexo 2. Por otro lado, existen
proveedores de infraestructura y servicios de soporte a la operacién, como servidores y
sistemas. En este caso, estos proveedores existen en el mercado y no tienen poder de
negociacion dado que muchas veces se ofrecen soluciones de software libre o alquileres

de servicios (incluso de servidores).

Poder de negociacion de los clientes: es considerado bajo dado que en el mercado
no existen muchas empresas especialistas en altas soluciones de TI, motivo por el cuél
las pocas que hay pueden manejar los margenes a su criterio. Por otro lado, tal y como se
menciona en el analisis del mercado del capitulo I, existen pocas empresas dedicadas a
la oferta de soluciones de alta especializacion de TI. Por tanto, en procesos de licitacion
con empresas publicas y privadas, los ofertantes son pocos, y los clientes se adecuan a

los requerimientos expuestos por las compafiias.

Amenaza de nuevos competidores: es considerada baja ya que para poder ingresar
al mercado se requiere infraestructura, asi como también especialistas, lo que demanda

una alta inversion y conocimiento del mercado.

Amenaza de sustitutos: es considerada alta dado que los especialistas pueden
realizar trabajos independientes con los clientes a los cuales tienen acceso gracias a la

empresa.

Rivalidad entre competidores: es considerado alta dado que no existen muchas
empresas en el mercado y cada una de ellas buscard mantener sus recursos

(principalmente a los especialistas) para poder ofrecer los servicios.

2.1.3 ldentificacidn de las oportunidades y amenazas del entorno

2.2 Andlisis Interno
Vision
Ser socio estratégico de nuestros clientes, dar soporte de conocimientos

especializados con personal altamente capacitado en tecnologia de vanguardia.
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Misién
Ser la empresa de referencia en tecnologia de punta y especializacion en

tecnologias de informacion.

2.2.1 Analisis de la organizacion y estructura organizacional

Es una compafiia que cuenta con grandes profesionales, que considera que el
capital humano es un factor clave para el éxito de las empresas. Es por eso que DEBUG

cuenta con una estructura integrada por expertos profesionales multidisciplinarios.

Conformando un equipo asesor de especialistas que cumplen el rol de
«facilitadores», propone escenarios estratégicos, innovadores e integrales a cada

desarrollo.
Figura 2.2.

Organizacion de areas funcionales - DEBUG

GERENCIA GENERAL ‘

- |
Gerencia r T T 1

DELIVERY J

ADMINISTRACION J SOPORTE

COMERCIAL \

Direccion

SERVICE
MANAGER J

ARQUITECTURA J

INNOVACION Y
DESARROLLO

J

PROJECT

MANAGER _J

oS

LIDER DE
PROYECTO

ANALISTAS
PROGRAMADORES

Fuente: DEBUG, Elaboracion: Propia

LIDER TECNICO

Areas operativas |

ANALISTAS DE
CALIDAD

2.2.2 ldentificacion de fortalezas y debilidades

Soporte del Area de Arquitectura. DEBUG cuenta con un éarea de arquitectura
encargada de monitorear y garantizar la entrega de la mejor solucion. Se realiza un
seguimiento continuo a lo largo del ciclo de vida del proyecto donde se cumpla con los

estandares de desarrollo, seguridad y alto rendimiento.

18



Reutilizacion de Librerias y Componentes. Cuentan con un repositorio de fuentes
centralizado, lo que permite poner a disposicion del cliente un conjunto de librerias y
componentes ya probados en otros sistemas similares a lo largo de toda su trayectoria,
esto posibilita mejorar la calidad de los aplicativos a construir, asi como reducir el

esfuerzo de construccion.

Soporte del Area de Innovacion. Cuenta con un area dedicada a la investigacion
de nueva tecnologia a la vanguardia del mercado tecnolégico, realizando propuestas de

mejora en el proceso de desarrollo

Capacitacion constante. Potencian sus recursos creando programas de
capacitacion personalizados a cargo de instructores certificados con amplia experiencia

practica.

23 FODA

En la tabla a continuacion se presenta el analisis FODA de la compafiia DEBUG
S.A.C.

Tabla 2.1.

Andlisis FODA de DEBUG

Fortalezas Debilidades

e Personal capacitado

e Equipo de innovacion
e Buen ambiente laboral
o Proactividad en la gestion e Salarios bajos (Anexo 4)

e Conocimiento del mercado e Poca capacidad de acceso a créditos
(Informacidn proporcionada de los estados

* Buena calidad del producto fipal financieros, recibidas en calidad de

e Experiencia de los recursos humanos confidencial)

e Recursos humanos motivados y contentos e Poca Liquidez (Informacion proporcionada
. dmini ivos de calidad de los estados financieros, recibidas en

e Procesos técnicos y administrativos de calida calidad de confidencial)

o Caracteristicas especiales del producto que se
oferta

o Cualidades del servicio que se considera de alto
nivel

(continta)
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(continuacion)

Oportunidades

Amenazas

e Competencia débil (Anexo 20)

e Mercado mal atendido (Anexo 20)

e Necesidad de productos innovadores
e Tendencias favorables en el mercado

e Fuerte poder adquisitivo del segmento meta

Inexistencia de competencia (no se sabe
cdmo reaccionara el mercado)

Alta rotacién de personal (el 2017 la
rotacion de personal fue de 45%,
informacion proporcionada por recursos
humanos)

Competencia desleal (Anexo 4)

Elaboracion propia.

2.4 Problematica

Dentro de la organizacion se tienen diferentes aspectos que se pueden mejorar con

diferentes acciones. Los mas relevantes son los siguientes:

e Por el alto grado de especializacion de la empresa no tiene la presencia que se

deberia tener en el mercado. Esto se ve reflejado en las bajas ventas por concepto

de productos no especializados. (Anexo 1)

e Falta de profesionales con alto grado de preparacion en el mercado. (Anexo 2)

e Profesionales que no respetan estandares internacionales de desarrollo y buenas

practicas de programacion. (Anexo 2)

e Pocos centros de preparacion de tecnologia de punta y los que hay tienen cobros

excesivos para las personas que buscan prepararse. (Anexo 3)

e Falta de explotacion de las unidades de negocio.

e Se esta llegando al techo de crecimiento en atenciones especializadas

(Informacion proporcionada por la empresa a razon de un estudio realizado,

dichos datos no nos fueron proporcionado por razones de confidencialidad).
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Tabla 2.2.

Indicadores de medicion de desempefio de DEBUG

Perspectiva| N° Cg’gjc?:;\tlsos Indicadores Férmula Meta |Responsable| Dic-17
o (Ventas Reales /
Lograr las ventas > Ventas .
1 Cumplimiento o « | >90% | Comercial 105%
esperadas de VVentas Planificada)
) ) 100%
Financiera
(Costo Real /
Lograr los costos i Costo del
2 |-09rar 1% Cumplimiento + |<100%| Operaciones|  100%
objetivo de Costos Presupuesto)
100%
L obtar mavor (Venta anual por
3enta dg % de tecnologia
i crecimiento | especializada / 0 . 0
Comercial | 3 producto§ con | .n respecto al Venta >200% | Marketing 33%
tecnologia no ~ : o -
- afio anterior | planificada)
especializada
100
(ndmero de
% de clientes nuevos /
Clientes | 4 Lograr nuevos |crecimiento de nimero de >100% | Comercial 33%
clientes clientes clientes nuevos
atendidos planificado) *
100
(% de rotacion
Lograr un menor % de rotacion de personal / %
Empleados| 5 indice de de personal derotacion [< 100%| RRHH 225%
rotacion P planificado) *
100
Namero de
productos
Lanzar .
muestreo de lanzados / - Comercial /
6 | productos como q , q >=1 / 0
startup o Fintech mercado ndmero de Operaciones
productos
planificado
(NUmero nuevas
Productos ideas de
productos
it\j/ezr;d;g Egeggfo % de ideas vendidos / Comercial /
7 9 nuevas nimerode |>100% : 150%
a nuestros - . Operaciones
. vendidas nuevas ideas de
clientes
producto
planificado)
*100

Fuente: Areas de operaciones y comercial de DEBUG
Elaboracion: Propia
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En el tablero integrado de desempefio de la gestion de indicadores se puede
apreciar lo que no se estd cumpliendo. Dentro de lo mas critico se identifica: la rotacion
de personal, el crecimiento en las ventas de productos no especializados y el lanzamiento
de productos como startups o fintechs. Esta es la mas importante, puesto que puede
afectar a los demas indicadores. Ademas, se debe resaltar que se esta vendiendo nuevas
ideas de productos en los clientes actuales, pero a pesar de esto, no se esta utilizando este
atributo para crecer acorde a lo planificado.

Problema Principal

Bajas ventas de productos de Tecnologia de Informacién no especializada, las

cuales conllevan a la baja facturacion por este rubro.

Objetivo principal

Mejorar las ventas de productos no especializados e incrementar el ingreso anual

en este rubro.

Resultados esperados

Incremento de ventas de productos no especializados en un 250% en el primer
afio de lanzamiento y mayor atencion de desarrollo de requerimientos por este item en

las grandes empresas.
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CAPITULO I11: DIAGNOSTICO, ANALISIS DE CAUSAS,
RESTRICCIONES Y PROMOTORES

3.1 Diagnéstico

La empresa se encuentra posicionada en el mercado a razon de la alta

especializacion de su personal (Anexo 5).

Los productos de la compafiia tienen un alto nivel de calidad, los clientes resaltan
este atributo, ante lo cual hay un alto grado de recomendacion dentro de las distintas areas
de los clientes (Astete Vila, comunicacion personal, 10 enero del 2018) y esto se explica
en el siguiente gréfico:

Figura 3.1

Diagnostico de la atencién especializada de DEBUG
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cliente
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herramientas
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especializadas

Convenios con |IE

Reclutamiento

Gestidn
Capacitacién al comercial directa
personal
Conocimiento Marketing
especializado focalizado

Fuente: DEBUG, Elaboracion: Propia
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3.2 Analisis de Causas

Se utiliza un diagrama de Ishikawa para identificar las posibles causas de la baja

presencia en el mercado.
Figura 3.2

Diagnostico de la baja ventas de productos no especializados en el mercado de
desarrollo de software

Falta de productos Falta de atencidon

de tecnologia no

innovadores s
especializada
Fintech Productos
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Ideas de Tecnologia
negocio comun

Tecnologia muy
Startups comercial

\ Bajas ventas por
— productos no
especializados
Presentaciones
comerciales
Desplazamiento

de personal
Publicidad

Bajo outsorcing y Falta de Marketing

Nfeliilgle] del negocio

Fuente: DEBUG, Elaboracidon: Propia

Se identifica que las causas pueden ser el marketing del negocio, el cual no
presenta una publicidad para DEBUG ni presentaciones comerciales. Sin embargo, esto
no es una prioridad para la compafia, dado que el foco es el desarrollo de productos de

alta especializacion.

Por otro lado, se identifica que no se atienden requerimientos de tecnologia no

especializada (Anexo 1).

Si bien se podria realizar un outsourcing del staff, al ser una compafiia
especializada en productos de alta tecnologia, es necesario mantener el personal dentro

del negocio y no tercerizar este conocimiento.
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Por Gltimo, se observa que no existen productos innovadores lanzados como
fintech o como startup a pesar de que se desarrollan proyectos para otras compafiias y
que tienen alto potencial en el mercado. Es entonces que aca se encuentra una posible
causa a la baja venta de productos no especializados y se podria inferir que esta baja
presencia se pueda solucionar al tratar los proyectos desarrollados como nuevos
productos que se puedan colocar en el mercado en otras compafiias. Se debe entender que
este parrafo estd fundamentado por el analisis dentro de la compafiia, no es analisis del
mercado y se encuentra sustentado en entrevistas realizadas a los gerentes de negocio de

sus actuales clientes.
Figura 3.3

Diagrama de causas de la baja venta de productos no especializados de TI
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Elaboracién propia

Se puede inferir que las posibles causas fundamentales son la falta de
profesionales con buena preparacion y la falta de productos innovadores con tecnologia
no especializada. Esto podria ser usado como plan de marketing, que se publicite que
también se desarrollan ideas innovadoras con productos no especializados que ayudan a
los procesos de negocio dentro de las empresas a través de un proveedor que, en este
caso, seria DEBUG S.A.C.

3.3 Restricciones

e Falta de profesionales con conocimiento especializados (Anexo 2)
e Alto costo de los servicios profesionales especializados (Anexo 4)

e Estrategia de lanzamiento aun en desarrollo.
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34 Promotores

e Personas con conocimiento de startup.
e Gerencias de TI.

e Socios de la empresa.

3.5  Entorno empresarial relevante

El mercado de tecnologia hoy busca soluciones de Tl de software masivo (que
cuenta con gran oferta y gran tamafio de mercado). En el 2016, existian 60 compafiias de
software y 6 competidores globales especializados en el Pert (IBM, Tata, Accenture,
Indra, Avantica, Belatrix). EI mercado de productos especializados es muy pequefio y la
demanda todavia es controlada, mientras que el mercado de software masivo tiene mucha

demanda y también mucha oferta (Mendoza, 2016).
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CAPITULO IV: ALTERNATIVAS DE SOLUCION Y
SELECCION DE LA PROPUESTA DE MEJORA

4.1 Identificacion de las alternativas de solucion

Al realizar el estudio de las causas por las que DEBUG tiene baja ventas por

productos no especializados, se encuentra lo siguiente:
e Falta de participacion en la venta de productos no especializados
e Carente marketing del negocio
e No aprovechamiento de proyectos innovadores

e Se esta llegando al techo de atencion de tecnologia especializada en el mercado

peruano.

Para dar solucion a estas situaciones, se definié que se deberia aprovechar los
productos innovadores, los cuales hoy se manejan como proyectos y se entregan a los
clientes. Ademas, muchos de estos son considerados no de alta especializacion y podrian

servir para mejorar la presencia de la compafiia en otros mercados.

En la actualidad, se tiene un proyecto innovador que se ha trabajado y tiene las
caracteristicas que se buscan. A continuacidn, se presentara la descripcion de la solucion,
que tendra el tratamiento similar al de proyecto de empresa debido a que este producto

debe tener un estudio de mercado, plan de marketing, plan de operaciones y financiero.

4.2 Desarrollo de la alternativa de solucién

El producto se llama TRecomiendo. Se basa en un proyecto realizado para una

empresa del sector banca y que tiene el siguiente funcionamiento.

Actualmente existen aplicaciones que sirven para recomendar el uso de su mismo
producto, como es el caso de Uber (Anexo 19). Este tipo de recomendaciones solo sirve
para recomendarse a si mismo, como también funciona la plataforma Airbnb. De la
misma manera que el anterior, sirve para recomendar su propio producto, motivo por el

cual no se podria considerar como similar.
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Tener un tercer involucrado en el proceso de ventas; en la figura 4.1y figura 4.2

permite explicar la situacion actual versus la situacion planteada.

Venta tradicional

Figura 4.1.

Esquema de Venta Tradicional

=8 S
S 1121 125 CLIENTES ves
TS =

== INTERCAMBI0 —

OUTHEICHN
eI

2. Publicita
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Figura 4.2.

Esquema de Venta Propuesto
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Elaboracion: Propia

La competencia de las empresas en la busqueda del liderazgo en ventas hace que

evallen las ideas que nacen en las distintas personas y empresas proveedoras. Existe la

necesidad de rotacion, la basqueda continua de nuevos canales de ventas, incremento en

ventas y a razon de estas, ofrecen cada vez con mayor frecuencia ofertas y promociones



para mover inventarios 0 generar mayores transacciones. Por otra parte, existen personas
con la necesidad de generar nuevos ingresos, paralelo a sus actividades diarias, que se
encuentren al alcance de la mano y que sea de facil uso, a partir del conocimiento de
necesidades de su entorno.

Figura 4.3.

Esquema del funcionamiento de venta por recomendacion
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Elaboracién propia

Existen muchas empresas tecnologicas y personas con ideas innovadoras que
necesitan incursionar en el mercado a través de implementacion de aplicaciones
(Cruzado, 2018). En esta situacion surge la idea de negocio TRecomiendo, un canal
nuevo de ventas por la identificacion de necesidades del entorno cercano, informacion
que puede ser utilizada por las empresas si es que supieran la necesidad directa en el

momento preciso.

TRecomiendo es una plataforma de recomendacion al cual puede acceder
cualquier tipo de persona que tenga un smartphone y cualquier tipo de empresa que
necesite marketing directo. Esta aplicacion movil funcionard como plataforma de
recomendacién al cual pueden inscribirse empresas y personas que guieran generar un

nuevo ingreso por medio de recomendacion de necesidades de su entorno cercano.

En la actualidad, el proceso de ventas de las organizaciones se basa en dos pasos:

el marketing, en el cual la compafia tiene como principal objetivo entender las
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necesidades de los consumidores y colocar los bienes o servicios en su publico objetivo.
El segundo es el proceso de ventas, el cual busca realizar el cierre de venta del bien o

servicio, sea cual sea su naturaleza.

En esta realidad, el proceso de marketing lo que hace es identificar mediante
estrategias de segmentacion una cartera de clientes potenciales, los cuales pueden ser
contactados por los vendedores y ellos pueden colocar y realizar el proceso de venta.
Estos son clientes potenciales y si bien, la estrategia de marketing puede segmentar y
delimitar bien los grupos, no garantiza el interés en porcentaje real en un determinado

bien o servicio.

Dada la situacion anterior, se identifica la oportunidad de modificar el proceso de
captacion de clientes potenciales con la recomendacion. Si bien las organizaciones aun
mantienen una inversion en esta area, hoy existe la oportunidad de poder contactar con
clientes potenciales mediante la recomendacion directa, el boca a boca mediante la
tecnologia. Antes, con una segmentacion de mercado adecuada se podria tener un cliente
potencial que podria o no tener una necesidad. Hoy, mediante la plataforma de
TRecomiendo, se conseguira un cliente con una necesidad real del bien o servicio. Por
esa recomendacion el usuario ganara un beneficio que puede ser un descuento, promocion

0 algo relacionado.
Figura 4.4
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Elaboracion Propia
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Se utiliza la metodologia CANVAS para pintar el modelo de negocio de la
solucion tecnoldgica TRecomiendo y entender la propuesta de valor que presenta para el
mercado. Con esta herramienta se puede identificar los clientes reales de la solucion y la
forma en la cual se agregaria valor a los mismos. Esto permite mapear el modelo de
negocio de la compafiia y, en si, de TRecomiendo, la cual se maneja como una nueva
unidad de negocio. Esta permitira, ademas de lo antes mencionado, identificar los
generadores de costes e ingresos Yy, con ello poder implementar herramientas de control

de estos.

4.3 Analisis de mercado de la solucién

Para demostrar la viabilidad de la solucion y comprobar que realmente existe una
tendencia de las compafiias en hacer publicidad no tradicional y en redes sociales, se

toman datos de medios de publicidad peruanos. (Peralta, 2018)

Figura 4.5

Distribucién inversién en publicidad

Proporciéon semejante al 2016 (+3 pts en medios no tradicionales)

= Inversion proveniente de medios tradicionales y
digitales*

u Inversion proveniente de medios no tradicionales y
plataformas

Monto en millones de soles

264, 845

2016: S/. 200, 961

Monto en millones de soles

— 77,005

2016: S/. 67, 001

Solamente 22% del

total de la inversion
registrada proviene
de medios
tradicionales y
digitales

Fuente: Mercado Negro, 2017.

En la misma publicacién, mencionan los actores publicitarios digitales donde
citan: Como se sabe en el mercado, Google y Facebook no dan a conocer sus cifras, pero
se calcula que este informe solo representa el 65% del total de inversion digital en
publicidad en el Peru. Siendo conservador hay al menos unos 200 millones de soles més

en inversion en estas plataformas publicitarias que no se logra registrar (Peralta, 2018).
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Tabla 4.1

Evolucion de las inversiones publicitarias en los medios a nivel nacional

2015 2016 2017 2018 2019
Us$* % uUss$ % uss$ % Us$ % Us$ %
TELEVISION 351 | 49.4% | 368| 50.8% | 320| 47.9% | 284| 45.8% | 250| 42.9%
INTERNET 77| 10.8% 86| 11.9% 96| 14.4% | 107| 17.3% | 116| 19.9%
RADIO 741 10.4% 83| 11.4% 85| 12.7% 82| 13.2% 72| 12.3%
DIARIOS (1) 94| 13.2% 81| 11.2% 69| 10.3% 56| 9.0% 60| 10.3%
VIA PUBLICA (2) 68| 9.6% 64| 8.8% 59| 8.8% 59| 9.5% 56| 9.6%
CABLE 34| 4.8% 31| 4.3% 28| 4.2% 23| 3.7% 21| 3.6%
REVISTAS 13| 1.8% 12| 1.7% 11| 1.6% 9| 1.5% 8| 1.4%
TOTAL 711|100.0% | 725|100.0% | 668 |100.0% | 620{100.0% | 583 |100.0%
PARTICIPACION DEL PBI 0.37 0.38 0.38 0.28 0.26
CRECIMIENTO DEL PBI 3.3% 3.9% 2.5% 3.9% 2.1%
Nota:

* En Millones de Dolares
(1) No incluye avisos clasificados, encartes.
(2) Incluye publicidad en buses

Fuente CPI, Elaboracion propia

En el cuadro anterior, la Compariia Peruana de Estudios de Mercado y Opinion
Publica (CPI) informa sobre la participacion digital sobre el total de la torta publicitaria,

y esta no seria del 14%, sino de mas de 20%, con al menos 150 millones de dolares.

Se observa que la inversion en publicidad digital viene creciendo a un ritmo del
11% anual en los ultimos 3 afios. El estudio de CPI indica que este crecimiento se espera
siga manteniéndose en los proximos afios y que la publicidad impresa siga decreciendo
como opcidn publicitaria para las empresas. Con esto se concluye que el mercado de
publicidad es hoy importante y seguira siéndolo por los proximos afios segun la tendencia
de mercado y es algo que la solucion propuesta debe utilizar para apalancarse como

oportunidad.

4.4 Analisis FODA de la solucién

En la tabla 4.2 apreciaremos el analisis FODA del producto TRecomiendo, en

esta parte nos enfocaremos plenamente al producto.
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Tabla 4.2.

Analisis FODA de la solucion TRecomiendo

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

- Setiene el know how del negocio -
- Setiene infraestructura tecnoldgica para

montar la solucion rapidamente -
- Setiene un equipo desarrollador con -

No existe una plataforma similar en el
mercado

Es adaptable a cualquier sector/industria
Es escalable dentro de la compafiia

experiencia - Se pueden obtener bases de datos de clientes
- Se tienen contactos comerciales potenciales
importantes.
DEBILIDADES AMENAZAS

- No se cuenta con un equipo de marketing -
que promacione la solucion al cliente
(B2C). -

Aparicion de competidores con ideas
similares.

La tecnologia podria ser copiada.
Propenso a ataques informaticos.

Las empresas clientes podrian desarrollar
programas de recomendacion propios.

Elaboracion Propia

En la tabla 4.3 apreciaremos el andlisis FODA cruzado del producto

TRecomiendo, el cuadro nos permite aclarar las posibilidades de éxito frente a cada
cuadrante del FODA.
Tabla 4.3.

Matriz FODA Cruzado de la solucion TRecomiendo

01 02 03 04 05 Al A2 A3 A4 A5
F1 Estrategia FO Estrategia FA
F2 Lanzar un desarrollo de la aplicacion en Patentar la solucion antes de lanzarla al
primera etapa. Contratar un equipo mercado. Buscar pocos clientes (para
F3 | comercial que busque la captacion agresiva minimizar el riesgo de exposicion a
de clientes. ataques informaticos) con los que se
F4 puedan hacer lazos comerciales sdlidos.
F5
D1 Estrategia DO Estrategia FD
D2 Crear un plan tactico y operativo para el Crear un plan tactico y operativo para el
desarrollo de la solucién. Buscar clientes | desarrollo de la solucion. Buscar alianzas
D3 | potencialesy buscar firmar contratos con comerciales con empresas relacionadas.
tiempo de desarrollo.
D4
D5

Elaboracion Propia
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4.5 Conclusion de la eleccién de la solucion

Para poder ser mas explicito en la tabla 4.4 se puede apreciar un cuadro que

relaciona el pablico objetivo, la necesidad, el producto a implementar y el valor que

generara con su lanzamiento.

Tabla 4.4.

Diagrama de Causa — Efecto de la solucion TRecomiendo

TRecomiendo

APLICACION DE RECOMENDACIONES DE PRODUCTOS A
TRAVES DE DISPOSITIVOS MOVILES

Android.

Publico Necesidad Producto Valor
Objetivo
Empresas que | Innovacion Aplicacion Movil para | Facilidad para las empresas
venden Tecnoldgica los Sistemas en encontrar un medio de
productos y Operativos I0S y publicidad y llegada a
servicios Android. compradores potenciales.
Liderar el mercado Servicio de Consultay | Seguimiento fluido y
de ventas en los seguimiento de permanente a los estados de
productos que recomendaciones los recomendados por
comercializa personas ajenas al negocio.
Ampliar la oferta de Nuevo canal de ventas | Encontrar un nuevo medio
servicios de venta no tradicional. de publicidad para negociar
los productos.
Mejorar el canal de Vincular con el Comunicacion directa entre
Comunicacién con servicio de WhatsApp | los involucrados en el
sus clientes mediante links dentro negocio.
de nuestra plataforma.
Comunicar el estado | Servicio de Comunicacién en tiempo
de las ventas Notificaciones y real sobre los estados de
Avisos. mis recomendaciones.
Transparencia Disponer de un Libre acceso a la
Simulador de venta. informacion y transparencia
en las ventas.
Personas Innovacién Aplicacién Movil para | Facilidad para los
Recomenda- Tecnoldgica los Sistemas recomendadores al
doras Operativos I0S y momento de realizar

recomendaciones sobre
necesidades identificadas
en su entorno.

Generar nuevos
ingresos

Disponer de una
plataforma para
generar ingresos por
medio de
recomendaciones

Generar un nuevo ingreso.

Aprovechar
Informacion de
personas de su
entorno

Plataforma de
recomendacion.

Ser aliado estratégico de
empresas y aprovechar los
beneficios que me puedan
brindar.

Elaboracion Propia
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Haciendo un analisis del cuadro anterior se identifica que en la actualidad, la
solucion TRecomiendo se adecua a las necesidades del mercado. Pudimos llegar a esta
conclusion mediante el analisis de resultados de una solucién similar en el segmento de
leasing dentro de un cliente de DEBUG, que pudo afectar directamente el proceso de
ventas de las compafiias y se present6 como una alternativa real al proceso de publicidad
de las empresas. Ademas, se vio como una solucién que podria permitir una relacion

ganar-ganar tanto con el cliente, asi como con el proveedor (en este caso, DEBUG).

Dentro de DEBUG se identifico la baja venta de productos no especializados, por
ende, la falta de presencia en el mercado. Esto se origina porque en la mayoria de los
casos, las soluciones innovadoras de la compafiia se realizan como proyecto y no como
unidad de negocio. Este conocimiento puesto en los proyectos termina siendo beneficioso
para el cliente y el potencial de estos permite generar alto valor para las empresas que los
utilizan, méas no para DEBUG.

Uniendo ambas situaciones, se encuentra que una alternativa para mejorar la venta
de productos no especializados en DEBUG es la utilizacion de proyectos desarrollados
como unidades de negocio. Estos permitiran ampliar el campo de accion de la empresa y
tener mas presencia en el mercado de soluciones de TI. Asi, se convierten en una
alternativa para las compariias que requieren servicios de Tl y ademas, pueden generar

una alta rentabilidad de las nuevas unidades de negocio.

Por tanto, la solucion TRecomiendo es una alternativa real para mejorar las ventas
en el mercado de DEBUG.
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CAPITULO V: DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE
MEJORA — PLAN DE MARKETING

5.1 Mercado Objetivo

Como se definié anteriormente, los clientes son diferentes que los consumidores de la
solucion. También se definidé que la solucion, al ser adaptable a los procesos de venta,
puede aplicar a cualquier sector e industria.

En la primera etapa de la solucion, se definié que el prototipo elaborado por la
compafiia podria aplicarse a las empresas de retail, consumo masivo, asi como también a
empresas del tipo instituciones en las cuales las ventas sean por suscripcion en un

determinado periodo de tiempo (por ejemplo, instituciones educativas).

Por temas académicos, se definira que la solucion se centrara en empresas de
retail, las cuales han presentado interes en el producto. Esto se dio luego de haber tenido
reuniones comerciales entre representantes de dos empresas de retail y personal de
organizacion DEBUG S.A.C. En estas reuniones se presentd el funcionamiento de la

plataforma y como se aplicaria a sus clientes.

Para realizar el andlisis de estos consumidores se realizara una segmentacion de
mercado, cruzando a los consumidores que podran usar la plataforma. Para ello se
aplicara una segmentacion geografica, demogréafica y psicografica con los que tienen
interés en hacer una recomendacion de determinado tipo de productos y que estarian

interesados en utilizar una aplicacién como la presentada.

Se utilizaron encuestas que permitieron definir el criterio a utilizar en el desarrollo
de TRecomiendo y descubrir si existe interés por parte de los consumidores en
recomendar productos a través de una plataforma digital, ya sea por medio de una
aplicacion celular o mediante la web. Ademas, se busco entender que es lo que mas le

interesaria a los recomendadores sobre el modelo.

Se hicieron preguntas para conocer el comportamiento del consumidor, sobre las
recomendaciones de compras de bienes o servicio. Ademas, se buscd conocer la

preferencia de los consumidores con respecto a recomendar productos (orientando esto a
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obtener informacion de la solucion a mostrar). También se busco determinar el publico
de consumidores al cual enfocar la aplicacion. Se observa una preferencia clara de las
personas a recomendar compafiias de retail, tanto supermercados como tiendas por
departamento. Dentro de estas, existe una preferencia por recomendar productos
electrénicos y tecnologia con un 55.6% de interés, seguido de ropa y linea blanca, con
41.3% y 23.8% respectivamente.

Luego. se hizo una pregunta para entender qué informaciéon es la que al
recomendador le agradaria recibir mas, siendo la opcién dominante la de dinero en

efectivo, con un 52.7% de preferencia por parte de los encuestados.

Por Gltimo, se hicieron las preguntas de intencién de compra e intensidad. EI 85% de
los encuestados estaria interesado en utilizar la aplicacion y, en promedio de intension en
el uso es de 7 sobre 10. Las respuestas y resultados muestran un claro interés de las

personas en probar la plataforma.

Los datos de la encuesta en el Anexo 5.

5.2 Segmentacion de mercado

Los consumidores de la plataforma deben tener las siguientes caracteristicas:

Segmentacién Geografica

No existen limites geogréaficos para los usuarios de la plataforma, dado que ellos
podrian utilizar la solucion desde cualquier lugar en el que tengan acceso a internet para
poder recomendar a los usuarios con las empresas de retail o brindar el cddigo de

referidos a los recomendados.

Segmentacidon Demogréfica

Los usuarios de la plataforma deben tener de 18 afios en adelante para tener
mayoria de edad en el pais de uso. Podran ser personas de cualquier identidad de género.
Con respecto a los ingresos, no hay restriccion dado que el sistema esta disefiado para
incentivar la recomendacion de usuarios de productos sin necesidad de tener ingresos
altos o bajos. Lo mismo sucede con el nivel socio econémico y cultural, dado que la

solucién no discrimina personas de bajos o altos recursos econdémicos.
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Segmentacién Psicografica

Los usuarios de la plataforma deben tener un estilo de vida abierto al cambio, es
decir, no ser conservadores. Este publico tiende a probar cosas nuevas y en este caso, el
recomendar productos utilizados a través de una aplicacion mévil requiere esa apertura.
Ademas, deben ser usuarios de tecnologia, que utilicen smartphones y que tengan
comodidad usando aplicaciones méviles. Deben tener un paquete de datos existente mas
no de alta cantidad, dado que la aplicacion no consumiria muchos datos. Los smartphone
que utilicen podran ser de gama baja, media o alta, sin que esto afecte la funcionalidad

del producto.

5.3 Analisis de las 5P’s

5.3.1 Producto

La inclusién de un tercer involucrado en el proceso de ventas como innovacion
tendra un impacto positivo para el incremento de ventas en las distintas empresas. El
modelo se encuentra aplicando actual y exclusivamente para leasing en una entidad
bancaria del medio, que por razones de confidencialidad no se nombrara en la presente

tesis.

De lo anterior se identifica una aplicacién web y mévil para vincular personas que
quieran recomendar algin bien con algin conocido y puedan obtener beneficios de las

empresas que proveen estos bienes.

Esta solucidn se puede aplicar a diferentes sectores, como el sector banca, retail,
instituciones y demas. Para efectos académicos, el producto a desarrollar sera enfocado

para empresas de retail.

Para la solucion se consideran tres agentes, el “Recomendador”, el
“Recomendado” y la “Empresa” que provee el bien. Se tienen dos escenarios para la
misma. El primero es para productos de alto valor, en donde el recomendador se
comunica con la empresa y le brinda los datos del recomendado para que esta haga el

contacto tal y como se ve en la figura siguiente:
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Figura 5.1

Diagrama de Recomendacion de productos de alto valor.
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Elaboracion Propia

En el segundo escenario, se utiliza para productos de bajo valor, en donde la
rotacion sea mas alta y no se considere necesario que el “Recomendador” brinde
informacién a la empresa, sino que este le brinde al “Recomendado” un codigo
promocional. Este le permitira la adquisicion de beneficios para la compra del bien, tal y
como se muestra en la figura siguiente:

Figura 5.2

Diagrama de Recomendacion de productos de bajo valor
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Elaboracion Propia
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Como se ve en ambos graficos, todos en el sistema generan valor dado que el
“recomendado” adquiere un bien o servicio con algun valor agregado (descuento, mayor
cantidad, promocidn, etc.). La “empresa” genera la venta de un bien con una inversion
menor en comparacion a la que invertiria gastando en publicidad, y el “recomendador”
recibe la recompensa por la recomendacion. Otro punto a considerar dentro del producto
es que la solucién, cuando adquiera mayor volumen de recomendaciones por mes,
generara una base de datos de clientes importantes a los cuales se les puede hacer una
publicidad mucho méas segmentada, todo lo contrario a la publicidad tradicional. Esto
dado a que la base se alimenta de recomendaciones directas de productos por personas
que conocen sobre los intereses y necesidades de su entorno. Esta base de datos es
importante dado que puede suplir gran parte de la inversion en publicidad digital que
hagan las compafiias y puede resultar mas eficiente para las empresas permanecer en la
plataforma de recomendaciones que no estando en ellas. Esto se daria porque pueden

existir en el mercado otras empresas interesadas en manejar la misma base.
Figura 5.3

Diagrama de utilizacion de la BD de la plataforma
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Elaboracion Propia

Como se ha mencionado, las empresas hoy invierten en publicidad digital y
medios no tradicionales, esto se vio a detalle en el punto 4.2 y se vera el potencial de la

solucidn en este punto.

40



Para el disefio del producto se utilizé un prototipo real en el mercado con el fin
de identificar interés en la solucién e intencién de compra. Para la elaboracion del
prototipo se utiliza Design Thinking, que se basa primero en el entendimiento del
mercado, en la exploracién mediante el uso de prototipos y, con ello, pruebas de manera
repetitiva (iteraciones) para realizar las correcciones adecuadas. El objetivo es demostrar
mediante diferentes pruebas en el mercado que la solucion sea la adecuada y corregir

errores en el desarrollo.

El prototipo se utilizd en el sector banca, con una aplicacion similar y se probo el
uso de esta en el producto leasing. Con el modelo utilizado se observo un incremento en

ventas del 30%, lo que deviene en una intencion de compra de la solucion bastante alta.
La aplicacion contara con los siguientes modulos:

e Enrolamiento de la empresa asociada, si la solucion es comprada como licencia,

no contara con esta funcionalidad puesto que esta dirigida a una sola empresa.
e Bandeja de recomendados.
e Creacion de recomendaciones.
e Tracking de recomendados.
e Contacto de soporte T-Recomiendo
e Busqueda de ofertas
e Comparte mi cddigo de recomendacion de productos
e Invita a un amigo
e Canje de recomendaciones acumuladas
e Modificacion de datos

e Mis notificaciones

5.3.2 Precio

La solucion tiene dos formas de generar ingresos. Mediante el licenciamiento de la

plataforma y mediante el costo directo por cada recomendacion dada.
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El precio de la licencia estara definido en cincuenta mil dolares (USD 50,000) por

licencia, no incluye IGV. Ademas se le tratara como proyecto startup.

La definicién del precio se hace en base a benchmarking de proyectos de similar
envergadura y componentes técnicos. El detalle de los mismos estéa sujeto a un acuerdo
de confidencialidad con la empresa DEBUG S.A.C.

El precio de la comisidn por recomendacion estara definido en seis centavos de
dolar (USD 0.06) por recomendacion en el App o en la web (Anexo 21).

Este serd un servicio montado en servidores propios y que se cobrara por cada

recomendacién que pase por el servidor. Manejara las siguientes caracteristicas:
e Inscripcion de partner para uso de plataforma (gratuito)
e Inscripcion de recomendadores (gratuito)
e Uso de plataforma hasta 100 recomendaciones (gratuito)

e Paquetes de recomendaciones para la empresa ($6 dolares por cada 100

recomendaciones)
e Publicidad por nuestro medio
e Explotacion de la data para publicidad por marketing digital

La informacidn a detalle esta cubierta por un acuerdo de confidencialidad con la
empresa DEBUG S.A.C.

Cabe sefialar que los consumidores de la solucion (los que descargaran el app) no

pagaran nada por el uso.

5.3.3 Promocion

El plan de lanzamiento de la aplicacién para los consumidores se enfocara en tres
frentes. EI primero serd la utilizacién de un plan de marketing digital, un plan de

activaciones con estrategias BTL y la difusion en medios ATL.

Plan de Marketing digital

Se utilizara la siguiente estrategia en marketing digital.
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Se creard la pagina web de la solucion TRecomiendo, con accesos para los
usuarios. Para ello se compraran los host y dominios.

Se creard la pagina en redes sociales de la solucién TRecomiendo (Facebook,
Instagram y Youtube) y se iniciara pauta digital para dar a conocer la solucién.
Para esto ya se debe tener al menos un cliente. El objetivo publicitario sera
primero el de conocer y la recordacién, y luego la invitacion a que la gente utilice
la aplicacion.

Se crearan landings en la publicidad para captar recomendadores y que puedan
suscribirse a la aplicacion. Esta se hara a través de los ecosistemas digitales de
nuestros clientes.

Se crearan videos instructivos de corta duracion y videos de los beneficios del
recomendador que se colocaran en las redes. Ademas, se buscara colocar en los

anuncios dentro de las webs de las tiendas en linea de las empresas de retail.

Plan de marketing BTL

En cada tienda se colocard publicidad impresa que convoque a los usuarios a
descargar y utilizar un nuevo aplicativo de recomendacion de productos a cambio

de beneficios.

Se hara difusion de folleteria explicando los beneficios del aplicativo, solo en las
activaciones, que se daran en horarios programados en las empresas de retail, con

sorteos o presentaciones.

Plan de marketing ATL

Se utilizara la folleteria masiva de las tiendas de retail (encartes de periodicos y

similares) para la presentacion de la aplicacidn en las paginas centrales.

Se colocara publicidad en periédicos por parte de DEBUG, comentando sobre la

solucion y los beneficios a los que puede acceder en diferentes tiendas de retail.

Se colocara la marca TRecomiendo en los paneles publicitarios en la via publica,
reforzando los beneficios a la recomendacion, dentro de la publicidad de

recordacion de marca, mas no en las promociones.
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5.3.4 Plaza

El medio de descarga para los consumidores seran las tiendas de aplicaciones de Android

(Play Store) y de iOS (App Store) ademas de la web para la plataforma movil.

Para las empresas, la solucion se integra a sus sistemas de CRM para la obtencion
de la base de datos de clientes para empezar a publicitar y generar los codigos de
recomendacidn. El costo de esta implementacion se estima de acuerdo con la complejidad
de exposicidn de servicios para la integracion, si el cliente final tiene estandarizado las
implementaciones de CRM International, el costo de la integracion se incluye en la

licencia.

5.4 Andlisis del Mercado del Retail

Como se ha definido en puntos anteriores, existen dos tipos de generacion de
ingresos. Uno mediante la venta del producto al cliente, el cual seria la empresa de retail
que adquiriria la licencia de TRecomiendo para ser implementado en sus servidores. El
otro seria el consumidor de la aplicacion, quien en lineas generales es el cliente de nuestro
cliente. Esta persona que consume la aplicacion directamente es la que interactua con la

misma y hace las recomendaciones a los recomendados.

Es por esto que se decidi6 hacer una encuesta que permita identificar el
comportamiento del consumidor de empresas de retail. De esta manera se pudieron
identificar dos: el primero, relacionado con qué tanto interés tendria la persona en realizar
una recomendacién de compra. Segundo, qué tanto se podria influenciar una venta
mediante una recomendacién y mediante una aplicacidén que genere una recomendacion

de un determinado bien.

Analizando los resultados mostrados en la encuesta “Perfil del Recomendador”
en el Anexo 16, se encuentra que en el caso de las empresas de retail con productos para
el consumo como supermercados, existe una probabilidad de que 3 de cada 10 personas
que acudan a comprar, compren al menos un producto por recomendacion de algin
familiar o amigo. En el caso de las tiendas por departamento, el promedio indica que 3

de cada 10 personas también comprarian al menos un producto por recomendacion.
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Se identifica ademas que, en el caso de los supermercados, la recomendacion de
las personas es de promociones de la misma tienda de retail, estando presente en 6 de
cada 10 recomendaciones. El resto de recomendaciones se enfoca en determinados bienes
o0 servicios del supermercado. En el caso de las tiendas por departamento, también las
recomendaciones son respecto de las ofertas y promociones de la propia tienda por
departamento, con 6 de cada 10 recomendaciones de este tipo. Sin embargo, las entradas
iban méas hacia productos de linea blanca y electro, enfocandose también en el servicio

post venta de la tienda por departamento.

Por otro lado, se identifica que el sector retail en Per( viene en un constante
crecimiento, en donde las empresas tienden a mejorar su oferta de servicios ademas de
aprovechar los canales digitales para el comercio electronico (Ventas del sector retail

crecieron 9.7% en mayo Y superaron los s/. 3,200 millones, 2018)

Observando el comportamiento actual de los consumidores y de la tendencia a la
transformacion digital (como se ha mencionado antes en esta investigacion) es entendible
que cada vez usen mas aplicativos digitales para llegar a los bienes o servicios. Es por
ello que la propuesta de una solucién tecnologica que simplifique tanto la difusion de las
empresas de retail asi como los bienes y servicios, de acuerdo a sus caracteristicas

particulares, resultaria atractiva para un grupo de consumidores del rubro.

Ante eso se reviso el comportamiento del consumidor peruano y se obtienen los

siguientes datos segun Alvarez Pecol (2018):

e EIl consumidor peruano de hoy busca ademas de un buen producto o servicio,
experiencias

e La mitad de la poblacion peruana es digital. Esto es importante porque si bien
existe mucha migracion digital ain hay visitas fisicas en los puntos de venta.

e El smartphone es un medio facilitador de compra y se espera que la tenencia de

uno se sitte en el 60% de peruanos en los proximos afos.

Esto ratifica que la estrategia de utilizar una solucion tecnolégica como impulso

a la venta mediante la recomendacion es adecuada.
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5.5 Proyeccion de Ventas

Para realizar la proyeccion de ventas, se tiene que tener en cuenta que la
plataforma generara dos tipos de ingreso a la compafiia DEBUG S.A.C. Primero esta la
venta de la plataforma como solucién tecnoldgica a las empresas de consumo masivo, y
tal como se defini6 el precio, de cincuenta mil ddlares por licencia (incluida
implementacion y capacitacion). Esta sera instalada en el servidor de la empresa
licenciada. La otra linea responde a la comision por cada recomendacion de bien o
servicio que se generen en la plataforma haciendo uso de la infraestructura de DEBUG
S.A.C. Con estos pagos se cubren los servicios de mantenimiento de la plataforma y se
garantiza la alta disponibilidad sobre la cual se hablard méas adelante.

En el caso de la proyeccion de ventas de las licencias, se tiene informacion de la
compafiia DEBUG con respecto a reuniones comerciales que ya se han tenido con
algunos clientes potenciales e interesados. Estos significan una venta de 3 a 4 licencias

en los proximos 3 afios.

En el caso de la proyeccion de ventas por recomendacion, esta se define como las
que ocurren en los establecimientos comerciales que sean por recomendacion. Para esto

se utilizo una metodologia explicada a detalle en el capitulo VII.
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CAPITULO VI: DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE
MEJORA - PLAN DE OPERACIONES Y MAPEO DE
PROCESOS

6.1.  Plan de operaciones

6.1.1. Proceso del negocio planteado

En la figura encontraremos el proceso con el cual se identifica las oportunidades
de mejora de negocio a partir de la identificacion de una necesidad ya sea en el cliente o
en el mercado. Este es un proceso que en general sucede dentro DEBUG, el cual también
aplico para el presente proyecto.

Figura 6.1

Proceso de negocio

Cliente tiene necesidad
del producto

o
Design . Evaliuzgon
O_L’[ Thinking H Marketing =D rnercis
J

Ofrecimiento a
potenciales
clientes

Post Wenta

Posible negocio
Masivo (Startup)

Lanzamiento

Oportunidad identificada

Fuente: Area de Operaciones DEBUG

6.1.2. Proceso de definicion del producto

Para poder entender cdmo se gesta el proyecto se explicara en el proceso de la
figura 6.2. Necesariamente se tendra que pasar por todos los pasos para poder garantizar

la calidad del producto final.
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Figura 6.2

Proceso de definicion de producto

Comerc iales

Inidio

Lanzamienta

Recojo de
nuevas
funionalidades

5 Fin
Existe? Past-Venta .

Elaboracién de un producto

Equipo técnico

L

Andlisls

J

Fundional

Desarrolloy
Pruebas
Unitarias

Anlisis Técnico

Pruebas
Integrales
fabrica

N

Fuente

: Area de Operaciones DEBUG

6.1.3. Proceso del analisis funcional

En este proceso de andlisis se verifica si la funcionalidad es posible de ser llevada

a un sistema de informacién mediante un estudio de factibilidad de la funcionalidad. n

este proceso se define el producto minimo viable (MVP) asi como la documentacion

funcional que sera el marco de referencia durante el proceso de desarrollo.

Figura 6.3
Proceso del analisis funcional
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6.1.4. Proceso del andlisis técnico y desarrollo

Luego de la definicion funcional se inicia el proceso de analisis técnico para poder
reafirmar que es posible desarrollar la funcionalidad con la tecnologia actual y
obviamente si el equipo tiene el conocimiento de esta. El éxito del proyecto depende de
este proceso porque se define tiempos, tecnologia, arquitectura y aseguramiento de la
calidad de software.

Figura 6.4

Proceso del analisis técnico y desarrollo
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6.1.5. Proceso de Marketing y Ventas

Si tenemos el MVP bien definido podemos ingresar el proceso de negociacion de
acuerdo a la necesidad del cliente. En este punto se evalla las posibilidades de entrega

del producto y su mejor factibilidad de rentabilidad.
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Figura 6.5

Proceso de Marketing
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6.2.

Recursos por utilizar

6.2.1. Personas involucradas

Del mapeo de procesos involucrados en el desarrollo del proyecto podemos identificar

los profesionales necesarios con los perfiles del cuadro inferior, esta informacion es

corroborada de los distintos proyectos que viene desarrollando la empresa.

Tabla 6.1.

Personas involucradas en el desarrollo operativo de la solucion TRecomiendo

Costo mensual

Cant. Perfil Experiencia S
Unitario
Experiencia en la identificaciéon de posibilidades de
1 Agente Comercial negocio y automatizacion de procesos, habilidades S/6,000.00
comunicativas de primer nivel.
1 Project Manager Experiencia con planificacion y seguimiento de $/7,000.00
proyectos de Tl
Lider Técnico Experiencia liderando equipos, con conocimiento sélido
1 A en java, experiencia liderando desarrollos méviles y S/6,500.00
Distribuido : L
sistemas distribuidos, scrum master, PMP
Analistas Conocimiento en desarrollo con lenguaje Java, Sprin
2 Programadores . . guay » SPring S/10,000.00
boot, microservicios, Spring JDBC
Java Backend
Analista o . . .
1 orogramador Conocimiento de Andlrou_j,Stud,lo_%/ herramientas de $/6,000.00
Android simulacién mavi
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Analista
1 | programador iOS - Conocimiento de Xcode y lenguaje Swift S/7,500.00
Swift
1 Anall_sta de Conocimiento de elqboracmn casos de prueba y $/3,000.00
Calidad herramientas de testeo
1 Arquitecto de Experiencia h_auendo analisis funcional, or_lentado ala $/10,000.00
Software arquitectura de procesos de negocio.

Elaboracion propia

Los costos de los profesionales se encuentran determinados por la banda salarial

manejada por recursos humanos de la empresa. (Anexo 4)

6.2.2. Equipos necesarios
Tabla 6.2.

Equipos necesarios para desarrollo de la solucion TRecomiendo

Cant Modelo Alguiler (Duracion proyecto)
8 PC Cl7 - 12 MB RAM - SO Windows S/7,500.00
1PC MacBook pro CI5 8 MB RAM S/1,600.00

Elaboracién Propia (Anexo 6)

6.2.3. Infraestructura necesaria

e CPU Optimized Droplets, alquiler de servidor dedicado en la nube con 4 GB
RAM, 2 vCPUs, SSD disk 25 GB, transfer 4 TB.

Informacién proporcionada por acta de requerimiento del arquitecto de

infraestructura y alta disponibilidad de la empresa.

6.3.  Tecnologia por utilizar

Antes de iniciar la descripcion de la tecnologia a utilizar, se hara énfasis en que
se utilizara lenguaje de programacion, base de datos y servidores Open Source, el cual
permitira bajar los costos. En general se seguirdn recomendaciones de comunidades
mundiales de desarrollo de software y de plataformas reconocidas que tienen el ranking

de lenguajes como NextU.

Ademas de tener esta consideracidn, de acuerdo con la experiencia de la empresa,
se tienen identificados a todas las tecnologias a utilizar, puesto que manejan un

benchmark de las tendencias y, sobre todo, la potencialidad de cada herramienta a usar.
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6.3.1. Lenguaje

Para el desarrollo de la solucidn se utilizard el lenguaje de programacion Java en

la version 1.8, version y lenguaje Open Source con soporte de Oracle. (Anexo 7)

6.3.2. Servidor web backend microservicios

Para el alojamiento de la solucién se utilizard Docker con Kubernetes, usando
Apache Tomcat version 9 como servidor, todos Open Source con soporte de Apache
Foundation y Google. (Anexo 8 y Anexo 9)

6.3.3. Servidor de base de datos

Para el almacenamiento de datos se utilizara la base de datos Postgresql en la
version 9.6 que es Open Source con soporte de la comunidad POSTGRESQL. (Anexo
10)

6.3.4. Seguridad

Para tener seguridad utilizaremos un proxy inverso, NGINX, para garantizar que
un atacante no llegue a los servidores donde tenemos alojada la aplicacion y datos
mediante sistemas distribuidos, asimismo ésta nos permitira asegurar la alta

disponibilidad, no dejaremos de mencionar que Nginx es Open Source. (Anexo 11)

6.3.5. Alta disponibilidad

Para tener alta disponibilidad ademas de usar un proxy inverso gque nos asegura
un balanceo de carga, utilizaremos granjas de servidores con Dockers cuando la compafiia

crezca y haya necesidad de ampliar la atencion del servicio. (Anexo 12)

6.3.6. IDE de desarrollo — backend y frontend

IDE (Integrated Development Environment), entorno de desarrollo integrado. Es

una aplicacion que proporciona al desarrollador las herramientas e interfaces para el

52



manejo de las fuentes en el proceso de desarrollo de software (Anexo 13). El porqué del
uso de la aplicacion se indica al inicio del parrafo.

Backend

Para el desarrollo de la aplicacion back-end (servicios que contienen la légica de
negocio) se utilizara el IDE Eclipse, el cual es Open Source. (Anexo 13), el porqué del
uso de la aplicacion se indica al inicio del parrafo.

Frontend

Para el desarrollo de la aplicacion frontend (interfaces visuales que se proporciona
al usuario para que pueda utilizar en lenguaje humano) se utilizara dos IDE: Android
Studio y Xcode para desarrollar la aplicacion mévil tanto para Android como para iOS
respectivamente, el cual es Open Source. (Anexo 14 y 15), el porqué del uso de la

aplicacion se indica al inicio del parrafo.

6.4. Interfaz prototipo inicial de la aplicacion

Se debe tener en consideracion que el disefio final serd encargado al equipo de
UX-UI que debera aplicar las mejores practicas desde el enfoque user experience y con
definicion de colores centralizado en componentes para poder incorporar propuestas

acordes a la necesidad.

e Enrolamiento de la empresa asociada: si la solucién es comprada como
licencia, no contara con esta funcionalidad puesto que esta dirigida a una

sola empresa.

Existiran dos tipos de enrolamiento: 1. Para empresas que quieran que los
recomienden y 2. Usuarios que quieren ganar por recomendar productos, quienes

seran denominados embajadores de marca.

Para el enrolamiento de la empresa se tendra que solicitar acceso mediante
envio de correo con datos de la empresa que quiera ser parte de la plataforma, ante
lo cual recibiran una respuesta con un link para su registro. Una vez verificada la
informacion inicial necesaria (RUC, direccion legal, representante legal, rubro),

inicialmente habré un trabajo de visita a las empresas para ofrecer el producto.
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Para el enrolamiento de los recomendadores se tendré la siguiente interfaz:
Figura 6.6

Interfaz de Solucién - Enrolamiento al sistema

Operaciones de Ingreso

Ingreso al sistema

Si no cuenta con los datos

INICIA SESION REGISTRATE de acceso, selecciona
,
“REGISTRATE". o
wdo [ ]

INICIA SESION REGISTRATE
contraseda | |
. ) R Nombre completo
e Carlos Perez
e Tipo de documento  N* documenta
DNI v 40258385
Correa electranica
CARLOS_PEREZ@GMAIL.COM
—_—) N° de celular Tipo de usuario

944653726 Independiente v
Contrasefia Codigo invitacion
xxxxxxxxxx |

Verificacion contrasefia

Usuario: Carlos Perez
ndiciones

5 Términos y Co
BANCA

VENTAS SERVICIOS |
RETAIL PUBLICOS

Elaboracidn: Propia

Podréa ingresar al sistema una vez que haya recibido el correo de verificacion

para poder bloquear en caso se esté invocando desde un robot hacker.

e Bandeja de recomendados.

Luego del proceso de autenticacion, el usuario podra ver la bandeja donde
encuentre todas las recomendaciones enviadas a las empresas y su respectivo
estado ordenado por fecha de envio. Podra tener distintos filtros para poder

realizar busquedas especificas.
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Figura 6.7

Interfaz de solucién - Bandeja de recomendados

Usuario: arlos Perez Bandeja de Solicitudes
VER COD. GENERADO
N Solicitud Estado Fecha de envio
v v
Producto Operacion
‘
Ne Solicitud |Estado Descripcién Fechadeenvio [Referido |Producto Operacién Sub Producto

SL-0001

PENDIENTE RECOGO

Descuento especial

1/01/19

Ana Karina

Electro

Descuento campaiia

TVLed 55"

SL-0002

ANULADO

Descuento especial

10/01/19

Maria Perez

Licor

Descuento saldos

Vino 1L

SL-0002

PENDIENTE APROBACION

Descuento TF

10/01/19

Manuel Rojas

Viajes

Descuento paquetes

Punta Cana

Mostrar mas

Elaboracion:

Propia

Creacion de recomendados.

El usuario recomendador podré enviar los datos del recomendado de la

siguiente manera: escogera a la empresa que quiera recomendar, luego

seleccionara el producto, subproducto, operacion y podra opcionalmente ingresar

observaciones. Posteriormente, en la seccidn de recomendados ingresara los datos

del recomendado, cabe mencionar que este formulario corresponde a los

productos de gran valor que se quiere recomendar.
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Figura 6.8

Interfaz de solucién — Creacién de recomendados

Operaciones — Ventas Retail

Operaciones — Saga Falabella
Viajes

Formulario de registro de Solicitud

Seccion Solicitud
Producto Mercadeo

Sub producto Vizjes
Operacion Paquete Cusco

Uswario: Carlos Perex

Observaciones

VER INCENTIVOS

2]
— WR

Ver detalle

Section Referido

il

Nombres Gisela
Apellido Paterno limenes
Perez
N
40258345

Afio nuevo en Cuzco 4D/3N con Avianca
4 dias hes- Salda 121201 944653726

Paquete incluye

Boleto aéreo Lima / Piura / Lima via Avianca Eaviar
03 noches de Alojamiento.

- Plan de alimentacion: media pension (desayuno +

almuerzo o cena), no incluye bebidas

A

Elaboracién propia

e Tracking de recomendados.

Si el usuario selecciona un recomendado en la bandeja podréa ver el estado
actual y estados pasados de su recomendacion con las respectivas fechas de

cambio de estado.
e Contacto de soporte T-Recomiendo

La plataforma tendrd soporte mediante linea telefénica, correo y chat
(chatbot privado para poder hacer un seguimiento de lo que estan conversando
nuestros clientes y poder mejorar el servicio de acuerdo a la necesidad). Los datos

y funcionalidad los podra encontrar dentro del men( de opciones.
e Busqueda de ofertas

La busqueda de ofertas se podra realizar de dos maneras, una desde la

creacién de recomendados y desde una opcién donde pueda verificar mis
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recomendaciones favoritas. Ademas se podra tener un ranking de los mejores

productos.

Comparte mi codigo de recomendacion de productos

Esta funcionalidad corresponde a los productos de bajo valor donde no se
necesite enviar los datos del recomendado, sin embargo, se puede recomendar a
través de un codigo promocional, similar a lo que hace una plataforma como Uber
(Anexo 19)

Figura 6.9.

Interfaz de solucion — Productos Promocionales

Operaciones — Ventas Retail U

Productos promocionales

o Productos promocionales
Cod. Producto Producto Cod. Promocional
SL-0001 TvLED 40" FULL HD SAMSUNG __ [s121FD
5L-0002 MINICOMPONENTE S00W LG DA5425
5L-0003 LAPTOP LENOVO 15 14 " VF124A
VER INCENTIVOS 5L-0004 CELULAR MOTOROLA C* AS124E
5L-0005 COCINA 24" MABE Ws125Q
VER COD. GENERADO Mostrar mas
| VER PROD. PROMOCIONALES I

Elaboracién: Propia
e Invita a un amigo

Debe contar con la opcién de invitar a un amigo mediante un mensaje de
texto o correo electronico, el cual le permita tener incentivos por parte de la

plataforma para poder promocionar TRecomiendo.
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e Canje de recomendaciones acumuladas

Los partners (empresas inscritas en la plataforma) podran publicar sus
promociones a los recomendadores para que estos puedan canjear lo acumulado

por sus recomendaciones.

Modificacion de datos

Deberd tener una interfaz para poder modificar los datos del

recomendador.

Mis notificaciones

La plataforma debera tener la opcidn de recibir notificaciones de tipo
push sobre ofertas y nuevos incentivos a recomendar, debe haber la capacidad

de recibir ofertas de acuerdo con su geo localizacion.
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CAPITULO VII: VALIDACION Y EVALUACION DE LA
PROPUESTA DE MEJORA

7.1  Presupuesto de Ventas

Como ya se ha definido, las ventas de la solucion tienen dos componentes. Las
ventas a compafiias que compraran la implementacion de la solucién en sus servidores y
las ventas de las recomendaciones por paquetes, las cuales tienen que ver con el cobro

por recomendacion realizada en la plataforma.

Presupuesto venta de licencia

El pronostico de venta de licencia se obtiene por reuniones comerciales con
diversas compafiias del sector retail, las cuales han presentado interés real por la compra
de la solucion. Por acuerdo de confidencialidad con la compafiia DEBUG, no se mostrara

informacion detallada de lo conversado en las reuniones, pero si los prondsticos de venta

a las mismas.

Precio de Licencia USD 50,000 50,000 50,000
Tipo de Cambio 3.32 3.36 3.40
Precio de Licencia S/. 165,968 167,960 169,975
Proyeccion de Licencias vendidas

Afno 1 Afo 2 Afo 3

Numero de Licencias Vendidas 1 1 1
Ingreso por ventas de licencias 165,968 167,960 169,975

Presupuesto venta de recomendaciones

El pronédstico de venta de recomendaciones se basa en el namero de veces que
una persona podria comprar en una compafia de retail por medio de la recomendacion
sobre algin producto o servicio. Para ello se tomara el volumen de transacciones de las
empresas de retail a las que se enfoca la solucidn y se hara una encuesta que permita
determinar qué porcentaje de veces que se compra en un supermercado o tienda por

departamento se da por recomendacion.

59




Se tienen los resultados de la encuesta aplicada para entender el comportamiento
del consumidor recomendado. Se observa que no hay tendencia, pero que, concentrando
y depurando las bases, nos indican una compra por recomendacion del 8% para ambos
casos. Luego se aplico una encuesta para determinar qué clase de productos eran los mas

influenciados por recomendacién y los resultados se presentan en el Anexo 16.

Esta informacidn sirve para determinar en qué linea de producto se podria aplicar
los célculos de proyeccion. Los resultados de la encuesta serviran para realizar el calculo

final, castigando los resultados que se obtengan de las transacciones.

Calculo del volumen de transacciones de un supermercado

Para calcular el nimero de transacciones se utilizo la siguiente metodologia: Se
calculd la venta total anual del supermercado por categoria de producto y se dividio entre
el ticket promedio del supermercado.

Aplicacion de metodologia

Venta total anual Retail 2,934,360,000 2,064,920,000 108,680,000 326,040,000
Ticket prom 335 399 448 304
Transacciones por afio 8,759,283.58 5,175,238.10 242 589.29 1,072,500.00

Aplicar encuesta - 6%

# Referencias por mes 127,080.09

En base a este calculo se consiguio realizar la siguiente proyeccion de ventas:

Tabla 7.1.
Proyeccion de venta de recomendaciones
Ao 1 Aiio 2 Afio 3
Nimero de referencias vendidas 1.524 961 10 167745721 18452029
Ingeso por ventas de referencias (5/) 257,384 48 286,520 41 318.954.52
IGV 4632921 51,573 .67 5T41LE1
Ingeso por ventas de referencias +IGV 303,713 .49 338,094 08 376.366.33

Elaboracion propia

Al final se obtiene la siguiente proyeccion de ventas:
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Tabla 7.2.

Presupuesto de ventas de solucién TRecomiendo

Ingresos con IGV 499,556 536,286 576,937
Ingresos sin IGV 423,352 454,480 488,930
IGV de ventas 76,203 81,806 88,007
Ventas al contado 423,352 454,480 488,930
Ventas al crédito B - -

FC Ingresos 423,352 454,480 488,930

Elaboracion propia

7.2 Presupuesto de Inversion

El proyecto al ser desarrollado como parte de la estructura de la compaiiia, se

apalancara en parte de la estructura organizacional de DEBUG SAC. En el Anexo 15 se

presenta el presupuesto de utilizacion del personal dedicado al desarrollo del proyecto.

Este costo de horas se considera como inversion en la plataforma, incluyendo la

generacion de cddigo, interfaz y demas. Con el detalle de la utilizacién del personal se

calcula el nimero de horas a trabajar por semana y con el dato del costo total mensual de

la planilla se calcula la inversion.

Y se considera la inversién en una patente por

S/.1,584.00 soles segun datos de INDECOPI. La inversion total es de S/ 278,813.43

7.3 Presupuesto de Costos de Produccion y Gastos

Con respecto a los costos de produccion y de operacion se tiene la siguiente proyeccion:

Tabla 7.3.

Presupuesto de costos de desarrollo de solucion TRecomiendo

COSTO
CANTIDAD (Incluye Beneficios Sociales)
PLANILLAS Sueldo mensual | Moneda Afiol | Afio2 | Afio3 | Afiol Afio 2 Afio 3
Desarrollador 5,000.00 Sl. 0 1 1 87,000.00 | 87,000.00

Elaboracion propia
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Tabla 7.4

Presupuesto de personal de atencién de solucion TRecomiendo

COSTO
CANTIDAD (Incluye Beneficios Sociales)
PLANILLAS Sueldo mensual | Moneda Afol | Afo2 | Ao3 | Afol Afo 2 Afo 3
Servicio post venta 1,200.00 S/. 1 2 3| 20,880 41,760 62,640
Atencion al cliente 1,500.00 S/. 1 2 3| 26,100 52,200 78,300
Practicantes 1,000.00 S/. 1 1 - 17,400 17,400
Analista de negocio 3,000.00 S/. 05 05 0.5 26,100 26,100 26,100
Secretaria 1,200.00 S/. 1 - - 20,880
73,080 | 137,460 205,320
Tabla 7.5
Presupuesto de gastos administrativos de solucién TRecomiendo
COSTO
CANTIDAD (Incluye Beneficios Sociales)
Sueldo mensual | Moneda Afol | Afo2 | Ao3 | Afol Afio 2 Afio 3
Soporte técnico tercerizado 1,000.00 S/ 1 1 1 12,000 12,000 12,000
Marketing Tercerizado 6,000.00 S/. 1 1 1| 72,000 72,000 72,000
Alquiler de servidores 40.00 | $ SIN IGV 1 2 3 1,880 3,805 5,776
Luz 120.00 1 1 2 1,440 1,440 2,880
Internet y telefonia 90.00 1 1 1 1,080 1,080 1,080
Alquiler de local 200.00 $ 1 1 1 7,966 8,062 8,159
Mantenimiento Tercerizado 200.00 1 1 1 2,400 2,400 2,400
98,767| 100,787 104,295

Elaboracién propia

Para efectos de la operacion se costea tanto al personal operativo de las sedes, que

brindaran atencion en la plataforma de recomendacion, como también al personal de

BackOffice de la solucién, que sera el encargado de dar mantenimiento y soporte

tecnoldgico a la misma. Toda la informacion del costo operativo de obtiene de datos

reales de la compafiia DEBUG.

7.4  Estados Financieros proyectados

A continuacidn, se tiene el estado de resultados, flujo de caja libre y estado de

situacion financiera

proyectados.
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Tabla 7.6

Estado de Resultados y FCL para solucién TRecomiendo

Licencias
Referencias

Ingreso total

Costo de Produccién
Desarrollador

Gasto Administrativo
Servicio post venta
Atencion al cliente
Practicantes
Analista de negocio
Secretaria

Gastos Operativos
Soporte técnico tercerizado
Marketing Tercerizado
Alquiler de servidores
Luz
Internet y telefonia
Alquiler de local
Mantenimiento Tercerizado

Utilidad antes de impuestos

Impuesto a la renta

Utilidad neta
Flujo de caja libre

(+ Escudo Tributario)
Liquidacion de marca

Afo 0

FCL 278,813
VAN 179,283.59
TIR 54%
PAYBACK 1.34
RELACION BENEFICIO 1.64

Ano 1
165,968
257,384

423,352

73,080
20,880
26,100

26,100

98,767
12,000
72,000
1,880
1,440
1,080
7,966
2,400

251,506

70,422

181,084

49,295

230,379

Afo 2
167,960
286,520

454,480

87,000
87,000

137,460
41,760
52,200
17,400
26,100

100,787
12,000
72,000

3,805
1,440
1,080
8,062
2,400

216,233

60,545

155,688

42,382

198,069

Ao 3
169,975
318,955

488,930

87,000
87,000

205,320
62,640
78,300
17,400
26,100
20,880

104,295
12,000
72,000

5,776
2,880
1,080
8,159
2,400

179,314

50,208

129,106

35,146

164,252

Elaboracion propia
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Tabla 7.7

Estado de Situacién Financiera de la solucion TRecomiendo

ACTIVO 278,813 278,813 459,898 615,585
Efectivo 277,393 - 181,084 336,772
Desarrollo - 277,393 277,393 277,393
Patente 1,420 1,420 1,420 1,420
PASIVO - - - -

PATRIMONIO 278,813 278,813 459,898 615,585
Capital Social 278,813 278,813 278,813 278,813
Resultados del ejercicio 181,084 155,688 129,106
Resultados acumulados - 181,084 336,772

Elaboracion propia

Al ser el tratamiento de esta solucion como una nueva unidad de negocio, se
decidio trabajar con el ingreso marginal generado por la misma y con los costes directos
y marginales de la solucion. Es decir, el prorrateo del incremento en los egresos se asigna

al gasto de la solucion ademas de los egresos propios de la operacién de TRecomiendo.

Se observa que se tiene una solucion altamente rentable, presentando utilidad
positiva desde el primer afio de operacion. Se estd aplicando el 28% del impuesto a la
renta toda vez que la unidad de negocio debe pagar sus tributos directamente de sus
egresos. Por otro lado, se considera en la inversion el desarrollo de la solucion y como
activo todo el desarrollo. Esto se puede ver en el Estado de Situacion Financiera, el cual
es bastante sencillo y se maneja la propuesta del mantenimiento del efectivo en el
proyecto para tenerlo de reserva en inversiones posteriores. Se considera un capital social
para la unidad de negocio, aunque cuando se aplique la solucion en la realidad, esto

contribuira al capital social total de la compafiia DEBUG.
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7.5 Andlisis de Resultados Financieros

Tabla 7.8

Analisis Financiero de Estado de Resultados de solucion TRecomiendo

Andlisis Vertical Analisis Horizontal
~ ~ ~ Afio 2 Afio 3
Ano 1 Afo 2 Afo 3 vs Afio 1 vs Afio 2

Licencias 39% 37% 35% 1.20% 1.20%

Referencias 61% 63% 65% 11.32% 11.32%

Ingreso total 100% 100% 100% 7.35% 7.58%

Costo de Produccion 0% -19% -18% 0.00%
Desarrollador 0% -19% -18% 0.00%

Gasto Administrativo -17% -30% -42% 88.10% 49.37%
Servicio post venta -5% -9% -13% 100.00% 50.00%
Atencion al cliente -6% -11% -16% 100.00% 50.00%
Practicantes 0% -4% -4% 0.00%
Analista de negocio -6% -6% -5% 0.00% 0.00%
Secretaria 0% 0% -4%

Gastos Operativos -23% -22% -21% 2.05% 3.48%
Soporte técnico tercerizado -3% -3% -2% 0.00% 0.00%
Marketing Tercerizado -17% -16% -15% 0.00% 0.00%
Alquiler de servidores 0% -1% -1% 102.40% 51.80%
Luz 0% 0% -1% 0.00% 100.00%
Internet y telefonia 0% 0% 0% 0.00% 0.00%
Alquiler de local -2% -2% -2% 1.20% 1.20%
Mantenimiento Tercerizado -1% -1% 0% 0.00% 0.00%

Utilidad antes de impuestos 59% 48% 37% -14.02% -17.07%

Impuesto a la renta -17% -13% -10% -14.02% -17.07%

Utilidad neta 43% 34% 26% -14.02% -17.07%

Elaboracién propia

Tabla 7.9

Analisis Financiero de Estado de Situacion Financiera de solucion TRecomiendo

Analisis Vertical

Analisis Horizontal

o o o Afo 2 Afo 3
Aflo 1 Afio 2 Afio 3 vs Afio 1 vs Afio 2

ACTIVO 64.95% 33.85%
Efectivo 0.0% 39.4% 54.7% 85.98%
Desarrollo 99.5% 60.3% 45.1% 0.00% 0.00%
Patente 0.5% 0.3% 0.2% 0.00% 0.00%
PASIVO

PATRIMONIO 64.95% 33.85%
Capital Social 100% 61% 45% 0.00% 0.00%
Resultados del ejercicio 65% 34% 21% -14.02% -17.07%
Resultados acumulados 0% 39% 55% 85.98%

Elaboracion propia
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Haciendo el andlisis de los estados financieros proyectados, se identifica que en
el caso de la venta de licencias el ingreso disminuye con respecto del ingreso total. Esto
es explicado porque la solucion se vendera en dolares y el tipo de cambio se proyecta con

devaluacion de la moneda local.

En el caso de los costos por desarrollo, estos se dan a partir del segundo afio
porque es ahi que existird la necesidad de contratar un desarrollador. Esto dado que
después del primer afio de operacion se necesitara para la correccion de incidencias de

negocio y otras menores.

Por otro lado, los gastos de atencion al cliente se incrementan en el tiempo del
mismo modo que se incrementan las ventas por recomendacion. Esto es porque es
necesario tener mas capacidad para poder atender a los nuevos usuarios de la plataforma.
Es importante sefialar también el incremento en los gastos de alquiler de servidores y es
que, a medida que incrementan el nimero de recomendaciones se requiere mayor
capacidad instalada. Esto se logra mediante el alquiler de nuevos servidores para tener
alta disponibilidad, y no con la compra del activo para tener capacidad ociosa. Ademas
se hace una inversion en marketing tercerizado, cuyo principal objetivo sera el de realizar

publicidad al aplicativo mediante los canales de las empresas de retail en las que se utilice.

Se observa que todos los estados financieros estan construidos sobre el ingreso y
egreso marginal de la solucién. Es decir, como si fuese una unidad de negocio
completamente independiente de DEBUG. Esto se hace con fines académicos y con el
objetivo de poder analizar a la solucion como un proyecto empresa independiente. Al
momento de hacer la implementacion real de la solucion en DEBUG se uniré a los estados

financieros reales de la compafiia.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 Conclusiones

Se concluye que la viabilidad comercial de la solucion TRecomiendo existe, dado que
los consumidores de la solucién presentaron gran interés por la aplicacién y por su

funcionamiento.

Se concluye que la viabilidad técnica de la solucion TRecomiendo existe, dado que se
cuenta con la infraestructura tecnoldgica, asi como el recurso humano para el

desarrollo e implementacion de esta.

Se concluye que la viabilidad financiera de la solucion TRecomiendo existe, dado que
los retornos de inversion y la tasa de rendimiento de la soluciébn como proyecto es

positiva y mayor al costo de oportunidad de la compaiiia.

Se concluye que el desarrollo y comercializacion de la solucion TRecomiendo
permitira que la compafiia DEBUG tenga mayores ingresos por ventas de productos
no especializados y por ende la presencia en el mercado que desea, ya que generara
un impacto positivo en la presencia de marca como desarrollador y ademas alcanzara
méas consumidores de sus soluciones. Por tanto, implementacion de la solucion

TRecomiendo es factible.

Se concluye que la utilizacion de herramientas académicas permite identificar con
facilidad la probleméatica de la compafia pudiendo permitir a los tomadores de

decisiones el realizar mejoras en los diferentes procesos de esta.

8.2 Recomendaciones

Al finalizar el tercer afio se recomienda hacer una valuacion de la idea de negocio
puesto que si se tiene el éxito proyectado el valor de la marca seria algo no considerado

en la presente tesis.

Al finalizar el tercer afio y tener una gran cantidad de data almacenada se deberia

incursionar en un nuevo modelo de negocio que seria la venta de publicidad digital
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incluso evaluar el uso de la plataforma de forma gratuita y mas bien explotar el modelo

como medio de difusion de productos y servicios de las empresas.

e Incursionar con el modelo de negocio a empresas promotoras de startups puesto que

tiene gran potencial para que sea tomada en cuenta como tal.
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ANEXO 1: EVOLUCION VENTAS DEBUG S.A.C.

La evolucion de las ventas de productos especializados fue significativa, sin embargo, la
venta de productos no especializados no tuvo crecimiento a pesar de ser lo mas solicitado
en el mercado. La venta de productos no especializados significa en promedio el 11% del
total de las ventas, siendo un punto importante en donde poner el foco para incrementar
las ventas sobre todo porque actualmente por informacién proporcionada por la empresa

se esta llegando al techo de las atenciones de tecnologia especializada.

Ventas
2,000,000
1,500,000
1,000,000
500,000 I_
o == R
2013 2014 2015 2016 2017
® Especializados = Otros
Ventas
2,000,000
1,500,000
1,000,000
500,000
0
2013 2014 2015 2016 2017

——Especializados ——Otros
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ANEXO 2: COMPOSICION POSTULANTES DEBUG

Postulantes a puestos de trabajo en DEBUG

= Aprobados = Desaprobados

En el afio 2017 se pudo identificar un total de 255 postulantes obteniendo
aproximadamente solo el 10% de aprobados.

Indicadores de los profesionales aprobados

4

= Saben temas de especializacion media

= Saben temas especializados

= Saben temas no especializados pero de alta demanda

De los postulantes aprobados se pudo sacar indicadores sobre los conocimientos en

tecnologia de informacion y productos especializados.
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ANEXO 3: ORIGEN ACADEMICO POSTULANTES

DEBUG

Centros de estudios Postulantes Aprobados  Estudiosadicionales
San Marcos 45 10 Centro SAP, IBM
UNI 18 2

Cibertec 65 5 Centro SAP, IBM
Tecsup 19 0

UTP 30 0

UPC 20 3 Centro SAP, IBM
UNCP 12 1

Villareal 15 1

Garcilazo 12 0

USMP 10 1

Antenor Orrego 4 1

Universidad Nacional Pedro Ruiz Gallo 5 1

Del total de postulantes del 2017 se pudo identificar la procedencia, se pudo notar que
los profesionales con conocimiento en temas especializados es porque tuvieron otros
estudios adicionales en Centro de Sistemas y Negocios asi como en instituciones
autorizadas por IBM, por otro lado se pudo identificar centros de estudios que no cuentan
con gran prestigio cuyos alumnos aprobaron, a estos los consideran talentos y son foco

de atencion para la formacion de futuros profesionales especializados.
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ANEXO 4: BANDA SALARIAL DE MERCADO
POSICIONES DE Tl

CENGEREIEE]

Arquitecto 8,000-12,00C
Analista Especializado - Senior 7,600-10,00C
Analista Senior 5,100-7,500
Analista Semi Senior 3,600-5,000
Analista Pleno 2,200-3,500
AnalistaJunior 1,200-2,100
Trainee 950-1,200

De acuerdo al informe anual interno de la empresa se registra la banda salarial del grafico
anterior, para la conformacion de los equipos se realiza en base a una piramide salarial
sustentada por los conocimientos de los profesionales, la competencia y clientes tienden
a estar tras los profesionales que se encuentran en formacidn puesto que estos son los mas

atractivos por los salarios bajos, llegan a ellos mediante referencia de extrabajadores.
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ANEXO 5 - DESCRIPCION DE COMPETENCIAS DE

PROFESIONALES DEBUG

La empresa cuenta con profesionales que dominan las siguientes tecnologias:

v

AN N NN

v

SAP CRM specialist

SAP C4C specialist

IBM Message Broker specialist
IOS Ethical Hacking specialist
Android Ethical Hacking specialist
WebSocket specialist

Kafka specialist

Arquitectos con conocimientos en alta disponibilidad, escalabilidad y arquitectura

distribuida de aplicaciones e infraestructura.

Cuenta con profesionales certificados en las tecnologias mencionadas.
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ANEXO 6 — RESULTADOS ENCUESTA

“COMPORTAMIENTO ANTE LA RECOMENDACION”

Pregunta 1 Encuesta Recomendadores

¢Alguna vez has recomendado algun producto o servicio a algun amigo,
familiar u otros?

@ Si
® No

Pregunta 2 Encuesta Recomendadores

¢Alguna vez alguna persona cercana (amigos, familia, etc.) te ha
recomendado algun producto o servicio?

®5i
@ No

Pregunta 3 Encuesta Recomendadores

¢Recomendarias alguln producto a alguna persona conocida si por ello
te dieran a cambio un incentivo (bono, descuento, dinero, etc.)?

®si
@® Mo
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Pregunta 4 Encuesta Recomendadores

Si tuvieras la opcion de recomendar un bien a cambio de un incentivo,

icon qué te sentirias mas comodo recomendando? Puedes marcar mas
de una.

Recomendando empresas (y
los productos ..

Recomendando tipos de
. 51.4%

productos (Linea _.. { )
Empreza productos
innovadores

(595 %)

Pregunta 5 Encuesta Recomendadores

Si elegiste Empresas, ;con qué tipo de empresas te sentirias mas
comodo haciendo la recomendacion? Puedes marcar mas de una.

Supermercados (59.6 %)

Tiendas por departamento (50.9 %)
Tiendas por internet
Salud

Telefonia

Institutos

Sodimac home center

Pregunta 6 Encuesta Recomendadores

Si elegiste Productos, de los siguientes : ;con qué tipo de producto te
sentirias mas comodo al momento de hacer la recomendacion? Puedes
marcar mas de una.

Linea blanca (23.8 %)

Electro y tecnologia

(55.6 %)
Ropa (41.3 %)
Muebles para el hogar (14.3 %)
Cesca
0 10 20 30 40

Pregunta 7 Encuesta Recomendadores



¢Que tipo de incentivo te gustaria recibir por una recomendacion?

@ Bono para comprar en tienda
@ Descuento en productos
@ Dinero en efectivo

Pregunta 8 Encuesta Recomendadores

Si existiera una aplicacion (para celular, o en linea) que permita
recomendar a tus conocidos bienes y que te premie con incentivos
(bonos, descuento, dinero, etc.). ¢La utilizarias?

®si
@ No
Pregunta 9 Encuesta Recomendadores
; Qué tanto estarias dispuesto a utilizar esta aplicacion?
20
CO[218%) (2186 %)

(12.2 %) (13.5%)

(9.5 %)

(54%) (54%) 6.8%)
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ANEXO 7 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA JAVA

¢ Qué es la tecnologia Java y para qué la necesito? Java es un lenguaje de programacion
y una plataforma informéatica comercializada por primera vez en 1995 por Sun
Microsystems. Hay muchas aplicaciones y sitios web que no funcionardn a menos que
tenga Java instalado y cada dia se crean méas. Java es rapido, seguro y fiable. Desde
portéatiles hasta centros de datos, desde consolas para juegos hasta stper computadoras,
desde teléfonos moviles hasta Internet, Java esta en todas partes. (Texto sacado de Oracle

-> https://lwww.java.com/es/download/fag/whatis_java.xml)

Para el desarrollo de la solucion se utilizara el lenguaje de programacion Java en la

version 1.9, version y lenguaje Open Source con soporte de Oracle.

ANEXO 8 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA
KUBERTNETES

¢Qué es Kubernetes? Kubernetes is a portable, extensible open-source platform for
managing containerized workloads and services, that facilitates both declarative
configuration and automation. It has a large, rapidly growing ecosystem. Kubernetes
services, support, and tools are widely available. Google open-sourced the Kubernetes
project in 2014. Kubernetes builds upon a decade and a half of experience that Google
has with running production workloads at scale, combined with best-of-breed ideas and
practices from the community. (Texto sacado del sitio oficial ->

https://kubernetes.io/docs/concepts/overview/what-is-kubernetes/)

ANEXO 9 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA APACHE
TOMCAT

¢Qué es Apache Tomcat? The Apache Tomcat software is an Open Source
implementation of the Java Servlet, JavaServer Pages, Java Expression Language and
Java WebSocket technologies. The Java Servlet, JavaServer Pages, Java Expression

Language and Java WebSocket specifications are developed under the Java Community
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Process. The Apache Tomcat software is developed in an open and participatory
environment and released under the Apache License version 2. The Apache Tomcat
project is intended to be a collaboration of the best-of-breed developers from around the
world. We invite you to participate in this open development project. To learn more about
getting involved. Apache Tomcat software powers numerous large-scale, mission-critical
web applications across a diverse range of industries and organizations. Some of these
users and their stories are listed on the PoweredBy wiki page. Apache Tomcat, Tomcat,
Apache, the Apache feather, and the Apache Tomcat project logo are trademarks of the
Apache Software Foundation. (Texto sacado del sitio oficial -> http://tomcat.apache.orq)

ANEXO 10 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA
POSTGRESQL

¢ Qué es Postgresql? PostgreSQL es un potente sistema de base de datos relacional de
objetos de codigo abierto con mas de 30 afios de desarrollo activo que le ha valido una
solida reputacion de fiabilidad, robustez de las caracteristicas y rendimiento. Hay una
gran cantidad de informacién que se encuentra describiendo como instalar y usar
PostgreSQL a través de la documentacion oficial. La comunidad de PostgreSQL brinda
muchos lugares Utiles para familiarizarse con la tecnologia, descubrir como funciona y
encontrar oportunidades profesionales. (Texto sacado del sitio oficial ->

https://www.postaresal.orq)

ANEXO 11 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA NGINX

¢ Qué es Nginx? Nginx (pronunciado "motor X") es un servidor web de fuente abierta
gratuito escrito por Igor Sysoev, un ingeniero de software ruso. Desde su lanzamiento
publico en 2004, Nginx se ha centrado en el alto rendimiento, la alta concurrencia y el
bajo uso de memoria. Las caracteristicas adicionales de la funcionalidad del servidor web,
como el equilibrio de carga, el almacenamiento en caché, el acceso y el control de ancho
de banda, y la capacidad de integrarse eficientemente con una variedad de aplicaciones,
han ayudado a hacer de Nginx una buena opcion para las arquitecturas modernas de sitios
web. Actualmente Nginx es el segundo servidor web de codigo abierto mas popular en

Internet. (Texto sacado del sitio oficial -> http://www.aosabook.org/en/nginx.html)
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ANEXO 12 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA DOCKER

¢ Qué es Docker? Docker desbloquea el potencial de su organizacion al ofrecer a los
desarrolladores y Tl la libertad de crear, administrar y proteger aplicaciones criticas para
el negocio sin el temor a la tecnologia o el bloqueo de la infraestructura. Al combinar su
tecnologia de motor de contenedores lider en la industria, una plataforma de contenedores
de nivel empresarial y servicios de clase mundial, Docker le permite llevar aplicaciones
tradicionales y nativas de la nube integradas en Windows Server, Linux y mainframe en
una cadena de suministro automatizada y segura, desarrollo avanzado para la
colaboracion operativa y para reducir el tiempo de valor. Como Docker aumenta la
productividad y reduce el tiempo necesario para llevar las aplicaciones al mercado, ahora
cuenta con los recursos necesarios para invertir en proyectos clave de digitalizacion que
abarcan toda la cadena de valor, como la modernizacion de aplicaciones, la migracion en
la nube y la consolidacion de servidores. Con Docker, usted tiene la solucién que lo ayuda
a administrar las diversas aplicaciones, nubes e infraestructura que tiene hoy, mientras le
proporciona a su empresa un camino hacia futuras aplicaciones. (Texto sacado del sitio

oficial -> https://www.docker.com/why-docker)

¢ Qué es Docker? Docker unlocks the potential of your organization by giving developers
and IT the freedom to build, manage and secure business-critical applications without the
fear of technology or infrastructure lock-in. By combining its industry-leading container
engine technology, an enterprise-grade container platform and world-class services,
Docker enables you to bring traditional and cloud native applications built on Windows
Server, Linux and mainframe into an automated and secure supply chain, advancing dev
to ops collaboration and reducing time to value. Because Docker increases productivity
and reduces the time it takes to bring applications to market, you now have the resources
needed to invest in key digitization projects that cut across the entire value chain, such as
application modernization, cloud migration and server consolidation. With Docker, you
have the solution that helps you manage the diverse applications, clouds and
infrastructure you have today while providing your business a path forward to future

applications. (Texto sacado del sitio oficial -> https://www.docker.com/why-docker)
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ANEXO 13 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA ECLIPSE

¢ Qué es Eclipse? The Eclipse Foundation ofrece una comunidad global de individuos
y organizaciones con un entorno maduro, escalable y con enfoque comercial para la
colaboracion y la innovacion. La Fundacion es el hogar de Eclipse IDE, Yakarta EE, y
mas de 350 proyectos de cddigo abierto, incluidos tiempos de ejecucion, herramientas y
marcos para una amplia gama de dominios tecnolégicos como Internet de las cosas,
automocidn, geoespacial, ingenieria de sistemas y muchos otros. (Texto sacado del sitio

oficial -> https://www.eclipse.org/org/)

ANEXO 14 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA ANDROID
STUDIO

¢Qué es Android Studio? Android Studio es el entorno de desarrollo integrado (IDE)
oficial para el desarrollo de aplicaciones para Android y se basa en IntelliJ IDEA. Ademas
del potente editor de codigos y las herramientas para desarrolladores de IntelliJ, Android
Studio ofrece aun mas funciones que aumentan tu productividad durante la compilacién
de aplicaciones para Android. (Texto sacado del sitio oficial ->

https://developer.android.com/studio/intro/), herramienta de desarrollo gratuito.

ANEXO 15 — INFORME SOBRE TECNOLOGIA XCODE

¢ Qué es Xcode? Xcode es un entorno de desarrollo para macOS que contiene un conjunto
de herramientas creadas por Apple destinadas al desarrollo de software para macOS, iOS,
watchOS y tvOS. Se encuentra disponible de manera gratuita en el Mac App Store o
mediante descarga directa desde la pagina para desarrolladores de Apple; en este punto
cabe mencionar que el IDE es gratuito sin embargo en el testing del desarrollo es
necesario contar con una licencia de desarrollador proporcionada por Apple que tiene un

costo anual de $99.00 dolares americanos. (https://developer.apple.com/enroll) Pagina

oficial de Apple Developer
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ANEXO 16 — RESULTADOS ENCUESTA “PERFIL DEL

RECOMENDADOR?”

Pregunta 1 Encuesta Comportamiento consumidor recomendado

De cada 100 veces que has comprado en un supermercado, ;cuantas
han sido por recomendacion? Ingresa un namero del 1 al 100

5(11.9 %) 5(11.9 %)

3(71%) 3(71%)

2 (48248 %)

0 2 4 8 15 29 30 45 65 30

Pregunta 2 Encuesta Comportamiento consumidor recomendado

De cada 100 veces que has comprado en una tienda por departamento,
¢cudntas han sido por recomendacidn? Ingresa un nimero del 1 al 100

10(22.7 %)

& (182 %)

2(45%)

Pregunta 3 Encuesta Comportamiento consumidor recomendado

Al momento de comprar un producto electrénico / tecnoldgico, Del 1 al
10 que tanto te dejarias llevar por la recomendacion de algln conocido
(familiar, amigo, etc)

125

10.0
8(17.8%)

75 6(13.3 %) 6(13.3%)

50
3(67 %)
2(44%) 2(44%)

25 1(2.2 %)

0.0
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Pregunta 4 Encuesta Recomendadores

Al momento de comprar un electrodoméstico / linea blanca, Del 1 al 10
que tanto te dejarias llevar por la recomendacion de algun conocido
(familiar, amigo, etc)

10

7(15.6 %) 7(15.6 %)
6(133%)

5(111%)

I(B7 %) 3(67%) 3(67%)

Pregunta 5 Encuesta Recomendadores

Al momento de comprar ropa, Del 1 al 10 que tanto te dejarias llevar por
la recomendacién de algin conocido (familiar, amigo, etc)

6(13.3 %)
54) 7

15065)

6 7 5(11.1%) 5(11.1%)

4(8.9%)

3(6.7 %)

3(6.7 %)
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ANEXO 17 - DESCRIPCION PRESUPUESTO DE

e

INVERSION
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. T.
Eq“'FsTEI)EE)BUG BCR  |Nov|Dic |Ene|Feb I\gss Total Cg‘l’:ta Tgf:a'
Windows |Project Manager 250.00 1] 1] 1] 1] 4| 1,000 200 800
Windows |Lider Técnico 250.00 1 1 1 3 750 200 600
Windows |AP1 250.00 1| 1| 1| 1| 4| 1,000 200 800
Windows |AP2 250.00 1| 1| 1| 1| 4| 1,000 200 800
Windows |AP ANDROID 250.00 1| 1| 1| 1| 4| 1,000 200 800
MAC |API0S 400.00 1| 1| 1| 1| 4| 1,600 200 800
Windows |QA 250.00 1] 1] 1| 3 750 200 600
Windows |ARQ 250.00 1] 1] 1 3 750 200 600
Windows |DBA 250.00 1] 1] 1 3 750 200 600
Windows |[Documentador 250.00 1] 1| 2 500 200 400
INVERSION EQUIPOS| 9,100 6,000
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ANEXO 18 - COSTO DEL ALQUILER DE SERVIDORES
EN LINEA

Magquinas virtuales optimizadas por computadora, con la mejor tecnologia Hyper-Thread

de Intel para aplicaciones de uso intenso como CI/CD, codificador de video, tecnologia

Machine Learning, servidores de anuncios, procesamiento en lotes y servidores web Font

End.
. VCPUS Capacidad . Precio Precio
Memoria Dedicados IOSSD Transferencia USD/mes | USD/hora

4 GB 2 25 4TB 40 0.06
8 GB 4 50 5TB 80 0.119
16 GB 8 100 6TB 160 0.238
32 GB 16 200 7TB 320 0.476
64 GB 32 400 9TB 640 0.952

Fuente; https://www.digitalocean.com/pricing
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ANEXO 19 - RECOMENDACION UBER

Uber ofrece viajes gratis si compartes tu codigo promocional a tus amigos o si invitas a
tus amigos.

!l movistar ¥

X

Viajes gratis

¢Quieres mas Uber
por menos?

Regala a tus amigos descuentos en viajes
para probar Uber. Obtendras 50 MXN de
descuento en tus siguientes 3 viajes
cuando ellos comiencen a viajar.

¢Coémo funcionan las invitaciones?

Comparte tu codigo de invitacion

4p3vt2 17

INVITAR A AMIGOS
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ANEXO 20 - ENTREVISTA REALIZADA A JEFATURAS
DE LOS CLIENTES DE DEBUG

Se realiz6 una entrevista dirigida a jefaturas de los clientes de DEBUG y se pudo

evidenciar la calidad de las atenciones con respecto al tiempo de entrega y calidad de los
entregables de sus distintos proveedores, donde se obtuvo la tabla inferior.

Entrega de proyectos Calidad en los proyectos
et Proyectos Proy‘ectos Proyectos
Entregadosa |Entregadoscon |Proyectoscon | Proyectos | entregados : desestimados
Empresas . ) ) sin con
tiempo retraso penalidad | desestimados con e : por ;
g : incidencias | | | g penalidad
incidencias incidencias
BBVA 40% 50% 5% 5% 80% 10% 5% 5%
Equifax 50% 40% 3% 7% 80% 5% 5% 10%
Ferreyros 65% 29% 5% 1% 50% 48% 1% 1%
Dive Import 40% 50% 7% 3% 60% 35% 1% 4%

ANEXO 21 - FIJACION DE PRECIO DE
RECOMENDACION Y LICENCIA, ENTREVISTA
REALIZADA A LA GERENTA GENERAL

Se realiz6 una entrevista sobre su modelo de precios a la representante legal de la empresa

donde se pudo recoger la siguiente informacion:

e El célculo del costo de la licencia se hace en funcion a la experiencia de venta de
productos que cumplen similares caracteristicas y funcionalidades, los detalles del
calculo interno no pueden ser divulgados puesto que es parte de la estrategia de precios

la cual es informacién confidencial.

e Sobre el céalculo de costo por recomendacion, dicho calculo se realiza en funcion al
estudio realizado por la empresa la cual esta determinado por el gasto de las empresas
en publicidad, el costo de la publicidad en medios digitales, televisivos: con estos
indicadores se puede calcular el costo promedio que se puede agregar a cada producto
por concepto de marketing, el detalle de esta informacion tampoco puede ser
proporcionado a detalle porque también es parte de la estrategias de precios de la

compaiiia.
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