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EVELYN ARAUZO VALDIVIA
Profesional con 10 afios de experiencia en Comercio Exterior, Gestion de
Compras y Negociaciones Internacionales en las Industrias de Agronomia, Plasticos,
Transporte de Carga y Agenciamiento de Aduanas. Experiencia en proyectos de
mejora de procesos, implementacion de sistemas orientados al customer experience y
de apertura de mercados. Enfocada hacia el logro de resultados mediante una vision
holistica de la cadena de suministros y orientada hacia el cliente. Nivel avanzado de

inglés.
EXPERIENCIA LABORAL

Hortifrut-Peru S.A.C. — Hortifrut Comercial S.A.

Empresa agroindustrial dedicada a la produccion, comercializacion y exportacion de
Arandanos, nimero 1 del Pert. Miembro de la plataforma comercial Chileno-Peruana
numero 1 en la Exportacion de Arandanos y niimero 4 en la Exportacion de Berries en

el mundo: Hortifrut Comercial S.A.
Coordinadora de Importaciones Noviembre 2019 - Actualidad

Liderar el area a cargo del abastecimiento de compras de importacion cuyo objetivo
demanda abastecer de materiales, materias primas e insumos bajo un sistema Just in
Time que permita la reduccion de costos de los materiales, asi como de altos niveles

de inventario.

e Logré reducir el 20% del costo de materiales importados

e Consegui apalancar a la compania hasta en 50 dias gracias a las negociaciones con
proveedores

e Obtuve el nivel de servicio mas alto respecto a los tiempos de importacion (97%)

e Lideré proyectos de 6000K de dolares americanos

e Consegui resultados de desempefio de hasta 109%

Envases y Envolturas S.A.
Empresa dedicada a la fabricacion de plasticos flexibles de alta especialidad. Miembro

del grupo econémico JLB.

Ejecutiva de Cuentas Internacionales Abril 2018 — Noviembre 2018
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Posicionamiento de la compaiiia en mercados internacionales de LATAM mediante la
busqueda, negociacion y mantenimiento de cuentas en los paises de Colombia,

Ecuador y Costa Rica.

e Gestion la introduccion de la marca en el mercado colombiano y ecuatoriano
e Aumento el nivel de ventas en el mercado costarricense en un 40%.
e Reduccidn los costos de exportacion en un 20% mediante la negociacion eficiente

y contratacion directa con operadores logisticos 3PL.

Ulog Peru S.A. - Grupo Transtotal

Operador logistico 4PL dedicado a la gestion y manejo de operaciones de transporte
de carga maritima, aérea, terrestre y fluvial, asi como de agenciamiento de aduanas,
agenciamiento naviero y operaciones portuarias. Miembro del Holding chileno

Ultramar.
Key Account Specialist Diciembre 2015 — Abril 2018

Liderazgo del equipo a cargo de cuentas clave de clientes en el exterior mediante la
gestion y administracion de las operaciones, negociacion con proveedores, gestion de

proyectos y licitaciones, asi como la supervision del equipo asignado.

e Aumento de ingresos de la cartera de cuentas clave en un 30%, consiguiendo
impactar en el 34% de los ingresos de la compaiiia.

e Captura de negocios alternativos que representaron el 11% del ingreso de la
compafiia.

e Incremento del nivel de servicio hacia las cuentas clave del exterior en un 99%.

e Liderazgo el proyecto de implementacion del sistema australiano CargoWise
orientando los procesos hacia el cliente.

e Formacion del comité de implementacion de certificados BASC e ISO 9001.

Customer Service Senior Executive Octubre 2013 — Noviembre 2015

Gerenciamiento a cargo del mantenimiento de las cuentas clave en el exterior

mediante el seguimiento a sus operaciones y apoyo en la gestion de proyectos.
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e Alcance del nivel de atencion de excelencia 100%

e Ampliacion de servicios requeridos po parte de las carteras mediante un alto nivel
de servicio 99%.

e Mejora de los procesos internos de la operacion logistica mediante el uso de

metodologias Kaisen

Axis Gobal Logistics S.A. — Axis Group

Operador logistico peruano consolidado en Callao y Paita en los servicios de

agenciamiento de carga y aduanas.
Jefe de Operaciones Octubre 2012 — Setiembre 2013
Direccién del area de operaciones de la agencia de carga y operaciones logisticas

e Gestion de negociaciones con proveedores que redujeron el 25% de los costos
operacionales.

e Implementacién de la interfase de seguimiento de operaciones en el sistema
Mozart

e Gestion mediante la aplicacion de marco legal la reduccion del 60% de multas por

transmision extemporanea de gestiones anteriores.

Customer Service Executive Marzo 2012 — Setiembre 2012

Mantenimiento de la cartera de clientes asignada tanto para la cartera de

agenciamiento de carga como de aduanas.

e Reduccion de tiempos durante el proceso operativo de los embarques en un 20%
e Implementaciéon de mejoras en el proceso de atencion al cliente permitiendo

alertar eventualidades con rapidez.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN — GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2019 — actualidad
Maestria en Supply Chain Management
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ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL (Espaia) 2019 — actualidad

Master en Direccion Logistica y Distribucion Comercial

UNIVERSIDAD DEL PACIFICO 2014 - 2015
Programa de Especializacion para Ejecutivos en Negocios Globales

Tercer Puesto

UNIVERSIDAD SAN MARTIN DE PORRES 2008 - 2013
Bachiller en Administracion de Negocios Internacionales

Tercio Superior

OTROS ESTUDIOS

ASOCIACION PERUANA DE AGENTES DE CARGA IATA
Y TRANSPORTES 2013
Taller “Proceso de Transmision del Manifiesto de Carga de Importacion y

Exportacién para no incutrir en infraccion”

ROYSIMA INTERNACIONAL 2012

Curso de Transporte de Mercancias Peligrosas via Aérea

ASOCIACION DE EXPORTADORES 2011

Curso de Importaciones

UNIVERSIDAD DE LIMA 2011

Fondos Mutuos para Promotores

PROMOINVEST SAF S.A.A. 2011
Capacitacion sobre el Sistema de Prevencion de Lavados de Activos y/o el

Financiamiento del Terrorismo

INSTITUTO PERUANO DE MARKETING 2009

Fundamentos de Marketing
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EXPERIENCIA DE VOLUNTARIADO Y/O SKILLS

INSTITUCION EDUCATIVA PRIVADA SANTA TERESITA 2014

Voluntariado de orientacién vocacional para jévenes de quinto de secundaria
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Carlos Enrique Calderon Alarcon

Profesional con més de 5 afos de experiencia en los sectores de supply chain,
logistica, gestion de operaciones, proyectos y comercializacion en las industrias de:
Consumo masivo - Retail, Mineria, Produccion, Comercio Exterior y Servicios, en

grupos empresariales locales y multinacionales.

Experiencia en el disefio e implementacion de proyectos de mejora de procesos, con
agilidad de comunicacién y atencion. Enfocado al logro de resultados cuantificables y
medibles a través de una vision integradora y sostenible de la cadena de suministro,
con el objetivo principal de agregar valor al cliente. Nivel de Office y herramientas

estadisticas a nivel avanzado. Nivel avanzado de inglés certificado CEFR B2.

EXPERIENCIA LABORAL
Union De Cervecerias Peruanas Backus Y Johnston — Grupo Ab Inbev

Empresa lider del mercado cervecero peruano. Formamos parte de AB InBev, una
compaiiia global presente en casi todos los grandes mercados de cerveza, y

compartimos el suefio de Unir a la Gente Por Un Mundo Mejor.
Supervisor Nacional de Operaciones de Key Account Mayo 2021 — Actualidad

Liderar un equipo cuya mision es asegurar el maximo nivel de servicio a nuestras
cuentas claves en las regiones de Lima, Centro, Norte, Oriente y Sur del pais. Gestion
de +350 SKU’s a nivel nacional. Reporto a la gerencia de Key Accounts Logistics y a

la Direccion Nacional de Logistica.

e Obtencion de los niveles mas altos en los indicadores de planificacion de pedidos
y disponibilidad de inventarios en el periodo actual (+98%).

e Implementacion de metodologias para gestion y mejora en los procesos de
conciliacion de la preventa diaria y traslados de SKU’s a +30 centros de
distribucion a nivel nacional.

e Implementaciéon de metodologias para la mejora del nivel de servicio con las
cadenas, a través de feedback continuo y negociacion de acuerdos con los CD’s,

logrando efectividad y cumplimiento del fill rate (mayor al 95%).
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RED DIGITAL DE IMPORTACION Y EXPORTACION — STARTUP REDIX
Plataforma digital de servicios colaborativos en el sector de comercio exterior, que
reduce los tiempos y costos en el retiro y embarque de cargas, “Comercio exterior en

un clic”.
Logistics Process Lead Mayo 2020 — Actualidad

Socio del equipo ganador de la 1ra. Hackathon Peru Reactivate (mayo, 2020), en la

categoria Sostenibilidad y Desarrollo de Startups, incubacion por ESAN.

e Disefio y mejora de los procesos clave de la multiplataforma a alto nivel,
considerando la interrelacion con los diferentes stakeholders del ecosistema de

comercio exterior.

SALEMAN EXPLORACIONES

Empresa nacional especializada en la comercializacion de concentrados de minerales

metalicos de alta ley: plomo, zinc y cobre; a traders como Trafigura.

Supply Chain Controller Agosto 2019 — Septiembre 2019

Estuve a cargo de la gestion de la planificacion de la demanda y control logistico de

concentrados de minerales. Reporté a la Direccion General.

e Optimizacion de la cadena de valor, mediante estrategias, indicadores y planes
centrados en los proveedores y clientes, incrementando la eficiencia de la toma de
decisiones en un 90%.

e Gestioné proyectos de inversion mediante la valorizacion de lotes de concentrados
con valores mayores a los USD $100K y toma de decisiones en coordinacion con
la direccion.

e Logré negociar términos comerciales Optimos con proveedores internos y externos
de los procesos de abastecimiento, almacenamiento y distribucion, con un enfoque

en la satisfaccion del cliente final.
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GRUPO CALIDRA

Empresa multinacional lider en produccion y comercializacion de 6xido de calcio de

alta pureza y derivados, con cantera y planta ubicada en Callalli, Caylloma.

Analista de Operaciones y Mejora Continua Febrero 2018 — Agosto 2018

A cargo de analizar y garantizar la correcta operacion en los procesos de
abastecimiento, planificacion, operaciones, almacenamiento y distribucion del
producto terminado en planta de produccion, gestionando indicadores y proponiendo
proyectos de mejora continua, en constante comunicacion y retroalimentacion con el

equipo. Reporté a Gerencia General.

e Reduccion de los costos de utilizacion de maquinaria pesada en un 75% por medio
de un estudio de tiempo efectivo de trabajo.

e Mejora del indicador de exactitud de inventarios (ERI) a un nivel de 95%
mediante metodologias de lean supply chain management.

e Megjora de la eficiencia en la operacion en un 80%, mediante analisis estadisticos y
correlacion de variables.

e Implementacion de la metodologia de resolucion de problemas y planes de accion,
mediante un A3 Report, logrando identificar la causa raiz de los problemas e
impactar positivamente a las dreas de mantenimiento y operaciones en Planta de

produccion.

OFICINA DE INFRAESTRUCTURA Y SERVICIOS GENERALES DE LA

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA

La OISG esta encargada de la gestion logistica y de proyectos de infraestructura y

operaciones en la UCSM de 56 afos de vida académica.

Asistente de Operaciones Marzo 2016 — Febrero 2017
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A cargo de analizar, evaluar y proponer proyectos de mejora en los procesos de

asignacion y utilizacion de la infraestructura fisica mediante herramientas de

optimizacion. Reporte a la Jefatura del area.

Optimizacion la distribucion de infraestructura de un 70 a un 90% mediante
mejorar en el proceso interno de asignacion y coordinacion efectiva con las
diferentes areas administrativas a cargo.

Mejora del planeamiento, programacion, registro y control de las o6rdenes de
trabajo de servicios generales: mantenimiento, produccion y outsourcing, a través
de la automatizacion de sus reportes.

Desarrollo de tesis y obtencion del titulo profesional: “Propuesta de Disefio e
Implementacion de un Sistema de Gestion de Calidad basado en la norma ISO

9001:2015 en la ‘OISG’ de 1a UCSM”.

FORMACION PROFESIONAL

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS  MAY 2019 - ACTUALIDAD
Maestria Especializada en Supply Chain Management | Nota: 17

UNIVERSIDAD LA SALLE MAY 2019 - ACTUALIDAD
Master of Science en Supply Chain Management & Technology

UNIVERSIDAD CATOLICA DE SANTA MARIA MAR 2010 - DIC 2014
Ingeniero Industrial | Tercio Superior [Bachiller: ABR 2015|Titulo: JUN 2017

OTROS ESTUDIOS

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS AGO 2018 —ENE 2019
Diploma en Lean Supply Chain & Logistics Management | Nota: 17

PUCP — INSTITUTO PARA LA CALIDAD JUN 2017 —SET 2017
Especializacion en Gestion y Mejora de Procesos |[Nota: 18

TECSUP MAY 2015 - MAY 2016
PEP Instrumentacion, Automatizacién y Control de Procesos Productivos
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PROAVANCE MAR 2015 — FEB 2016
Diplomado en Sistemas Integrados de Gestion | Nota: 18
Diplomado en Adm. de Empresas y Habilidades Directivas | Nota: 19

EXPERIENCIA DE VOLUNTARIADO Y/O SKILLS
INNICIA INCUBADORA DE NEGOCIOS UCMS MAR 2021 - ACTUALIDAD

Coaching Mentor en la fase de pre incubacion de propuestas innovadoras en la region

sur del pais.
PANAMERICANOS Y PARAPANAMERICANOS LIMA JUL 2019 — SEPT 2019

Voluntario ONU de Servicios de Traduccion (inglés) en la Villa de Atletas durante los

Juegos
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Nestor Alonso Carrillo Romero

Bachiller en Ingenieria Industrial de la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas.
Graduado en el 5to superior. Con mas de 5 afios de experiencia en Logistica y 3 afios
en el area Comercial. Profesional proactivo, con un amplio criterio, organizado,
buena comunicacion, acoplamiento a grupos de trabajo y orientado a los resultados

para elevar la productividad.

EXPERIENCIA LABORAL

TIENDAS TAMBO SAC

Jefe de Linea Marzo 2018 — Actualidad
Implementar estrategias y lineamientos comerciales para contribuir a la rentabilidad
de la compaiiia. Establecer posicionamiento en el mercado y desarrollo de nuevas
oportunidades comerciales para la cartera de productos.

o Incremento de ventas en un 20 % vy rentabilidad de la categoria de Licores en
y g

2%

Jefe de Planificacion y Abastecimiento Abril 2018 — Febrero 2019
Planificacion, monitoreo y control del abastecimiento de productos perecibles y
no perecibles para la venta en todas las tiendas Tambo.

e Incremento de la disponibilidad de inventario de 90% a 95% y reducciéon de

mermas de comidas perecibles de 8% a 4%

Analista Senior de Planificacion Perecibles Agosto 2015 — Marzo 2018
Contribuir con la optimizacion de los procesos logisticos que reduzcan carga

operativa y contribuyan a reducir tiempos.

BCTS CONSULTING SA

Consultor business intelligence Agosto 2014 — Julio 2015
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Definir e implementar el modelo logico y fisico de la base de datos del DataMart que

soporte la Solucion de Inteligencia de Negocios (SAP Business Objects BI).

UNION DE CONCRETERAS S.A

Analista de Planeamiento y Control Logistico  Junio 2013 — Julio 2014

Planificacion del abastecimiento a los almacenes de repuestos y suministros en Lima

y provincias (15 Almacenes y 6 mil items aproximadamente).

e Se logro reducir el nivel de roturas de stock de 20% a 4%. y los niveles de

inventario de S/.11 MM a S/.8MM

FORMACION PROFESIONAL

ESAN — GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
Maestria en Supply Chain Management

ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL (Espana)
Master en Direccion Logistica y Distribucion Comercial

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS

Bachiller en Ingenieria Industrial

OTROS ESTUDIOS

UNIVERSIDAD PERUANA DE CIENCIAS APLICADAS
Programa Especializado en Retail Management

ESAN GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS
Diplomado Internacional de Logistica y Operaciones

PRO SKILLS

MS Excel -Avanzado Inglés — Intermedio Power BI — Avanzado

Base de Datos (SQL) — Intermedio
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Janett Almira Gutierrez Acuiia
Master en Supply Chain Management con menciéon en distribucion comercial y
administradora de empresas, con mas de 10 afios de experiencia profesional en
desarrollo de proyectos estratégicos, compras por categoria, gestion de almacenes y
distribucion B2B con vision holistica, buscando eficiencia en costos, tiempos y
enfocados en el cliente. Especialista en compras, contratos y contrataciones por PMI,
manejo de herramientas agiles como Trello y Kanban. Desempefio en equipo a nivel
global en entornos VUCA, mediante trabajos colaborativos, con equipos

multidisciplinarios, flexibles, en proyectos de tecnologia y de transformacion digital.

EXPERIENCIA PROFESIONAL

KUBIQO ADMINISTRADORA INMOBILIARIA SAC
Empresa privada con mas de 10 afios de presencia en el mercado local, dedicados al

rubro de administracion inmobiliaria y facility management.

Administradora de proyectos- Transformacion digital junio 2020- Enero 2021

e Definicion de nuevos procesos.

e Sistematizacion de areas como: Finanzas, gestion de proveedores y moddulo de
clientes.

e Automatizacion del 100% de reportes, balances y conciliaciones.

e Disefio de nuevo organigrama, definiciéon de perfiles y funciones del 80% del
equipo.

e Desarrollo de gestion del cambio 100% colaboradores y de forma gradual a
clientes llegando al 30%. Capacitacion de nuevos procesos a colaboradores y
clientes.

e Migracion de datos de 23 empresas (Clientes) 95%, soporte, monitoreo y
evaluacion.

e Puesta en marcha del proyecto en 5 meses, cumplimiento del Gantt al 95%.

e Manejo equipo de trabajo de 7 colaboradores — Reporte directo al Gerente general.
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SECURITAS SAC
Empresa mundial lider en soluciones de seguridad y tecnologia, con presencia en mas
de 60 paises. En el Peru cuenta con 3 empresas en el grupo -5 lineas de negocio —12

sucursales- 7000 colaboradores.

Jefe de logistica (Funcional) Enero 2017 - Mayo 2020

e Cumplimiento del plan de compras global por categoria, promedio anual de 16M
de soles, reduciendo un 0.8% del ppto.

e Cumplimiento al 100% de compras estratégicas para proyectos: Equipos
Blindados $500K (Reduccion de costos 3%) — Minera Yanacocha, Fire & Safety,
Juegos Panamericanos $800K (Reduccion de tiempos de importacion), y Petropert
s/250K (Reduccion de costos 8%), entre otros.

e Viaje a Chile: Negociacion con proveedores logrando reducir un 8% los costos del
proyecto y reduciendo plazos de entrega. Viaje a Colombia: Estudio procesos en
Securitas Colombia.

e A cargo de la sistematizacion del mddulo logistico en 12 sucursales y alineamiento
a procesos centrales. Certificacion de 4 sucursales Basc.

e Implementacion del proceso de homologacion logrando cumplimiento del 60% de
proveedores en Lima. Desarrollo del proceso de forma descentralizada en Trujillo,
Cajamarca, Cusco y Arequipa. Desarrollo de proveedores. Reunion anual de
proveedores.

e Implementacion de proceso de gestion de residuos electronicos en Lima.

e Implementacion y certificacion: Trinorma, SG21, Basc e Iso 19001 en Lima.

e Gestion de almacenes y distribucion a nivel nacional.

e Implementacion de nuevo almacén en el Callao y plan desarrollo del plan de
mudanza.

e Reduccion de inventarios al 70% en prendas, calzado y epp, 20% en tecnologia,
25% economato aplicando estrategias de VMI.

e Generacion de reportes, indicadores y conciliaciones mensual, trimestral y anual.

e Implementacion de herramientas tecnoldgicas como gestor de contratos, modulo
de proyecto, modulo de importaciones y mejoras de reportes en ERP.

o Reduccion de diferencias de inventario de 0.4% a 0.08%
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Implementacion de codigo de barras para la gestion de inventarios. Gestion y
desarrollo de 15 colaboradores a cargo, 4 ascensos.
Reporte al Controller Financiero — Gerente Contable- Gerente de reporting — jefe

de SIG y director de innovacién y tecnologia.

Jefe de compras Enero 2016 -Diciembre 2016

Implementacion a nivel nacional de nuevo ERP Mddulo de logistica— 5 empresas
del grupo.

Desarrollo de Category manager en lineas de negocio Tecnologia, Servisecuritas y
Proyectos especiales.

Implementacion de nuevos procesos y procedimientos

Reestructuracion de area.

Gestion de compras globales por 10M de soles anuales.

Manejo y desarrollo de 5 colaboradores a cargo

Reporte al Gerente de Administracion y logistica- Gerente Contable

Jefe de almacenes Enero 2015 -Diciembre 2015

Digitalizacion, sistematizacion e implementacion ERP — 5 empresas del grupo.
Gestion de 4 almacenes con 4000 SKU valorizados en S/1.5 M. Reduccion de
inventarios del 22%. Gestiéon de mermas y obsolescencias.

Control de Picking, packing, despacho y transporte nacional.

Andlisis y emision de reportes a todo nivel, saldos, inventario, conciliaciones, y

avance de proyectos entre otros.

Desarrollo de equipo humano 4 colaboradores y capacitacion a nivel nacional 12
logisticos.

Reporte al Gerente de Administracion y logistica- Gerente Contable

Encargada de servicios generales Mayo 2013 - Diciembre 2014

e Compra e importacion de activos para las distintas areas y sucursales.
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e Gestion de proyectos como mantenimientos, remodelaciones, implementaciones
de nuevas oficinas y mudanzas.

e Control presupuestal de gastos de servicios generales.

e Gestion de flota vehicular, administracion de contratos, trdmites y pagos
generales.

e Gestion de servicios generales como Luz, agua, arbitrios y contratos de alquiler de

sucursales a nivel nacional de Securitas.

UBIQ SAC
Empresa de telecomunicaciones dedicada a brindar servicios de transmision de datos

a través de sefial GPS, GPRS, Satelital y Telemetria.

Asistente de Gerencia Noviembre 2011 - Abril 2013

e Compras locales e importaciones de equipos tecnoldgicos, de telecomunicacion y
radiofrecuencia.

e Tramites en el MTC como permisos, reportes de ventas entre otros.

e Gestion de caja chica personal operativa y administrativa.

e Soporte al area contable.

e Pago a proveedores y planilla.

e Emision de facturas y cobranza

e Desarrollo de actividades comerciales como contratos y visita a clientes.
FORMACION PROFESIONAL
ESAN — GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2019 — actualidad

Maestria en Supply Chain Management

ESIC BUSINESS & MARKETING SCHOOL (Espaia) 2019 — actualidad
Master en Direccion Logistica y Distribucion Comercial

UNIVERSIDAD NACIONAL ENRIQUE GUZMAN Y VALLE 2010-2015
Bachiller en Administracion
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OTROS ESTUDIOS

BROOKLYN SCHOOL OF LANGUAGES - EEUU 2021

Inglés

IKE ARGENTINA — MARISA PINERO/MARIA ISABEL NAON/ SILVINA
ARNOZIS 2020

Programa de Mentoring

ESADE EXECUTIVE EDUCATION 2018

Programa Desarrollo Directivo de Compras

ESAN — GRADUATE SCHOOL OF BUSINESS 2017

Especializacion en Gerencia de Compras y Abastecimiento

CAMARA DE COMERCIO DE LIMA 2017

Diplomado en Competencias y Habilidades Gerenciales

UNIVERSIDAD DE PIURA 2015

Diplomado en Contratos, Compras y Adquisiciones

SG21 2015
Responsabilidad Social Corporativa (RSC)
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ERIC LEONEL PALACIN BUSTAMANTE

Candidato a Magister en Supply Chain Management y administrador de negocios
internacionales, con amplia experiencia profesional en operaciones de comercio
exterior y cadena de suministro en distintos sectores empresariales como automotriz,
medicina estética, veterinaria, inmobiliaria, mineria, entre otros, orientado a los
cumplir con los objetivos asignados por la empresa.

EXPERIENCIA PROFESIONAL
EMPRESA: REPRESENTACIONES QUIMICA EUROPEA S.A.C.

Importacién y distribucion de equipos y material médico para la salud humana.

Cargo: Coordinador de Compras e Importaciones Noviembre 2020-
Abril 2021

Gestionar y coordinar el abastecimiento de insumos y materiales solicitados por la
gerencia comercial para la venta local de productos médicos.

Logros:

. Reduccioén de costos de importacion en 15%.
. Ampliacion del portafolio de proveedores locales.
. Soporte y cumplimiento de la certificacion BPA.

Empresa: HALLMARK S.A.
Importacion y distribucion de productos y accesorios para mascotas, asi como
puericultura.

Cargo: Supervisor de Logistica Mayo 2014-Setiembre
2020

Logros:

. Reduccioén de costos de importacion en 15%.
. Implementacion de procesos de operaciones y logistica.
. Internacionalizacion de la empresa al mercado chileno.

Empresa: GEOTECNIA PERUANA S.RL.
Empresa dedicada al estudio geoldgico y perforacion de suelos en el rubro de mineria.

Cargo: Asistente de Compras y Transportes Mayo  2013-
Mayo 2014
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Logros:

. Reduccidn de costos en alquiler de equipos satelitales en 10%.
. Ampliacion del portafolio de proveedores locales y del exterior.
. Reduccion de costos de importacion en 15%.

FORMACION PROFESIONAL

2006-2009 Idioma ingles Nivel Avanzado — BRITANICO
2009-2010 Diplomado de Logistica y Operaciones — CCL
2006-2009 Negocios Internacionales — ISTECEX ADEX
2014-2016 Negocios Internacionales — USIL

2017-2018 Idioma francés Nivel Basico — ALIANZA FRANCESA
20192021 Maestria en Supply Chain Management — ESAN
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¥ BUSINESS

RESUMEN EJECUTIVO

El objetivo del trabajo de tesis es determinar la viabilidad economica, financiera
y operativa de crear una multiplataforma colaborativa digital que conecte a empresas
del sector industrial con empresas de servicios logisticos homologadas del rubro de

transporte de carga y afines en Lima Metropolitana.

Logistics Connection es una propuesta que nace debido a la problematica existente en
el proceso de contratacion de proveedores de servicios logisticos en empresas con una
logistica de corto o mediano desarrollo, asi como la aceptacion y adecuacién que
tienen las empresas hoy en dia respecto a la digitalicacién de sus procesos. Para este
proyecto se realizo una andlisis de macroentorno, microentorno y entorno competitivo,
asi también se identificaron los segmentos disponibles en el mercado actual y se
defini6 un mercado objetivo que permitid formular la propuesta de valor. Su
aceptacion fue validada mediante entrevistas y encuestas a expertos y profesionales
del rubro donde el 89.6% considera que la multiplataforma tendrd un impacto de
mejora en su nivel de servicio y el 93.8% considera que le permitira agilizar el

proceso de contratacion actual.

Como resultado de las entrevistas y encuestas se determind que las principales
problematicas que enfrenta el sector logistico en nuestro pais son los sobretiempos y
sobrecostos, asi como los principales servicios logisticos ofrecidos y demandados son
los de Transporte de carga, Alquiler de maquinaria de carga y descarga, Estiba y
Desestiba, Resguardo y seguridad de la carga, y Acondicionamiento de carga. Ademas
el 88.5% de los proveedores encuestados, estan dispuestos a pagar un gasto de
homologacion anual asumiéndolo como parte del costo beneficio que representa la

visibilidad otorgada por la multiplataforma.

XXXV



Los beneficios que otorga la Logistics Connection tales como reducciéon de costos y
tiempos en la gestion de contratacion, la trazabilidad de la informacion en linea, la
homologacion de los proveedores, la propuesta de business intelligence y data
analytics y la transparencia del proceso de compras hacen de esta herramienta

tecnoldgica una propuesta muy valiosa para el sector.

Logistics Connection es un proyecto técnicamente viable, econdémica vy
financieramente, obteniendo un VAN Financiero de S/1,387,097 y una TIR financiera
de 81% siendo mayor al costo promedio ponderado del capital de 19,76% con una

proyeccion de la penetracion del mercado para los proximos 5 afios.
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CAPITULO I. INTRODUCCION
1.1. Introduccion del proyecto

La presente tesis se basa en determinar la viabilidad operativa, econdomica y
financiera de un plan de negocios para la implementacion de una multiplataforma
colaborativa digital B2B que buscara transformar la forma actual de contratar, mediante la
administracién de un ecosistema de servicios logisticos entre proveedores homologados y
clientes; buscando conectarlos de manera 4gil y segura con la finalidad de reducir costos y
tiempos.

El primer capitulo se enfoca en la descripcion de la idea de negocio, el
planteamiento de los objetivos, tanto general como especificos; asi mismo, en la definicién
del alcance y limitaciones, concluyendo con la justificacion y contribucion del proyecto de
tesis.

En el segundo capitulo, referido al marco contextual, se desarrollan los principales
conceptos como megatendencias, economia circular, economia colaborativa, modelos
multiplataforma logisticos, mundiales y regionales, entre otros. Asi se introduce a los

principales servicios logisticos que abarcard la investigacion.

En el tercer capitulo, sobre el andlisis del entorno, se desarrollan los principales
factores ambientales externos, como factores politicos, econdomicos, sociodemograficos,
tecnoldgicos y legales. También se encontrard la matriz de evaluacion de factores externos
con la finalidad de identificar lo que podria afectar el desarrollo y crecimiento de la idea de
negocio. Finalmente, este capitulo termina con el andlisis de las cinco fuerzas de Porter
para identificar la intensidad de la competencia en el sector respecto a nuestra propuesta de

valor.

En el capitulo cuarto, “Investigaciéon de mercado”, se introduce la metodologia de
investigacion, el analisis del mercado para la determinacion del segmento y las técnicas de

investigacion, como entrevistas a expertos y encuestas.

En el capitulo quinto, sobre el proyecto de empresa, se introduce el business model
canvas para visualizar el modelo de negocio, detectar sus principales debilidades y testear

su viabilidad. También se encontrard la presentacion de la empresa, el tipo de



organizacion, mision y vision. Asi mismo, introduce la matriz de evaluacion de factores
internos para analizar la efectividad e impacto que tendra nuestra marca frente a estrategias

aplicadas y recursos existentes.

El sexto capitulo, sobre la determinacion de la estrategia, desarrolla el analisis FODA

para determinar las principales estrategias explote, busque, confronte y evite.

En el sétimo capitulo, sobre los planes de accidn, se desarrollan planes de ventas y
marketing para definir estrategias comerciales de ingreso al mercado, el plan de
operaciones para definir las actividades estratégicas de implementacion de Ila
multiplataforma y ejecucion de la prestacion del servicio, el plan de recursos humanos para
definir la estructura organizacional, los perfiles de puestos y estrategias de seleccion, el
plan financiero para definir las estrategias necesarias para el logro de los objetivos
econdmicos de la multiplataforma. Adicionalmente, se desarrollan los criterios de decision

presupuestaria.

En el capitulo octavo, sobre la evaluacion econdmica financiera, se desarrolla la
determinacion del periodo de evaluacion del negocio, la tasa de descuento, el flujo de caja
de inversiones, operativa y financiera. Asi como, el desarrollo de los principales
indicadores de viabilidad, periodo de recuperacion del capital y el requerimiento del capital

de trabajo.

En los capitulos finales, se desarrollan las principales conclusiones y

recomendaciones respecto a la viabilidad de la propuesta desarrollada.



1.2. Idea de Negocio

Logistics Connection es una multiplataforma digital que conecta de manera agil,
segura y eficiente a empresas medianas y grandes del Sector Industrial en Lima
Metropolitana con empresas de servicios logisticos homologadas con solida experiencia
comprobada en el rubro de transporte de carga y afines, generando visibilidad de manera

bilateral y un nuevo canal para compra-venta de servicios.

Las empresas medianas y grandes del sector industrial en Lima Metropolitana tienen
demanda de servicios logisticos diariamente, estos son pactados con proveedores
previamente homologados que cumplen requisitos cualitativos y cuantitativos exigidos por
las compafiias. Sin embargo, existen también situaciones de improviso debido a cambios
de ultimo minuto en el programa de despachos de la organizacion o falla de algun
proveedor subcontratado; es en esos momentos que conseguir un proveedor nuevo puede

ser un proceso muy complicado para el area de compras.

En este sentido, Logistics Connection busca dar solucion a la contrataciéon de
servicios logisticos, haciendo de la gestion de contacto, homologacion, y contratacién un
proceso mucho mas rapido que mediante la digitalizacion del mismo, reduzca tiempos de

ejecucion y genere mayor trazabilidad para la operacion.

Para ello, la multiplataforma realizard un proceso de homologacion hacia los
proveedores de servicios logisticos como parte del filtro para la suscripcion, de esta manera
el comprador de la empresa del sector industrial tendra a su disponibilidad proveedores
logisticos que cumplan un minimo de requisitos estandarizados y podra validar el nivel de
servicio ofrecido hacia otros clientes ya que se dara visibilidad de la valoracién de sus

otros demandantes.

Por otro lado, las empresas de servicios logisticos homologados son infinitas, existe
una cantidad importante de proveedores que no siempre llegan hacia todos los clientes
posibles debido a falta de fuerza o llegada comercial, licitaciones en ejecucion, o
simplemente porque la empresa industrial a la que buscan ingresar prefiere evitar el

desgaste de una nueva homologacion y prefiere negociar con quienes previamente ya han



pasado por ese proceso. Estas situaciones hacen que a pesar de la oferta de proveedores de
servicios logisticos existente, las empresas industriales no conozcan a todo el pool

disponible y no los pueda considerar para procesos de contratacion.

Por ello, Logistics Connection busca ofrecer a los proveedores de servicios
logisticos, una multiplataforma que les servird como un canal de venta digital adicional que
les aportard mayor visibilidad y trafico online, lo que se traduce a mayor presencia digital
acompafiada de ahorro en costes de publicidad, que les permitird maximizar el uso de sus

recursos € incrementar sus ventas.

Adicionalmente, pensando en la seguridad y desarrollo sostenible de estas
compafiias, Logistics connection incluird en sus procesos de suscripcion de demandantes
de servicios logisticos, una pre-evaluacion sobre el estado financiero de la empresa, de tal
forma que se le pueda ofrecer a los proveedores de servicios logisticos, un pool de
potenciales clientes s6lidos y buenos pagadores. Asimismo, debido a las funcionalidades
de la multiplataforma, el proveedor logistico podra conocer tendencias consumo de sus
clientes y su mercado, gracias al uso de Business Intelligence que ofrece la plataforma, lo
que le permitird tomar decisiones sobre sus estrategias del negocio a tiempo para retener o
recuperar clientes.

Finalmente, la idea de negocio de Logistics Connection busca impulsar la
transformacion digital en las empresas en el sector logistico del Perti, a sabiendas de la
escasa tecnologia aplicada en los procesos de contratacion del pais y generando asi la
oportunidad para el desarrollo de muchos mas negocios y una amplitud de oportunidades

para las empresas logisticas del pais.



1.3. Objetivos Generales y Especificos
1.3.1. Objetivo General

Determinar la viabilidad econdmica, financiera y operativa de un Plan de negocios
para la implementacion de una multiplataforma colaborativa digital que conecte a
empresas del sector industrial con empresas de servicios logisticos homologada del rubro

de transporte de carga y afine en Lima Metropolitana.
1.3.2. Objetivos Especificos:

1. Realizar un analisis de macroentorno, microentorno y entorno
competitivo.

2. Analizar la situacion actual del mercado de servicios logisticos en la
ciudad de Lima.

3. Identificar los segmentos disponibles en el mercado actual y definir el
mercado objetivo.

4. Formular la propuesta de valor y validar su aceptacion en el mercado.

5. Disefiar los planes de Marketing, Operaciones, Administracion, RRHH
y Financiero.

6. Conocer la viabilidad econémica, financiera y operativa del proyecto.

1.4. Alcance y Limitaciones
1.4.1. Alcance

1.4.1.1. Alcance Geogrdfico

El proyecto abarca las ciudades de Lima Metropolitana y la Provincia Constitucional
del Callao. Por lo tanto, los resultados de esta tesis no podran extrapolarse a otras ciudades

del pais.

1.4.1.2. Alcance Temporal
El levantamiento de informacion se realizara durante los afios 2020 y 2021. Dado el
dinamismo de la industria, esta informaciéon no podra considerarse valida luego de un

horizonte de 5 afnos.



1.4.2. Limitaciones

Una de las principales limitaciones para el desarrollo del proyecto es la falta de
multiplataformas especializadas en servicios logisticos, solo existen aplicaciones genéricas
como OLX o Mercado Libre. De haber, nos facilitaria el conocimiento de métodos y
procesos, asi como también los servicios potenciales que podrian incluirse. Ademas, no
hay gran informacion de fuentes, libros o casos de estudio previos sobre multiplataformas
en Peru. Otras limitaciones dentro del desarrollo del presente proyecto son los cambios de
plazos dentro de la coyuntura actual debido a la extension del programa, ademas de la

probabilidad de que alguno de los miembros del equipo pueda contraer el COVID-19.

Por ultimo, llegar al prototipado del proyecto significaria una alta inversion, lo que

limita al estudio de la experiencia con el potencial cliente.

1.5. Justificacion

De acuerdo con los resultados del boletin “Demografia Empresarial en el Pert: IV
Trimestre de 2019 (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2020) — la cantidad de
empresas activas ascendio a 2 millones 734 mil 619 empresas, 14.3% mas en comparacion
al 2018. Siendo Lima Metropolitana la ciudad que concentra el mayor nimero de empresas

en el Pais.

El Pert tiene una brecha significativa respecto a la infraestructura logistica y a la
prestacion de servicios logisticos. De hecho, de acuerdo al Banco Mundial (2018) el Peru
ocupa el puesto 83 en el mundo con un score de 2.69 (sobre un maximo de 5) lo que
representa un indicador importante respecto a la infraestructura del pais y al manejo

eficiente de las operaciones logisticas.

La idea de negocio planteada busca ayudar a las empresas a lidiar con deficiencias en
el proceso de contratacion permitiendo que empresas que requieran servicios logisticos
puedan encontrar a través de una plataforma digital a proveedores de dichos servicios de
una manera rapida, segura y al alcance de una manera colaborativa. Por un lado, los
clientes que tienen problemas para encontrar servicios logisticos de diversas categorias

(por ejemplo, alquiler de montacargas) pueden encontrar proveedores dispuestos a brindar



el servicio. Por otro lado, los proveedores de estos servicios que tienen activos sub-

utilizados serdn capaces de encontrar nuevos clientes a través dela solucion planteada.

Esta idea de negocio aprovecha la tendencia creciente respecto al uso de transacciones
en linea. Seglin la “Camara Peruana de Comercio Electronico” (2019 las transacciones
online de diferentes bienes y servicios han aumentado 30% respecto al afio anterior. Mas
ain Lima y Callao concentran el mayor porcentaje de este crecimiento al representar el

65% de las ventas totales a través de este medio (CAPECE, 2019)

Considerando estos antecedentes, la presente tesis aspira determinar la viabilidad de la
ejecucion de un plan de negocio de una multiplataforma colaborativaque permita conectar
proveedores y usuarios de servicios logisticos, con la finalidad de dar mayor valor
agregado al cliente, incrementando la eficiencia del servicio, capacidad de respuesta y

adaptacion a futuras demandas en las empresas de Lima Metropolitana y Callao.
1.6. Contribucion

Se considera que esta tesis proporcionara un modelo de plataforma colaborativo en el
sector B2B. En mercados emergentes como el Pert no existen muchos ejemplos de
modelos colaborativos y los pocos desarrollados se enfocan en el sector B2C. Esta tesis
contribuird a adaptar los conceptos aplicados en el mercado de consumo al mercado

industrial en el contexto peruano.

Asimismo, en caso este proyecto de negocio se implemente contribuird con conectar a
las empresas que brindan servicios logisticos con las empresas que necesitan los mismos.

Algunos de los aportes que este plan de negocio va a generar son:

- Potenciar el uso de herramientas tecnolédgicas.

- Acercar a las Empresas que brindan servicios logisticos a la era de
Transformacion Digital.

- Promover la formalizacion de emprendedores

- Desarrollar una herramienta colaborativa que facilite la operacion logistica

en el Peru.



CAPITULO II. MARCO CONTEXTUAL
Las megatendencias se definen por (Ernest & Young, 2018) como “la interaccion entre
nuevas oleadas de fuerzas primarias”, es decir, la interaccion de las causas principales de

disrupcion o transformacion de modelos de negocios y estilos de vida.

Seglin afirma (Naisbitt & Naisbitt, 2017) las megatendencias no aparecen todos los
afios, existen tendencias que salen al mundo y se vuelven modas pasajeras, sin generar
cambios importantes o determinantes. Es por ello que se debe mantener alerta y estudiar
las tendencias que aparecen y cémo se conjugan entre ellas, para concluir que
megatendencia es la que se estd formando. El entenderlo, permite ademas de ver hacia
donde se esta moviendo el mundo, el buscar soluciones innovadoras, incentivar el
crecimiento de las industrias y de las personas, buscar el auge econdmico y el fortalecer las

comunidades en las que vivimos.

Hoy en dia, dado el interés y la sensbilizacion sobre la importancia del desarrollo
sostenible, sumado al acceso a la tecnologia y conocimiento de las necesidades de las
personas mediante el Internet de las Cosas (IoT), existen dos megatendencias que marcan
la pauta del desarrollo econdmico y social: la economia circular y la economia

colaborativa.

2.1. Economia Circular

Segun Carretero (2019) se entiende como economia circular al sistema de gestion de la
economia que plantea reducir al minimo posible el consumo de recursos y la emision de
residuos (reducir, reutilizar y reprocesar los recursos materiales existentes) con el fin de
buscar un desarrollo sostenible proponiendo una serie de planes que favorezcan una mejor
estructura de las ciudades para mejorar la relacion con su entorno. La economia circular es
un modelo de actuacidon que responde a los cambios culturales relacionados a los temas
cientificos, empresariales y politicos, los cuales se han visto en la obligacioén de desarrollar

estrategias que les permitan un desarrollo sostenible.

Uno de los principales beneficios de aplicar la economia circular estd en reducir el
impacto ambiental y social de la actividad econdmica, generando nuevas oportunidades de
crecimiento basado en la eficiencia en el uso de los recursos y creando nuevas fuentes de

empleo.



Las tendencias globales en la aplicacion de economias colaborativas proponen
esquemas basados en principios como fomentar nuevos modelos de negocio que fomenten
la innovacion y generen valor afiadido, ademds de redisefar los sistemas logisticos
enfocandose en las ubicaciones, caracteristicas y capacidades (como por ejemplo los

modelos logisticos de ultima milla).

La evolucion de los conceptos calidad total y el constante desarrollo del comercio
electronico han hecho que el flujo de la cadena de suministro no termine en el cliente final,
sino que ademas incluya a la logistica inversa en un proceso llamado devolucion. Ademas
de este ultimo proceso, en términos de economia circular podria incluirse el reciclaje, la
reincorporacion de los materiales recuperados en un proceso de produccion y lo que

realmente necesita ser excluido.

Establecer una economia en la que sucumba el término de residuo requerira un flujo
permanente de bienes materiales e informacion. Bajo este concepto, la logistica debera
actuar con un sistema eficiente que, mediante una diversidad de flujos, reparta los

elementos necesarios a cada cliente/proveedor en el momento requerido.

El modelo de Economia Circular busca ademas extender la vida util de los productos
mediante nuevos métodos de disefio, producciéon y consumo, pero no jugando un papel
reactivo, sino buscando formar parte desde la creacion del producto, la aplicacion de
innovacién y tecnologia, hasta la reutilizacion de los residuos. Es en la aplicacion de
tecnologias donde la digitalizacion juega un rol facilitador, mediante la conectividad, el
estudio de datos, la mejora de las comunicaciones, optimizacién de procesos y/o de la
reduccion en el uso de recursos busca lograr grandes cambios e impactar en la dismnucion

de la huella de carbono.

Para poder medir el impacto de la economia circular en el mundo podemos estudiar los
objetivos de desarrollo Sostenible (ODS) planteados por la ONU, que incluye 169 metas y
231 indicadores, los cuales representan una agenda universal. Las ODS miden aspectos
como: industria, innovacién e infraestructura, produccioén, consumo responsable y accion

por el clima entre otros 15 objetivos maés.



Figura 2.1.1. Desempefio por ODS por Pais

Los paises se clasifican segin su puntuacién general. La puntuacién general mide el progreso total de un pais hacia el logro de los 17 ODS. La
puntuacion se puede interpretar como el porcentaje de logro de los ODS. Una puntuacion de 100 indica que se han alcanzado todos los ODS.

Haga clic en un pais para obtener mas detalles

Rango Pais Puntaje Desempefio por ODS

1 4P Suecia 84,72 H'EEEN ENETiIEEE
2 {» Dinamarca 84,56 H'EEEN ENETinEEE
3 +- Finlandia 83,77 H'EEEN ENETIEEEER
4 () Francia 81,13 HEEEN EEECINENEE
5 @& Alemania 80,77 H'EEEN ENECININEE
6 4% Noruega 80,76 [ O [ O D B

Fuente: Sustainable development report (s.f.)

En el Pert, desde el afio 2000 se vienen generando distintas regulaciones donde se
trabaja la problematica de residuos solidos, cada afilo han existido modificaciones
considerando acciones mas especificas. En el 2016 mediante DL 1278 el gobierno aprueba
la Ley de Gestion Integral de Residuos Soélidos donde se incluye conceptos modernos
como economia circular, involucra a distintos actores privados de la cadena de produccion
para la disminucion de impactos e incluye la valorizacion y recuperacion de los recursos.
En Febrero del 2020 se emiti6 la “Hoja de Ruta hacia una Economia Circular en el Sector
Industrial” a cargo del Ministerio de la Produccion (Produce) y el Ministerio de Ambiente
(Minam), un paso importante en materia de sostenibilidad que busca generar condiciones
para que las empresas puedan migrar progresivamente de un modelo de economia lineal a
uno circular, desde cuatro frentes como: produccion sostenible, consumo sostenibles,
enfoque en material de descarte, gestion de residuos e implementacion de tecnologia junto
al financiamiento. Todo ello como parte de la Politica Nacional de Competitividad y
Productividad 2019-2030 que espera lograr una industria inclusiva y sostenible. Parte de la
gestion es una colaboracion voluntaria del sector privado a través de acuerdos
APL(Acuerdos de produccion Limpia), pero se espera que la aplicacion del modelo de
economia circular no sea opcional sino que se adopte como una medida necesaria, para lo

cual el gobierno debera continuar con su papel promotor.
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2.2. Economia Colaborativa

“La economia colaborativa se ha convertido en una fuerza transformadora disruptiva a
nivel mundial, y América Latina no es la excepcion. El impacto disruptivo de las
plataformas digitales colaborativas ha puesto presion sobre las instituciones y regulaciones
de sectores importantes en la economia de los paises de la region, propiciando el ingreso de
nuevos competidores y la institucionalizacion del empleo, con un evidente impacto social”
(Buenadicha, Canigueral Bago6, & De Leon, 2017)

La economia colaborativa nace como un modelo alternativo que busca generar un
intercambio de bienes o servicios. Es un modelo basado en la ayuda mutua y
aprovechamiento de los recursos que puede manifestarse a través de herramientas
tecnoldgicas como lo son los casos de éxito como UBER o ARBNB, también se puede
encontrar a través de difusion de conocimiento, finanzas para emprendedores hasta
plataformas donde los propios gobiernos generan participacion de su comunidad. Este
modelo ofrece muchas ventajas ya que agrupa a los consumidores, los conecta con la oferta
especializada y disponible, generando ahorro, una mejor gestion de recursos y desarrollo
sostenible. Esto no estd exento a regulaciones y posibles rechazos en distintos gobiernos
en el mundo, lo que se espera es lograr la integracion a fin de rescatar las ventajas de este
nuevo modelo econdmico, minimizando los riesgos, monitoreando constantemente para

lograr su evolucion y desarrollo.

Hoy en dia, hablar de economia colaborativa, estd asociado principalmente al uso de
tecnologias de informacion que acerquen a consumidores con el bien o servicio que buscan
consumir, lo que permite aprovechar mucho mejor los recursos financieros y de personas
en las compaiiias. Esto permite que pequefias y medianas empresas amplien sus canales de
venta digitales y complementen su demanda no atendida alcanzando mayor cantidad de

consumidores.

En el Perti, “debido a la pandemia la economia colaborativa ha dado un salto
cuantitativo y cualitativo al punto que la industria tecnoldgica se encuentra en pleno
crecimiento y desarrollo a nivel global como nunca antes” segtn el fundador presidente del

Grupo Educativo Usil, Raul Diez Canseco Terry (Usil, 2020).
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2.3. Modelos Multiplataforma

Los modelos multiplataforma actian, segun (Pujol, 2010), como intermediarios de una
relacién comercial donde una o varias empresas tratan con diferentes grupos de clientes y

que dependen unos de otros.

Para ello, Osterwalder y Pigneur (2011) sugieren que los responsables de plataformas
multilaterales deben cuestionarse lo siguiente: (Es posible atraer suficientes usuarios en
cada extremo de la plataforma? ;qué lado es mas dependiente de los precios?, ;es posible
atraer a ese lado con una propuesta subvencionada?, ;el otro etapa o proceso de la

plataforma podria generar ingresos suficientes para cubrir las subvenciones?
Segtin Evans y Schmalensee (2007) existen 4 tipos de modelos multiplataforma:

e Intercambios: la compania de la plataforma pone compradores y
vendedores en contacto hacia una transaccion.

e Medios respaldados por anunciantes: estaciones de radio, periodicos,
television y nuevos tipos de negocios que incluyen busqueda en
internet, creacion de contenido disponible sin cargo para los usuarios
mientras generan ingresos que muestran anuncios.

e Sistemas de transacciones, como las compaiias de tarjetas de crédito
que tratan con consumidores y comerciantes

e Plataformas de software: los clientes finales compran dispositivos
informaticos en gran parte debido a las aplicaciones que estan
disponibles en el dispositivo. Como resultado, las compaiiias de
plataformas deben alentar a los desarrolladores de aplicaciones a
trabajar con ellos al mismo tiempo que promocionan y venden sus
productos.

Para tener una idea del impacto de las multiplataformas en el consumo, es importante
saber que hoy en dia la navegacion en el mundo se produce mediante distintos dispositivos,
lo que hace que el no contemplar el consumo mediante distintas plataformas da una vision

incompleta de la realidad sobre el consumo actual.

En el reporte de Medicion Multiplataforma de Perti de Comscore (Comscore, 2018) se
puede ver como a nivel mundial el 62% de los habitantes de cada pais con una economia

solida como Estados Unidos, Canadd, Rusia, Espaia, Francia, Dinamarca o Australia, usan
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multiplataformas. Lo que demuestra la importancia de entregar soluciones mediante

multiplataformas para poder llegar a los consumidores potenciales del negocio.

De la misma manera, si se analiza a nivel regional en Latinoamérica, en Chile y
Argentina el 54% de la poblacion realizaba consumos por multiplataformas en el 2018.
Mientras que, en Perq, solo el 11.9 millones de personas usaban distintas plataformas entre
desktop, teléfonos moviles y tablets, de las cuales el 39%, es decir 4.6 millones estaban
conectados mediante multiplataformas. Un ejemplo muy puntual para ese periodo es un
canal televisivo del gobierno peruano, que en el 2018 se consolidé como el canal pionero

en television multiplataforma.

Figura 2.3.1. Incremento del uso movil y multiplataforma a nivel mundial

% del total de visitantes tnicos

USA
Canada
United Kingdom
Francia
Germany
Italy
Spain
Argentina
Brazil
~—  Mexico
Chile
Colombia

Desktop Only = Multi Platform Mobile Only

™ comscore Fuente: Comscore MMX Multi-Platform, Septiembre, 2018

Fuente: Comscore (s.f.)

2.3.1. Modelos Multiplataforma Logisticos en el mundo

Los negocios logisticos encontraron en los tltimos afios la necesidad de adecuarse al
uso de tecnologia para la venta o captacion de servicios. Existen actualmente modelos de
multiplataforma para servicios de transporte de carga alrededor del mundo que vienen
desarrollandose en los ultimos afios para generar beneficios a los usuarios en la busqueda
de proveedores y visibilidad de las empresas de transporte, estos beneficios mutuos les

permiten a ambos usuarios el conectarse y ahorrar costes y tiempos de operacion.



Replicando el modelo de Uber, muchas empresas de servicios logisticos,
principalmente transporte de carga han tomado el modelo multiplataforma para conectar
proveedores de estos servicios con usuarios finales. En el 2004, se cre6 en Estados Unidos
la empresa Uship en Austin (Texas) la cual consigui6é ingresar inclusive al mercado
Europeo. Esta empresa busca facilitar los envios grandes ayudando a los clientes a

conectarse directamente con transportistas disponibles.

En Europa, Webtrans es un ejemplo de una plataforma realmente completa que
resuelve servicios puerta a puerta en tiempo real cubriendo todas las necesidades del sector
logistico ofreciendo mediante su multiplataforma bolsas de cargas para transportistas,
agencias, camiones, furgonetas, transporte maritimo y transporte aérea tanto en Espafia
como en Francia, y Alemania que brindan a los proveedores de todos estos tipos de
transporte una cartera de clientes importante con mas de 30,000 solicitudes publicadas
diariamente, y a los usuarios de servicios una importante cartera de proveedores
disponibles en tiempo real. Ademas, como valor agregado Webtrans ofrece no solo esta
conexion sino la garantia de facturacion y para el servicio, tracking, business reports,

busqueda dindmica y TMS.

Latinoamérica no es ajena a esta tendencia, ya que existen diversas multiplataformas
que trabajan de manera colaborativa o como franquicias en mas de 2 paises en la region.
CargaRapido.com es una multiplataforma Argentina que ofrece una bolsa de cargas y
transportes que contacta a dadores de carga con transportistas en los paises que se
encuentran: Argentina, Chile, Brasil, Paraguay, Uruguay, Bolivia, Peri y Colombia.
Adicionalmente, ofrece una comunidad o foro donde todos los usuarios pueden interactuar
y debatir temas como: tarifas de carga, documentacion que necesito en la aduana, como
abrir una empresa de transporte, como habilitar mi empresa para hacer transporte de carga

internacional, etc.

En México, CargoPi ofrece sus servicios como empresa intermodal mediante un
aplicativo que mediante tecnologia permite contratar servicios integrales de comercio
exterior a los importadores y exportadores de todo tipo de mercaderias de manera facil,
rapida y segura, los 365 del ano las 24 horas mediante su version web y app. En Perq, se
encuentra también la multiplataforma Efletex, la primera empresa de gestion de transportes

de carga en el pais la cual mediante una aplicacion en web y app permite conectar
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transportistas de carga primaria con generadores de carga. Esta multiplataforma se

encuentra también en la region de México, Colombia y Argentina.

2.3.2. Modelos multiplataforma logisticos en el Peru

Si bien no existe Multiplataformas con diversos servicios logisticos en el mercado
peruano, encontramos algunas herramientas con propuestas especializadas y propuestas
privadas con operaciones en el Perti como: Cabify con su servicio corporativo de Courier y
presentacion de dashboards, Efletex con oficina central en San Isidro, conecta proveedor
de carga con un grupo cerrado de empresas del consumo masivo para conectar a través de
una subasta interna y mantener camiones en movimiento. Cuenta con operaciones en
cuatro paises en sudamérica, Uship es una app americana con presencia en varios paises
del mundo y también en Peru, conecta transportistas y cargas para a través de envio de

propuestas.

2.4. Marketplace Logistico

Un marketplace logistico es una plataforma donde varias empresas de transporte,
distribucion y otros servicios logisticos se encuentran integrados, con la posibilidad de
ofrecer y contratar sus servicios. Similar a una plataforma de e-Commerce, este servicio
colaborativo permite evaluar diversas ofertas, incluyendo precios, coberturas, rapidez,

ademas de elegir la propuesta idonea en funcién de:

e Las necesidades del cliente
e El producto o servicio que tu empresa ofrece
e El presupuesto disponible.

e Informacion comercial de la tienda digital

2.4.1. Ventajas de un Marketplace Logistico

Mejoras en la distribucién y transporte Con un marketplace logistico, es posible
evaluar varios factores como precios, cobertura, empresas etc, de una forma mas facil a
diferencia del proceso de seleccion de un proveedor manualmente. En lugar de buscar
ofertas individualmente, es posible revisar varias propuestas de diferentes empresas en el

mismo lugar y al mismo tiempo.
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Automatizacion: Usando un marketplace logistico, es posible crear reglas de
preseleccion de proveedores para optimizar tiempos, usando automdaticamente empresas

dependiendo de la ubicacion del cliente o del servicio a solicitar

Seguimiento de envio o del estado del servicio: Desde un marketplace logistico es
posible visualizar y registrar cualquier cambio del estado del servicio y enviar una

notificacion a los clientes en tiempo real.

Herramientas de gestion avanzadas: un marketplace logistico incluye funciones

como la carga masiva de documentos y descarga de comprobantes.

Reporteria: un marketplace logistico permite tener una base de datos y reportes
potentes en cuanto a cada envio, para asi tener un mayor control de las operaciones y con

la facilidad de monitorearlas desde un solo lugar.

Como ejemplo de un Maketplace logistico estd Enviame, la cual es una plataforma
logistica lider en Chile para la gestion inteligente de e-Commerce. Actualmente ya cuenta

con operaciones en Colombia, Pert, México y Argentina

Con Enviame, una empresa podra acceder a etiquetas homologadas, agenda de retiros,
calce de etiquetas, creacion y descarga de manifiestos, cargas masivas, distribucion

centralizada, entre otras funciones.

2.5. Servicios logisticos
2.5.1. Transporte de carga

El transporte en el Peri es uno de los sectores que se encuentra en un proceso de
modernizacion desde diferentes frentes, impulsado por el mercado a través de la
modernizacion de la flota, asi como los organismos regulatorios del pais, los cuales deben
enfocar sus esfuerzos en solucionar problemas como descongestion del trafico,

contaminacion, mejora de la infraestructura vial, regulaciones, entre otros.

De acuerdo al ultimo reporte emitido por del Ministerio de transportes y
comunicaciones, al 2018 se contaba con mas de 300 000 vehiculos de carga pesada
distribuidas a nivel nacional, vehiculos de distintas capacidades desde la clasificacion N1

N2 (Vehiculos de peso bruto de 3.5 toneladas) hasta tracto camiones de distintos ejes.
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La distribucion geografica del registro de vehiculos de carga nos muestra que, el
58.06% de los vehiculos de carga pesada se encuentra concentrada en la ciudad Lima, este
% es generado principalmente como respuesta a la actividad de comercio exterior que se
registra en la capital. Este % de vehiculos estd conformado por una clasificacion de
vehiculos menores de carga 8.3% como camionetas de carga, 53.93% de camiones,

17.18% de Remolcadores y 23.02% de Remolque -Semi rem.

Como en todos los sectores econdmicos, el covid generd un gran impacto en la
disminucion de las actividades del transporte de carga, pero conforme la reactivacion
econdmica inicid su curso, el transporte también volvio a tomar impulso. Si bien en abril
del 2020 registré una reduccion del 43% comparado con el 2019 en el flujo de vehiculos
registrado por Provias (estudio a través del uso de peajes), logrd obtener una recuperacion
con una variacion positiva del 84.7% para abril 2021 del flujo vehicular. Adicional a ello,
el transporte registra el ingreso (Compra) de nuevos vehiculos al parque automotor de
carga, registrando 6143 nuevas unidades (19% mads de los vehiculos adquiridos en el 2019
en un escenario sin pandemia), dato importante reportado en el informe del sector
automotor de la asociacidon automotriz del Pert. Estos datos positivos evidencian la rapidez
de recuperacion del sector, asi como las posibles oportunidades que han sido aprovechadas
durante los ultimos meses a raiz de los nuevos requerimientos del mercado como el
Ecommerce, el servicio de ltima milla o la tercerizacion de servicios como oportunidad de

reduccioén de costos.

2.5.2. Acondicionamiento de carga

El servicio de acondicionamiento de carga y/o mercancia es considerado uno de los
principales servicios dentro de la industria logistica ya que este garantiza el correcto
embalaje, etiquetado, estampillado, reempaques, entre otras actividades realizadas a los
productos garantizando la conservacion del mismo en un estado Optimo antes, durante y
después de su distribucion desde el fabricante en origen hasta el cliente final. Actualmente
lo requieren empresas importadoras, productoras o fabricantes y exportadoras quienes
cuentan en algunos casos con personal propio para su realizacion y en otros casos por el

contrario lo tercerizan.

En nuestro pais existen diversos proveedores locales que brindan este grupo de
actividades cumpliendo con los estdndares de calidad y especificaciones requeridos por las

empresas en el mercado. Sin embargo, es necesario indicar que algunas de estas
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actividades no requieren mano de obra altamente calificada sino mas bien empirica por
tratarse de actividades basicas de rapido aprendizaje. Es necesario indicar que hoy en dia la
contratacion de los distintos tipos de servicio de acondicionamiento de carga se realiza
mediante el uso convencional de correo electronico, via telefonica y hasta algunos canales

digitales como redes sociales, no contando con seguridad y trazabilidad de la informacion.

Por otro lado, existe una normativa de acondicionado o empaque especializado para
productos farmacéuticos regulado por la autoridad sanitaria DIGEMID de acuerdo a D.S.
014-2011-MINSA Ila cual indica que esta comprende el conjunto de operaciones al que es
sometido un producto que ya cuenta con envase primario con la finalidad de convertirlo en

producto terminado.

Hoy en dia existen alrededor de 56 laboratorios autorizados, certificados y activos y
dedicados a productos farmacéuticos a nivel nacional con el debido respaldo de la

autoridad sanitaria.

2.5.3. Estiba y desestiba

La estiba es la accion manual de manpulacion de carga, que radica en trasladar, ubicar
y acondicionar la misma, de manera estable y abarque un menor espacio posible. La
desestiba, consiste en retirar carga de una superficie y organizarlos en otro punto de

manera eficiente.

Actualmente, encontramos diferentes ofertas de estos servicios con empresas y/o
profesionales en el manejo de todo tipo de cargas, entre los mas conocidos estdn las
operaciones de embarque y desembarque de contenedores, autos, carga suelta, carga a

granel solida/liquida, carga de proyecto, sacos, big bags, entre otros.

De acuerdo a La Ley N° 29088, Ley de Seguridad y Salud en el Trabajo de los
Estibadores Terrestres y Transportistas Manuales, identifica al peso de la carga a
manipular como el principal factor de riesgo al cual estan expuestos los colaboradores en el
desarrollo de sus actividades. Es importante resaltar que el Ministerio de Trabajo y
Promocion de Empleo es el organismo naconal responsable de implementar programas de
capacitacion dirigidos a los estibadores con la finalidad de que los mismos obtengan
formacién e instruccion adecuada sobre las técnicas y herramientas para la manipulacion

de carga y ejecucion apropada y responsable de sus actividades.
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Las mismas deben regirse a altos estandares de seguridad, salud y cuidado del medio
ambiente (SSOMA), de acuerdo al Reglamento de la Ley 29783, Ley de Seguridad y Salud
en el Trabajo, aprobado por Decreto Supremo N° 005-2012-TR y sus modificatorias.

Finalmente, la importancia de esta operacion radica no solo en mantener la integridad
de la persona y la carga manipulada, sino también en los tiempos de espera de la operacion

y por lo tanto menores costos reflejados para los clientes.

2.5.4. Alquilera de equipos de carga y descarga

Descargar mercaderia es un punto clave para culminar o iniciar el traslado de la
misma, por lo cual el usuario debe asegurarse de contar con los equipos necesarios para
realizar la operacion. Entre los mas conocidos podemos encontrar a las plataformas

elevadoras, montacargas, cintas transportadoras, eslingas y gruas.

Contar con estos equipos al momento de carga o descarga es sumamente importante,
es por ello que empresas embotelladoras, retail, de alimentos, automotriz, papeleras,
metalurgica, de plastico y operadores logisticos figuran entre los principales clientes de

compafiias dedicadas al alquiler de los mismos.

Hoy en dia, existe una clara tendencia de alquiler de maquinaria de carga y descarga
debido a los distintos beneficios econdmicos y productivos que ofrece el tercerizar su
adquisicion de manera temporal ya que permite a las compafiias arrendatarias no afectarse
por la depreciacion de los equipos al no tratarse de un activo fijo para la empresa, asi como
no pasar por ineficiencias operativas al no estar sujetas a medicion de paradas y tiempos de
inutilizacion. Claro esta que al no ser un activo fijo para la empresa, esta no asume ninguin
gasto de mantenimiento o repuestos, por lo que el alquilar el uso de estos equipos, no

incluird ningun factor de gasto para la compafiia.

Empresas de todo tamafo pueden requerir estos servicios, desde una empresa grande
con alto movimiento en almacenes que requiera una variedad de equipos en simultaneo,
una compaiiia cuyo abastecimiento de ingreso o salida en almacenes sea estacional, un
negocio pequefio que solo necesite el uso de estos equipos para momentos exactos de la
operacion que carecen de continuidad o cualquier compaiia que requiera realizar una
descarga de un material de mayor peso al manejable por su fuerza laboral o que requiera

agilizar el proceso en si. Es por este motivo que las empresas que se dedican al renting de
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estos equipos han encontrado una gran oportunidad de negocio no solo en el rubro minero,

sino en todas las industrias.

2.5.5. Servicios de custodia de mercaderia

El servicio de custodia de mercaderia en transito responde a la necesidad de
complementar los servicios de transporte, considerando que en la ciudad de Lima y Callao
existe un alto indice de inseguridad y donde las cargas valoradas son un blanco para la
delincuencia local.

El servicio comprende el acompafiamiento de un custodio armado que acompafiara al
servicio de transporte y la carga de punto a punto a fin de disuadir cualquier accion
delincuencial. Las empresas importadoras o comercializadoras son las empresas que
requieren en mayor medida este tipo de servicios a fin de cuidar sus importaciones.

La especializacion del proveedor y su personal es muy importante ya que el servicio
conlleva al manejo de armas de fuego, protocolos ante posibles asaltos e incluso
exposicion de la vida. Asimismo, el servicio debe estar complementado de diversos

seguros que cubran el valor de la mercaderia en caso de asalto.
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CAPITULO III. ANALISIS DEL ENTORNO
3.1. Factores Externos
3.1.1. Factores Politicos

Dentro de los factores politicos influyentes para el desarrollo de la propuesta de

negocios, se considerara los siguientes como los de mayor impacto:
a. Estabilidad Politica

El Pert en los ultimos meses ha sido testigo de la hostilidad constante entre el Poder
Ejecutivo y el Legislativo, este Gltimo le negd la cuestion confianza al consejo de ministros
en el mes de agosto, esto no habia ocurrido en al menos en los ultimos 20 afos, este mismo
mes se interpeld al Ministro de Educacion presuntas irregularidades en el proceso de
licenciamiento de diversas universidades. A esto se suman, las interpelaciones a la
entonces Ministra de Economia, Maria Antonieta Alva, por su desempefio durante la
primera etapa de la pandemia. Estas tensiones entre poderes tuvieron repercusion negativa
en la economia del pais y en las finanzas diarias de las personas. La elevada incertidumbre
politica ocasiono el deterioro de la confianza de inversionistas y generé que el tipo de
cambio alcance los niveles mas altos observados en mas de 15 afios, segiin el diario

Gestion, 2020.

En el mes de setiembre del 2020, el pleno del congreso aprobé la solcitud de mocion
de vacancia presidencial por incapacidad moral que terminé en la salida del ex Presidente
Martin Vizcarra el 9 de noviembre del mismo afio, iniciativa impulsada por acusaciones de
corrupcion por aparentes hechos sucedidos en su etapa como gobernador de la region
Moquegua. Manuel Merino, presidente del congreso en ese entonces y uno de los
principales promotores del primer intento de destitucion del presidente Martin Vizcarra,
asume la presidencia al dia siguiente de la destitucion de su antecesor, permaneciendo 6
dias en la presidencia, luego de presentar su renuncia tras intensas y tragicas protestas en
Lima y ciudades de todo el pais que desembocaron en una nueva crisis institucional a Peru,

que en 4 anos ha tenido 3 presidentes, segin BBC.
b. Nuevo gobierno de transicion

A diciembre del 2020, se consolido el respaldo institucional del Legislativo hacia la

Presidente del Consejo de Ministros, Violeta Bermudez, Segun el andlisis politico mensual
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elaborado por Macroconsult, es una buena sefial para sumar legitimidad politica para el
gobierno autodenominado “de transicion y emergencia”, los gestos politicos del presidente
Francisco Sagasti, han permitido que un sector de la poblacion recobre la confianza y crea
que se pueda dar vuelta a la pagina a la crisis politica. Asimismo, se menciona que el
principal reto para el actual gobierno sera lidiar con la tension de conflictos sociales del
interior del pais (Ica, Piura, Las Bambas, entre otros). El siguiente reto viene desde el
Congreso, se avizora nuevos intentos populistas e incluso desestabilizadores, como el de la

aprobacion de la devolucion de los aportes a la ONP.
c. Constitucion Politica

En medio de la indignacion ciudadana tras las movilizaciones del noviembre del
2020, las iniciativas por parte de politicos de izquierda frente a promover una nueva
constitucion aumentaron, sobre todo las referentes al capitulo econémico, principalmente
por la necesidad de un cambio en el funcionamiento politico y por factores externos como
las protestas sociales en pais vecino de Chile. De acuerdo a Macroconsult, hay diferentes
elementos para que los candidatos presidenciales tomen posicion a favor o en contra del
cambio constitucional, por ejemplo, la candidatura de izquierda “Juntos por el Pert”, estan
a favor del cambio total de la misma, y las de derecha, como “Fuerza Popular” defenderan
la constitucién de 1993. Una candidatura que estd apostando por una posicion intermedia

es la del Partido Morado.
3.1.2. Factores Economicos

3.1.2.1. Producto Bruto Interno (PBI)
3.1.2.1.1. PBI Antes de la pandemia COVID-19

Los registros econémicos del Peru en los 12 ultimos afios muestran un crecimiento del
PBI analizado en dos etapas, la primera con resultado del periodo entre el 2008 al 2014 en
el cual el Peru logra un crecimiento promedio anual de 6.1% y una segunda etapa a partir
del 2015 al 2019 donde el promedio de crecimiento solo logra un 3% segun fuentes de
BCR, detallados en el reporte “Producto bruto interno y demanda interna” (BCRP, 2020).
Esta caida de los ltimos afios se debid principalmente a factores externos que afectaron el
precio internacional del cobre, principal mineral de exportacion en el pais, y otros factores
importantes como el conflicto comercial entre Asia y EEUU. A pesar de la coyuntura, las
politicas fiscales implementadas y la produccion minera interna lograron mantener un

crecimiento positivo, terminando el afio 2019 con un crecimiento débil de 2.2% del PBI.
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Analizando el PBI 2019 con mayor detalle encontramos que las regiones del pais con
mayor crecimiento fueron Tacna con 22.7%, Loreto con 4.9% seguido de Ucayali con
4.8%, y Lima metropolitana con 2.8%. El crecimiento por actividad econdémica lo
conforman el BPI de recursos extractivos, de transformacion y servicios, que reportan un
0.2%, -0.7% y 3.8% de crecimiento respectivamente. La actividad de servicios es la que se

muestra con un mayor crecimiento en el periodo.

Un factor importante del andlisis del PBI es el incremento de la inversion publica y
privada los cuales contemplan grandes proyectos que impactan en diferentes sectores de la
economia peruana. Al cierre del 2019, la inversion publica generdé un 4.6% del PBI,
comparado con el sector privado que gener6 un 16.8% del PBI, ambos sectores registraron

una reduccion del 0.2% comparado con el 2018.

Figura 3.1.2.1.1 Producto Bruto Interno y Demanda Interna 2018 1-2019_IV

Grafico N° 1
PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA, 2008 _|-2019_IV
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afio anterior)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica ¢ Informatica INEI (s.f.)

Dentro de las industrias que aportan en el crecimiento del PBI se encuentra el sector
de Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria, que de acuerdo al reporte PBI s,
reporta un crecimiento promedio del 3.9% durante el 2015 al 2019, cerrando el 2019 con
2.3%. De acuerdo al Informe del INEI Comportamiento de la Economia Peruana en el
Cuarto Trimestre de 2019, ™ El subsector transportes crecid 3,0%; mientras que el
subsector almacenamiento, correo y mensajeria disminuy6é en -0,2%. El desempefio

favorable del subsector transporte estuvo asociado al incremento del transporte aéreo
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(6,0%), transporte terrestre (3,0%), servicios complementarios de transporte (2,1%) y

transporte acuatico con 1,7%."

3.1.2.1.2. PBI 2020 en entorno del COVID-19
El crecimiento econdémico generado a lo largo de los ultimos 12 afios en el Pert
proyectaba un incremento del PBI en 3.2% para el 2020 de acuerdo a las proyecciones

mostradas CEPAL (Comisioén econdmica para América Lantina).

Figura 3.1.2.1.2 Proyecciones de crecimiento 2019-2020 América Latina y el

Caribe

Proyecciones de crecimiento 2019- 2020 (en porcentaje)
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Lamentablemente el efecto de la pandemia COVID-19 durante el 2020 impactd
fuertemente nuestra economia, desde los efectos en el comercio internacional en los
primeros meses del 2020, continuando con el inicio del confinamiento obligatorio como
medida de prevencion de contagio sobre la COVID-19 y terminando con dos cambios de
gobierno.

Los indicadores muestran que en abril del 2020, el Pert lleg6 al registrar el PBI mas
bajo durante esta coyuntura -40.49%, realmente impactante y duro escenario para pais, sin
embargo de acuerdo a las acciones generadas por el gobierno y el esfuerzo de los distintos
sectores econdmicos en un trabajo colaborativo, esta cifra fue mejorando, teniendo como
resultado una mejora progresiva: —18.3% en junio , -9.3% en agosto, -3.3% en octubre y
0.5% en diciembre, cerrado con un promedio anual de -11.1% de PBI en el Perti. En el
ultimo trimestre del afio podemos precisar que existen dos factores relevantes que han

impactado en el crecimiento del PBI, uno de ellos es el consumo final privado o consumo
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familiar que aun continua en recuperacion reportando un -1.5%, esto debido la disminucion
de los ingresos asociado a la caida del desempleo que aun registra un -5.4% y la reduccion
de las exportaciones que reporta un -12.4%, de acuerdo al reporte PBI y demanda interna

emitido por INEL.

Figura 3.1.2.1.2. Producto Bruto Interno y Demanda Interna 2008 _1-2020_IV

GraficoN° 1
PRODUCTO BRUTO INTERNO Y DEMANDA INTERNA, 2008 _| - 2020_IV
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecto al mismo periodo del afo anterior)
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La actividad econémica con mayor recuperacion en el ultimo trimestre del 2020 ha
sido la de transformacion que registré un incremento del 6.9%. Las importaciones pasaron
de un -20.1% en el tercer trimestre a un -3,5% para el cuarto trimestre. Un dato relevante
es que el gobierno incremento a 22.8% el consumo estatal, como resultado de mayor gasto
en salud y defensa publica, asimismo generd un incremento de 11.3% en formacion bruta

de capital (Activos adquiridos por el estado).

Las exportaciones mantienen una recuperacion de -18.8% a -12.4% en los Gltimos dos
trimestres del 2020, pero aun sigue siendo un balance negativo, debido a la decreciminto
de las ventas de productos tradicionales principalmente en minerales, petrdleo y gas
natural. Algo que resaltar es que los productos no tradicionales como frutas, legumbre y

cacao han reportado un incremento de 8.3% comparado con el 2019.

La actividad econdmica de Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria se
contrajo en -26.8 comparado con el 2019, esto responde a la reduccion de la demanda de

transporte aéreo -69.8%, transporte terrestre -23.2%, transporte acuatico -18.3% y servicios
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complementarios en un -7.1% . Todo ello como resultado de los efectos de la pandemia, e

incidentes como el bloqueo de carreteras y paro agrario.

Figura 3.1.2.1.2. Transporte Almacenamiento, Correo y Mensajeria: Valor

Agregado Bruto

Cuadro N* 15
TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO, CORREO Y MENSAJERIA: VALOR AGREGADO BRUTO
(Variacion porcentual del indice de volumen fisico respecio al mismo periodo del ano anterior)
Valores a precios constantes de 2007

2019/2018 2020/2019
Actrndad
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI (s.f.)

Este afio el gobierno ha continuado con politicas enfocadas en fortalecer el sector de
salud a fin de evitar la saturacion en los hospitales, reducir la mortalidad, asi como la
adquisicion y la administraciéon de vacunas contra el Covid-19. También mantiene los
mecanismos financieros de apoyo a familias y programas de garantias para promover el
financiamiento de empresas a través de reactiva Peri. Con todo ello y con medidas
especificas enfocadas en reactivacion economica en actividades como extractivas,
actividades relacionadas al turismo y comercio local, se busca alcanzar un crecimiento del
11% del PBI para el cierre del periodo 2021, de acuerdo a las proyecciones generadas por

el BCRP.

Los organismos internacionales tales como el Fondo Monetario Internacional
proyectan que Pert obtendra crecimiento de 8.5%, un escenario mas conservador que el
presentado por el BCRP, ello como resultado de los criterios de evaluacion de las diversas
politicas que va implementando el gobierno. Los mercados internacionales mantienen una
tendencia favorable con estimulos fiscales y monetarios, asi como la reapertura de los

principales mercados del mundo lo cual nos muestra un escenario externo favorable.
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Figura 3.1.2.1.2. Demanda Interna y PBI 2012-2022

DEMANDA INTERNA Y PBI: 2012 - 2022

(Variaciones porcentuales reales)

Var. % promedio del PBI 15
2009 -2019:4,2 %

Iiiliii A B | PP

B Oemanda Interna [l PEI

10,7 .14

S5
2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020* 2021 2022

* Proyeccion

Fuente: BRC Reporte de Inflacion (s.f.)

Se espera que las exportaciones se recuperen, especialmente los productos extractivos
de origen mineral como cobre y oro en base a la demanda externa, ello como parte de la
reactivacion de las actividades en el mundo a fin de pasar de un -17.4% en septiembre

2020 a un 18.6% en septiembre del 2021.

Figura 3.1.2.1.3.2. Balanza Comercial
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Fuente: BRCP Reporte de Inflacion (s.f.)

Respecto a la importacion se proyecta una recuperacion de la demanda interna tanto en
las inversiones privadas como en el incremento de consumo familiar pasando de un -22.1%

en septiembre 2020 a un 15.7% en el 2021. De acuerdo a los lineamientos emitidos por el
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MEF en el marco multianual 2021-2024, se busca la reanudacion de proyectos mineros,
industria e infraestructura, asi como impulsar la ejecucion de proyectos de inversion
publica a través de asociacion publica privadas y proinversion, el cual mantiene 6.1
millones de dolares por adjudicar. El cual generaria un incremento del 11% en la inversion

publica.

Figura 3.1.2.1.3.3. Principales proyectos de inversion 2020-2021

Cuadro 19
PRINCIPALES PROYECTOS DE INVERSION: 2020-2021

SECTOR INVERSIONISTAS PROYECTO

Angloamerncan Quellaveco
Marcobre Mina Justa

MINERIA Chinalco Amplacion de Mina Toromocho
Antapaccay Coroccohuayco

Bear Creek Cora

Corporacion Aceros Arequipa

INDUSTRIA

Precor

Corsorcio Nueve Metro de Lima Linea 2 Metro de Lima
Lima Airport Partners

Corsorcio Transportadora Salaverry

INFRAESTRUCTURA Grupo Vokan
Corsorcio Paracas

APM Temninals

Cow Peru

Fuente: BRC reporte de inflacion (s.f.)

También el gobierno busca reducir el déficit fiscal a través de la eficiencia del gasto
publico y generar ingresos fiscales permanentes y asegurar la provision de recursos
eficientes en los servicios publicos a nivel nacional. Se espera que la economia peruana
siga su recuperacion de forma gradual buscando una estabilidad macroecondémica y
financiera a fin de lograr promover la inversion interna y la recuperacion de la tasa de

empleo.

Existen diversos riesgos que podrian afectar el optimismo reflejado como diversos
rebrotes del COVID-19, los confinamientos que paralizan distintas actividades

economicas, entre otros.
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En abril se ejecutaran las elecciones presidenciales 2021-2026, se espera que el
cambio de gobierno no genere mayor incertidumbre, ni impacte negativamente en la
inversion extranjera, por el contrario, se requiere una politica de continuidad con vision a
mediano plazo enfocados en el incremento de la productividad, en mejorar la calidad de la
salud y educacion, manteniendo la proteccion y fortalecer la confianza de la gestion del

gobierno.

3.1.2.2. Inflacion
a. Inflacion Antes de la pandemia COVID-19

La inflacion es otro de los indicadores relevantes para medir el crecimiento del pais.
De acuerdo a las funciones explicitas detalladas en la constitucion politica del pais, el
BCRP tiene como actividad principal preservar la estabilidad monetaria y cuenta con una

meta de mantener la inflacion del pais entre 1% y 3% anual.

Los resultados a lo largo de los ultimos 4 afios muestran que la inflacion en el pais se
ha comportado dentro del rango meta, obteniendo un 2.2% en el 2018 y 1.9% en el 2019.
El indicador también es analizado en por organismos internacionales, que nos colocan
como uno los paises en Latinoamérica con menor tasa de inflacion con 1.9% a
comparacion de paises como México que cerrd con 2.9%, Chile con 3.0%, Brasil con 3.7%

y Colombia con 3.8%.

Figura 3.1.2.2.1.1. Variacion en la inflacion 2015 -2019

Inflacién Latinoamérica*: Inflacion 2019
(Var. % dltimos 12 meses) (Var. % ultimos 12 meses)
44 ' BK
32 México 29
2,2 1.9 Chile 3,0
1.4 Brasil 3,7
I Colombia 3.8
2015 2016 2017 2018 2019 * Paises con Régimen de Metas de Inflacion

Fuente: Consensus Forecast y BCRP (Peru)

Fuente: BRCP reporte de inflacion (s.f.)

b. Inflacion 2020 en entorno del COVID-19
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El grado de incertidumbre creado a raiz del impacto macroecondémico Covid-19 y los
meses de aislamiento modificaron significativamente el panorama global y local. La

manifestacion de mayor impacto econémico fue la caida de los commodities en el mundo.

Los diferentes estimulos monetarios y las medidas fiscales expansivas implementadas
por los distintos gobiernos para enfrentar la pandemia han sido posible gracias al bajo nivel
de deuda publica del pais, obtenida antes de la pandemia. Ello también ha dado pie a emitir
distintas politicas monetarias como la disminucoén de la tasa de interés de referencia
llegando a 1.25 % en marzo y llegando a 0.25% en abril del 2020. También se realizaron
acciones para mantener el flujo de créditos y la cadena de pagos. Los registros reportan que
50 235 micro y medianas empresas accedieron a créditos, 70% de todas las empresas,

beneficiadas a través del programa social reactiva Pert promovida por el gobierno.

La inflacion tuvo un ligero descenso ubicandose en 1.8% en mayo del 2020 a
comparacion de un 1.9% en diciembre del 2019. Durante los siguientes meses el impacto
de la reapertura econdmica en sus distintas fases, la recuperacion del consumo interno y el
incremento del empleo proyectaban un escenario positivo de recuperacion, sin embargo, de

acuerdo al ultimo reporte de inflacion 2020 del BCRP,

Figura 3.1.2.2.2.1. Inflacion (Variacion Porcentual ultimos 12 meses)
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Fuente: BRC reporte de inflacion (s.f.)

El Pert llegd a 2.14% de inflacién en noviembre, superando la media del rango meta.
La tasa obtenida responde al incremento del costo de las divisas, sobrecostos asociados a

medidas de control de la pandemia, salud, educacion y algunos incrementos en alimentos.
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c. Inflacion - Proyecciones 2021 en entorno de pandemia

El BCRP toma acciones anticipadas para dar respuesta a la inflacion, analizando
informacion macro y microecondmica disponible. Entre los puntos de andlisis se
encuentran: las expectativas de los distintos sectores financieros, la inflacidon extranjera que
trae consigo el tipo de cambio, y las proyecciones de inflacién de oferta y demanda.

Para el 2021-2022 en BCRP proyecta una disminuciéon en la tasa de inflacion,
esperando un 1.68% a 12 meses. Esta expectativa se materializard con la reduccion de
costos que se produzcan dentro de medidas sanitarias, normalizacion de la produccion

interna y mejoras globales que contribuirdn en mejores términos de intercambio.

Figura 3.1.2.2.3.1. Proyeccion Inflacion 2020 - 2022

PROYECCION DE INFLACION:

orcentuad

2020-2022

Fuente: BRC reporte de inflacion (s.f.)

3.1.2.3.Desempleo
a. Desempleo Antes de la pandemia COVID-19

El desempleo en el Pert en los ultimos 5 afios ha mantenido una tasa trimestral mévil
entre 5.4% y 8.1%, el ultimo trimestre del 2019 se reportd una tasa de 6.1% de desempleo
en Lima metropolitana, estas cifras no son desalentadoras respecto a los paises en América
latina, ya que nos encontramos en una posicion intermedia, superando a Brasil que reporta

una tasa de desempleo de 11.4%, Argentina 9.9% y Colombia 9.7%, durante el 2019.

La tasa de desempleo que se mantiene es principalmente debido al alto nivel de
informalidad en el mercado laboral que existe en el pais, asimismo % de la PEA va

adquiriendo un mayor nivel educativo y a ellos les toma mas tiempo reubicarse, debido a la
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busqueda de empleo adecuado a sus expectativas y perfil. El mayor % de desempleo se
encuentra en la poblacion comprendida entre 14 y 24 anos alcanzando un 13.1%. El
gobierno busca fomentar la creacion de empleo formal, adecuado y correctamente

remunerado.

Figura 3.1.2.3.1. Evolucion de la tasa de desempleo segun trimestres moviles
2014-2019 (porcentaje)

Lima Metropolitana: Evolucion de la tasa de desempleo, segun trimestres moviles 2014 - 2019
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (s.f.)

b. Desempleo 2020 en entorno del COVID-19

El 16 de marzo del 2020 el gobierno decretd “Estado de emergencia nacional”, asi
como el confinamiento forzoso a nivel nacional, como medida frente a la terrible pandemia
del Covid- 19. Sumados a politicas y medidas en materia de salud publica, restricciones en
actividades econdémicas no basicas, asi como el cierre de fronteras. Todas estas medidas
ocasionaron entre otros efectos un alto indice de desempleo, pasando de 6.1% en el
trimestre movil octubre -diciembre del 2019 en Lima metropolitana, llegando a 16.5% de
desempleo en el trimestre movil mes de julio -setiembre 2020, la cifra mas alta de todo el
afio. Este incremento porcentual equivale a 2.9 millones desempleadas, en su mayoria
trabajo de empleos informales relacionados a comercio y servicios. Asimismo, se registra
una reduccion de los ingresos, principalmente en los trabajadores dependientes en un -
31.5% e independientes en un -6.2%. Para el cierre del periodo, el Pert reporté un 13.8%

de tasa de desempleo en el trimestre mévil octubre — diciembre 2020.
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Figura 3.1.2.3.2.1. Evolucion de la tasa de desempleo, segun trimestres moviles

2015 - 2020 (Porcentaje)

Lima Metropolitana: Evolucion de la tasa de desempleo, segun trimestres moviles 2015 - 2020
(Porcentaje)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (s.f)

¢. Desempleo - Proyecciones 2021 en entorno de pandemia

A medida que las politicas para contrarrestar el Covid-19 sean mas flexibles, se
ejecuten los proyectos de inversion publico y privada que fomenten la creacion de fuentes
de trabajo, y se siga promoviendo el financiamiento a empresas en todos los niveles, se

espera que el empleo empiece a recuperarse.

3.1.3. Factores Sociodemogrdficos

La poblacion del Pert al cierre del 2018 se concentraba en 32°162,184 habitantes, del
cual el 52.1% correspondian a poblacion adulta entre 21 a 59 anos de edad segun el
Reporte Poblacional (Ipsos, 2018). La poblacion econdmicamente activa, es decir, “(...)
las personas, que durante el periodo de referencia estaban trabajando (ocupados) o
buscando activamente un trabajo (desempleados)” (INEI, 2019) en el Perti, equivalia al
54% de habitantes del Peru habitantes, mientras que la poblacion economicamente activa

ocupada, concentraba a 16,776,483.53 habitantes, es decir, al 52%.
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Tabla 3.1.3.1. Poblacion PEA y PEI 2019

Poblacion Nro Habitantes 100%
TOTAL 32,162,184 100%
PEA 17,462,752 54%
PEAO 16,776,484 52%
PEAD 686,268 2%
PEI 14,699,432 46%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Las caracteristicas de la poblacion econdmicamente activa ocupada en el pais son las

siguientes:

o El 55% de la poblacion econémicamente activa ocupada en el pais se concentra

en la region Costera, centrandose en Lima el 31% de la misma.

e Este grupo estd compuesto por adultos donde el 48% tienen entre 25 a 44 afios

de edad, y el 56% de ellos son hombres.

e Por lo que se puede inferir que las personas que componen la PEAO del pais
son adultos con experiencia laboral, que debido a su edad conviven con el uso

de la tecnologia en su vida diaria y estan abiertos a mejoras.
Las generaciones en el Peru

Ipsos Apoyo realizd un estudio en el 2018 buscando evaluar el perfil de las

generaciones X,Y,Z del Perl, y en este estudio las segment6 de esta manera (Ipsos, 2019):

- Generacion Z: edades entre 13 y 20 afios
- Generacion Y: edades entre 21 y 35 afios

- Generacion X: edades 36 y 59 afios

Sobre esta clasificacion taxondomica de generaciones, se ha hablado mucho a nivel
mundial y se ha concluido sobre ciertas caracteristicas de los perfiles generacionales
respecto a su manera de vivir, trabajar y relacionarse. A continuacion, se plasma en la tabla

3.1.3.2., una recopilacion de estas caracteristicas.
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Tabla 3.1.3.2. Caracteristicas de los perfiles generacionales respecto a su manera

de vivir

Bab . .y .
Y Generacion X Generacion Y  Generacion Z
Boomers
Edad 60 a mas 36 y 59 afios 21y 35 afios 13 y 20 afios
Inicio de vida Durante la  Después de la guerra Durante época de  Son la futura fuerza
laboral guerra fria fria capitalismo laboral
Se han adaptado a la Su vida esta \‘fel::/ir(;lf)r;;;;[;()q?l::a
Cercania con la . llegada del internet y ligada 2 la nacen con ella:
, Analogos al desarrollo tecnologia, se .
tecnologia . estudian, leen,
tecnologico a lo adecuan a los . A
~ . juegan, sociabilizan
largo de los aflos. cambios. .
mediante ella.
., Estabilidad y Desarrollo Compromiso Medio ambiente y
Motivacion laboral . . personal con lo
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Elaboracion: Autores de esta tesis

De esta recopilacion podemos concluir que la fuerza laboral activa y ocupada del Pert,
centrada en las edades de 25 a 44 afios pertenecen a la Generacion X y Y. Esto las hace
personas con vasta cercania a la tecnologia, lo que les ha permitido ejercer sus actividades
acompafiados de herramientas tecnoldgicas que han pasado por innovaciones constantes a
lo largo de los afios. Ademas, sabemos que ambas generaciones, usan como TIC un
computador, laptop, Tablet o smarthphone; por lo que los canales de comunicacion y venta

correctos deberan contemplar estas caracteristicas.
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Perfil del Consumidor Peruano luego del Covid-19

La pandemia Covid-19 llegé a Perti en quincena de marzo del 2020 de forma muy
agresiva y dramatica, motivando muchos cambios en la vida diaria y en el comportamiento
de empresas, generando asi la tan bien llamada “nueva normalidad” que llegd para

quedarse y marcar un rumbo nuevo para todos.

La consultora IBO en su articulo sobre el nuevo perfil del consumidor peruano a raiz
del COVID-19 (Ibo, 2020) menciona como una de las caracteristicas principales que hoy
en dia los consumidores usan plataformas de e-commerce para comparar precios de
productos, ya que se sienten mucho mejor y més informados cuando pueden comparar
atributos de una forma flexible y practica. Esto hace que tiendan a ser mas exigentes y

competitivos durante la toma de decisiones.

Por otro lado, Jorge Juarez de FutureLab (Agencia Andina, 2020) sugiere analizar las
nuevas siete motivaciones principales al momento de evaluar el comportamiento del nuevo
consumidor, donde entre ellas resaltan la confianza en los recursos digitales y la

colectivizacion del conocimiento.

El e-commerce ha avanzado a pasos agigantados durante esta cuarentena, lo que ha
generado que hasta los segmentos y usuarios que se negaban a usar este canal, lo terminen
por hacer. Este proceso de experimentacion por la que todos hemos pasado, incrementando
el uso de e-commerce para el abastecimiento personal, ha permitido un mayor nivel de
confianza de los usuarios para el uso de recursos digitales a nivel personal y profesional,
esto gracias a la nueva valoracion que se da también hacia el uso del tiempo y la

exposicion de la salud, por lo que se la dejado de tener miedo, desconfianza o sesgo.

Adicionalmente, respecto a la colectivizacion del conocimiento, es importante destacar
que se han incrementado los grupos, clubes, y organizaciones por temas especificos. Esto
con el fin de compartir informacion, contactos, proveedores o productos mediante una red

de contactos y siempre de manera virtual.

Con ello, lo que se puede concluir acerca del perfil de los nuevos consumidores en el
Pert, es que se tratan de consumidores mas exigentes, que, dada su mayor confianza en los
recursos digitales, los usa como base de investigacion para comparar productos y servicios
de distintos proveedores y tomar decisiones de compra, es por ello que prefieren

plataformas que los ayude a realzar este andlisis. A esto se le suma la colectivizacion del
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conocimiento, que busca compartir de manera 4gil informacion, datos, contactos o
proveedores mediante los grupos de interés comuin que se tiene actualmente. Por estas
razones, es que hoy en dia en esta nueva normalidad, las plataformas colaborativas tienen
mayor relevancia y aceptacion, porque lo que buscan es compartir, conectar y todo

mediante herramientas agiles, es decir, digitales.

3.1.4. Factores tecnologicos

Para nadie es ajeno que los cambios tecnoldgicos han evolucionado de manera rapida
y constante, generando asi cambios drasticos en nuestra sociedad con un impacto directo a

nivel personal como empresarial.

Debido a ello, tanto personas como empresas han tenido que adaptarse al uso de
nuevas herramientas y sistemas tecnologicos dentro de esta nueva era digital. Como prueba
de ello, hoy en dia podemos observar que gracias a los avances tecnoldgicos cualquier
individuo puede solicitar un servicio de taxi desde un celular moévil, se pueden realizar
compras masivas o particulares mediante plataformas web o aplicaciones mdviles sin salir
de casa u oficina, asi como sostener reuniones o clases virtuales en linea con total

normalidad desde cualquier parte del mundo.

Estos avances tecnoldgicos han traido beneficios para los consumidores, asi como
también un impacto ambiental positivo debido a la reduccion del trafico de personas y la
disminucién de emision de huella de carbono. En el dmbito empresarial es importante
saber desde hace 10 afios se mantenia un crecimiento sostenido sobre el desarrollo y
aceptacion del comercio electronico el pais. Para ser mas especificos, en el afio 2009 el
comercio electronico en el Pert representaba el 1.27% del total de ventas electronicas en
Latinoamérica, y para cerre del afio 2019 represent6 el 5%. Este crecimiento desacelerado
cambio frente al contexto del COVID-19 llegando a un 9% en 3 meses durante los mesde
de abril -junio 2020. Por otro lado, es importante resaltar que el departamento de Lima
representa el 57% de las transacciones digitales en el pais. En provincia, el Cusco es la
provincia que ha tenido mayor crecimiento digital y crecimiento del comercio electronico
debido al turismo segun precisa Juan Fernando Villena, Gerente Gral. de Pago Efectivo. Se
estima que en el Pertl hay 6.6 millones de clientes en la red y representan el 44% de la
poblacion conectada entre 16 y 70 afios de los N.S.E. A, B, C, D del Pert urbano. Por otro
lado, dentro de los productos més adquiridos en respuesta multiple segun una encuesta

realizada por Ipsos a 400 hombres y mujeres entre 17 y 60 afios de los N.S.E. A, B, C, D se
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encuentran los alimentos (alimentos y bebidas para la alacena o restaurantes que
representan el 70%, moda (ropa, calzado y accesorios) que representan el 54% y articulos

para hogar (electrodomésticos, TV, Pcs, etc.) que representan el 41%.

Finalmente, es importante considerar la informacion estadistica que nos brinda el INEI
sobre el crecimiento constante en porcentaje de hogares con acceso al servicio de internet,
acceso a equipos de computo y telefonia celular en Lima Metropolitana, asi como las

demas provincias de nuestro pais.

Tabla 3.1.4.1. Hogares que acceden al servicio de internet, segun ambito

geografico, 2008 - 2018 (Porcentaje respecto del total de hogares)

Ambito geografico 2010 2011 2012 2013 2014
Total 8.6 1.0 13.0 16.4 2.2 2241 25 22 2.4 282 2.8
Lima Metropolitana 1/ 18.6 234 257 327 38.7 H.4 445 424 482 521 542
Resto pais 4.2 5.4 7.3 92 12,0 13.2 14,0 143 16.3 175 187

Nota técnica: El acceso a Internet es un servicio TIC asociado al acceso a tecnologia digital.

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica INEI (s.f)

Tabla 3.1.4.2. Hogares que tienen al menos una computadora, segun ambito

geografico, 2008 - 2018 (Porcentaje respecto del total de hogares)

Ambito geografico

Total 18.0 21.2 23.4 25.4 29.9 32.0 32.3 32.6 33.5 33.2 33.3)

Lima Metropolitana 1/ 2.7 34.7 36.0 40.7 48.3 49.8 51.7 4.7 51.1 51.7 52.8
Resto pais 131 15.4 18.3 19.9 29 252 24.9 24.8 255 250 251

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (s.f.)

En el &mbito industrial, de acuerdo a un estudio publicado por Google y The Boston
Consulting Group (BCG) demuestra que las decisiones de compra industriales también han
sido afectadas por los cambios tecnoldgicos. Es asi que los compradores B2B no desean
tener contacto con un representante de ventas sino hasta cerrar el trato y son exigentes en
cuanto a la experiencia digital independientemente del sector en el que se encuentren, se
sienten muy cémodos y seguros con el uso de la tecnologia en su centro laboral y esta
comprobado que el proceso de compra se puede acelerar en un 20% generando menores

costos y mas ingresos.
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Tabla 3.1.4.3. Hogares con al menos un miembro que tiene teléfono celular, segun

ambito geografico, 2008 - 2018 (Porcentaje respecto del total de hogares)

Ambito geografico
Total 5.7 67.0 731 752 797 82.0 84.9 87.2 88.9 90.2 90.9
Lima Metropolitana 1/ 75.7 80.3 83.3 85.6 88.8 88.5 911 92.9 93.3 94.0 95.1
Resto pais 52.6 61.0 68.4 70.6 75.8 791 821 84.6 86.9 88.5 89.0

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (s.f.)

Es importante resaltar que este estudio también indica que una experiencia movil
positiva genera fidelizacion de los clientes y permite construir una mejor relacion con los
mismos, es por ello que es importante que las empresas se enfoquen en crear una
experiencia mévil que resulte satisfactoria con el cliente. De acuerdo con este estudio, los
dispositivos moviles influyen en mas del 40% de los ingresos de las principales empresas
B2B. Por otra parte, los teléfonos modviles juegan un rol cada vez mas importante en la
decision de compra en este sector considerando que en el 2017 el 50% de las consultas se
realizaron mediante un smartphone y se espera que para el 2020 sea el 70% y se espera que
el uso de este dispositivo mévil se incremente de 2 a 3 horas diarias en los centros

laborales.

Adicionalmente, es importante considerar las siguientes recomendaciones para
desarrollar una aplicacion moévil que sea amigable y conseguir una experiencia lo mas
simple posible para los compradores B2B. La aplicacion moévil debe tener poco texto,
formatos verticales creativos, explorar las capacidades y caracteristicas de los smartphones,
informacion de localizacion, botones informativos con links importantes, por ejemplo,
“llamar”, “contratar”, etc. El proceso de comprar en una plataforma B2B puede llegar a ser
muy complejo por lo que un diferenciador importante en el proceso de compra debe ser

contar con un contenido personalizado y de alta calidad de informacidon que necesita el

consumidor final.

3.1.5. Factores Legales

Las actividades de comercio tradicional se vieron afectadas durante el estado de

emergencia, esto ha permitido que se creen canales no tradicionales como respuesta a las
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medidas de confinamiento, buscando asi un nuevo canal de ventas que permina mantener a

flote las operaciones de las empresas.

El comercio electronico se ha presentado como una soluciéon con nuevas formar de
ofrecer productos y servicios a los clientes, presentando un crecimiento exponencial en el
afio 2020. Dentro de los aspectos legales a tener en cuenta para poder incorporar un

negocio de comercio electronico se debe considerar lo siguiente:
a. Ley de proteccion de datos personal

Los datos personales hacen referencia a toda informacion que nos identifica, como por
ejemplo el nombre, el domicilio, etc, ya que tienen un vinculo directo con las distintas
actividades que desarrollamos dia a dia. Cuando contratamos servicios de agua, luz,
delivery, productos como tarjetas de crédito, inscripciones en paginas o aplicaciones web,
etc, brindamos nuestro documento de identidad y otros datos personales. La administracion
de esta informacion por parte de entidades publicas y privadas requiere de una gestion que

permita protegerlos y garantice un control sobre ellos.

Con la finalidad de evitar que un tratamiento indebido afecte directamente a la
persona, o sea utilizado para cometer actos ilicitos se cred la ley Nro. 29733 que tiene
como finalidad garantizar el derecho fundamental a la proteccion de los datos personales,
aplicado a datos personales contenidos o destinados a ser contenidos en bancos de datos

personales de administracion publica y privada.
b. Incorporacion de Mypes en el comercio electronico

El objetivo del proyecto de Ley Nro. 5573/2020 CR es regular la Incorporaciéon de
Mypes y personas naturales con negocio en el comercio electronico y autorizar su
incorporacion. De esta manera se garantiza la transparencia y seguridad en las

transacciones comerciales que se realicen via electronica.

Los requisitos que se detallan en la ley son contar con un registro unico contribuyente
(RUC) activo y habido, tener habilitada una plataforma virtual que permita realizar las
transaccones de comercio electronico con protocolos de identificacion y seguridad

electronica que permita ofrecer y/o entregar los bienes y/o servicios de forma transparente
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y con responsabilidad frente a los usuarios o consumidores, por ultimo, estar inscrito en el

registro del articulo de la presente ley.
c. Ley que regula el SPAM

La ley Nro. 28493, que hace referencia al SPAM o correo electronico no solicitado
tiene como objetivo regular el envio de comunicaciones o promociones comerciales no
solicitadas realizadas por correo electronico sin perjudicar las normas actuales relacionada

a publicidad comercial y proteccion al consumidor.

Segun lo indicado en el articulo 5 de la presente ley todo correo debe contener la
palabra publicidad en el campo del asunto del correo, nombre o denominaciéon social,
domicilio y direccion del remitente del mensaje y la inclusion de un correo electronico
valido y activo de respuesta u otros mecanismos basados en internet que permita al

receptor manifestar su voluntad de no recibir mensajes adicionales.
d. Ley de promocion y formalizacion de la Micro y Pequeiia empresa

La Ley Nro. 28015 tiene como principal actividad el de promover la competitividad,
formalizacion y desarrollo de las MYPES para apoyar a los nuevos emprendimientos e
incrementar la productividad, rentabilidad, el empleo sostenible y su aporte al Producto
Bruto Interno. De esta manera el estado promueve el desarrollo de las MYPES vy facilita su

formalizacion asegurando su competitividad.
e. Ley que incorpora los delitos informaticos al Codigo Penal

La Ley N° 27309, que incorpora los delitos informéaticos al Codigo Penal como el
intrusismo y cracking. En la ley se detallan como delitos informaticos al que utiliza o
accede o irrumpe de forma indevida a una base de datos, sistema de red o cualquier base de
la misma, para disefiar, alterar o interferir, copiar, acceder, destruir o copiar informacion en

transito o contenida en una base de datos.

3.1.6. Matriz EFE

La matriz de Evaluacion de Factores Externos presentada a continuacion busca
identificar los agentes externos que podrian afectar en el desarrollo y crecimiento de la idea

de negocio.
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El analisis realizado estd basado en la revision de todos los factores ambientales

externos expuestos durante el presente capitulo.

Tabla 3.1.6.1. Matriz EFE

Factor critico de éxito Valo Calificacion  Calificacion
r ponderada
OPORTUNIDADES
Megatendencia actual orientada a la 0.15 4 0.6
economia colaborativa.
Tendencia de digitalizacion de la cadenade  0.14 4 0.56

suministro con enfoque en la reduccion de

costes y tiempos.

Tendencia del consumidor hacia el uso de 0.09 3 0.27
canales digitales para transacciones de

compra-venta.

Existencia limitada de multiplataformas 0.05 3 0.15
colaborativas especializadas en la

contratacion de proveedores en el sector

logistico a nivel nacional.

Incremento de iniciativas privadas e 0.09 4 0.36
incubadoras de startups.
Promocion del Gobierno Peruano respectoa  0.05 3 0.15

la digitalizacion de los procesos y servicios
en las empresas.

AMENAZAS

Incertidumbre por la situacion politica, 0.1 2 0.2
econdmica y/o sanitaria (Covid19) del pais.
No existen barreras de entrada en el sector 0.09 2 0.18
para nuevos competidores.
Posible resistencia a la idea de negocio por ~ 0.14 1 0.14
usuarios potenciales.
Celo de informacion por parte de los 0.1 2 0.2
encuestados y entrevistados.

Valor ponderado 1 2.81

Elaboracion: Autores de esta tesis

Se puede inferir de la matriz que el entorno externo se presenta favorable de acuerdo a
la suma de los factores de Oportunidades (2.09) que prevalecen sobre los factores de

Amenazas (0.72)

Los factores clave de éxito en el andlisis de Oportunidades son la megatendencia
actual orientada a la Economia Colaborativa (0.6) y Tendencia de digitalizacion de la

cadena de suministro con enfoque en la reduccién de costes y tiempos (0.56). Mientras

42



que, los factores criticos de éxito en el andlisis de Amenazas son Incertidumbre por la
situacion politica, econémica y/o sanitaria del pais (0.20) y Celo de informacion por parte

de los encuestados y entrevistados (0.20).

3.2. Fuerza Competitivas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas de Porter nos permitira identificar la intensidad de la
competencia en el sector respecto a nuestra propuesta de valor, la misma serd analizada

desagregandola en los siguientes:

e Larivalidad entre las empresas que compiten

e [aamenaza del ingreso de nuevos competidores
e El desarrollo de productos sustitutos

e El poder de negociacion de los proveedores

e El poder de negociacion de los clientes

A continuacion, se detalla el analisis de cada fuerza.

a. Amenaza del ingreso de los nuevos Competidores

La creacion de la multiplataforma Logistics Connection estara sostenida de tres pilares
fundamentales, el primero serd el estudio de mercado el cual nos dard un amplio panorama
de lo que esperan nuestros clientes, seguido de una buena estructura del proceso de
homologacién y finalmente del disefio flexible de la multiplataforma (version app y web).
Todo ello sumado al grado de especializacion en el sector y la operatividad sustentada en
nuestro plan de accion, se convierten en barreras de ingreso financieras y operativas frente

a la competencia.

Actualmente existen algunos intentos por ofrecer servicios logisticos a través de
multiplataformas, sin embargo, estas carecen del proceso de homologacion de proveedores
y no brindan ningtn respaldo sobre el servicio a diferencia de Logistics Connection que si
los ofrece. Esta diferenciacion junto al factor de calificacion, trazabilidad y monitoreo
sumaran para crear una ventaja competitiva que ayude a fidelizar a nuestros clientes ante la

posible competencia.
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El facil acceso a nuestra multiplataforma a través de equipos tecnoldgicos genera una
gran oportunidad de crecimiento. Se busca posicionarnos rapidamente en la mente del
consumidor a fin de buscar retroalimentacion continua que permita mejorar la experiencia
a nuestros usuarios. El gobierno se encuentra impulsado la digitalizacion de las Mypes
peruanas a través de convenios dirigidos por el Ministerio de la produccién, esto podria
reducir las barreras de ingreso de nuevos competidores apoyados en disminuir sus costos

de implementacion debido al acceso de iniciativas publicas.

Existen empresas dedicadas a la generacion de servicios dirigidas a otros sectores de la
economia como transporte particular, que podrian inclinarse a diversificar sus servicios,
apostando por nuestro modelo de negocio. El tener parte de los activos y la base

tecnologica genera una puerta de ingreso como competidor.

Segtn cifras de Statista Digital Market Outlook se estima que solo la categoria e-
commerce crecerd 121% al ano 2024. La tendencia responde al nuevo comportamiento del
consumidor, al existir esta proyeccion genera interés en invertir y convertirse en posibles
competidores. Los avances en el sector tecnoldgico ofrecen reglas de juego que facilitan y
previenen a las empresas de distintos errores en sus procesos, por lo cual brinda un entorno

seguro de inversion.

Se puede concluir que el mercado de multiplataformas hoy en dia en el Peru esta
abierto al ingreso de nuevos participantes debido a la economia libre de mercado y al
marco legal vigente que promueve nuevos emprendimientos, formalizacion de empresas,
digitalizacion de Mypes, etc. Este sector de desarrollo tecnologico ha crecido de manera
positiva en los ultimos afios, pero ha tomado mayor aceleracion durante la coyuntura actual
del Covid-19. Sin embargo, es importante tener en cuenta que la inversion requerida para
este tipo de negocios es alta debido al costo de recursos tecnoldgicos, desarrollo operativo
y ademds se hace necesaria una actualizacién constante para renovar activamente la
estrategia del negocio que permita mantenerse en el mercado. Por todo lo antes

mencionado se concluye que la barrera de ingreso de competidores es baja.

b. Poder de Negociacion de los Proveedores

Los principales proveedores para la multiplataforma son: desarrolladores de

multiplataformas, proveedores de servidor web, hosting, servicios cloud, servicios de
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seguridad de la informacion, medios de comunicacion y soporte legal, situados tanto dentro

como fuera del pais.

Respecto a los proveedores de TI, el poder de negociacién que ejercen sobre el
negocio es alto debido a que nuestra oferta es especializada en su rubro, requiriendo
seguridad y trazabilidad, con soporte continuo en tiempo real, asi mismo, el grado de
sofisticacion de los servicios son altos impactando en la dependencia y calidad de la
multiplataforma, el cambio de los mismos demandard un alto costo. La integracion hacia
atras de la cadena es compleja, ya que dependera de cuan bien estos proveedores

comprendan y se adapten al disefio de la propuesta de valor del negocio.

Respecto a los proveedores de soporte legal, el poder de negociacidon que ejercen sobre
el negocio es medio debido que se trata de proveedores apalancados con experiencia en el
sector tecnoldgico, no impacten directamente en el core business y su cambio no

impactaria en el resultado de la integracion de la cadena.

Respecto a los proveedores de medios de comunicacion, el poder que ejercen es bajo
debido a que hoy en dia muchos proveedores de marketing y publicidad estan enfocados en
manejo de redes y publicidad electronica. El impacto financiero y el riesgo de suministro

de este tipo de proveedores es bajo.

En conclusion, el poder de negociacion de los proveedores es variable y actua en base
a sus caracteristicas, los de TI ejercen un poder de negociacion alto debido al impacto tanto
financiero como en la complejidad de los servicios que brindan. Los proveedores de
soporte legal tienen un poder de negociacion medio por el nivel de experiencia en el sector
tecnoldgico. Finalmente, los proveedores de medios de comunicacién cuentan con un
poder de negociacion bajo debido a la gran cantidad de los mismos y conocimiento en el

sector, tanto el impacto y riesgo de suministro es bajo.

c. Poder de Negociacion de los Compradores

Los contratantes del negocio, se encuentran segmentados en dos tipos:

- Usuario 1: principalmente empresas medianas y grandes del sector industrial,

que requieran servicios de terceros homologados, por lo cual la multiplataforma
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pasa a ser un componente importante y sensible en su cadena, lo que hace que el
factor de costo no sea el que determine la decision de compra sino la
diferenciacion de contratar de manera agil, segura y eficiente un proveedor,
obteniendo reduccion de tiempos y de costos.

- Usuario 2: Micro, pequefias y medianas empresas formales con un minimo de 3
afios en el rubro de transporte de carga y servicios complementarios que
busquen obtener mayor visibilidad en el mercado para conectar con nuevos

clientes y asi conseguir el incremento de sus ventas.

En el caso del usuario 1, las empresas del sector industrial deberan apostar por el uso
de una multiplataforma para la busqueda de nuevos proveedores, valorando la posibilidad
de tener un pool de proveedores previamente homologados en una pasarela a

disponibilidad inmediata.

Mientras que en el caso del usuario 2, las empresas proveedoras de servicios logisticos
deberan ver a la multiplataforma como un canal de venta digital que les permita

incrementar sus clientes potenciales y con ello sus ventas mediante la multicanalidad.

Cada usuario genera una demanda independiente de acuerdo con sus necesidades y al
desarrollo del mercado, por lo que al ser la primera multiplataforma para contratacion de
servicios logisticos en el pais, dependera directamente de que ambos usuarios validen su
funcionalidad y apuesten por ella para sus operaciones de compra-venta de servicios

logisticos, por lo que el poder de negociacion de compradores es alto.

d. Amenaza de Productos Sustitutos

En el Perti, no existen otras plataformas o aplicativos que sean intermediarios entre
proveedores logisticos y clientes. Por ello, consideramos que el contacto directo
convencional que tienen los demandantes de servicios logisticos con sus proveedores

serian productos sustitutos.

Actualmente, la tendencia tecnologica del uso personalizado de aplicaciones moviles y
plataformas web para la solicitud de servicios tanto personales como empresariales en

nuestro pais ha pasado a representar del 1.27% en el afio 2009 al 5% en el afio 2019 en
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Latinoamérica, por lo que consideramos que es una oportunidad para el desarrollo de

nuestra multiplataforma, lo que hace que reduzca la amenaza de los productos sustitutos.

Por otro lado, de acuerdo a nuestra investigacion realizada y gracias a la colaboracion
diferentes expertos en el rubro logistico, en nuestro mercado nacional existen empresas
como E-FLETEX, BEETRACK entre otros que cuentan con plataformas logisticas
similares con la diferencia que estan mdas enfocadas en la logistica de transporte
unicamente y no en otros servicios logisticos como nuestra propuesta que ofrece un
abanico de servicios logisticos tales como transporte de carga primario, servicio de
acondicionamiento, estiba y desestiba, alquiler de equipos de carga y descarga y delivery

de paqueteria y mensajeria.
e. Rivalidad Competitiva del Sector

Actualmente, el nivel de rivalidad en el sector es bajo, lo que genera un nivel de
rentabilidad alto para nuestro proyecto ya que dentro del mercado no existen competidores
iguales o similares que ofrezcan el servicio de conectar clientes con proveedores de

servicios logisticos.

Figura 3.2.1. Diagrama de las cinco fuerza competitivas de Porter analizadas

respecto a solucion
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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Al ser pioneros en la digitalizacion de contratacion de proveedores logisticos la curva
de aprendizaje sera alta y generara una ventaja frente a la competencia. Asimismo,
consideramos que como estrategia de barrera de entrada nos enfocaremos en mantener un
producto y servicio diferenciado que se actualice constantemente para lograr ser mas
competitivos cada vez. La multiplataforma, es un servicio diferenciado que tiene como
caracteristicas determinantes el contar con un disefio amigable, geolocalizacion y
trazabilidad, pagos online, transacciones seguras y sostenibles con clientes. Referente a la
barrera de salida, esta es alta debido al retorno de la inversion y el compromiso contractual

con los proveedores y usuarios (1 y 2).
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CAPITULO IV. INVESTIGACION DE MERCADO
4.1. Metodologia de Investigacion

El presente proyecto de tesis busca identificar la viabilidad de la implementacion de
una multiplataforma colaborativa digital que conecte a empresas del sector con empresas
de servicios logisticos homologada del rubro de transporte de carga y afine en Lima
Metropolitana. El tipo investigacion corresponde a un estudio explorativo, la cual Segun
(Malhotra, 2004) menciona que la investigacion exploratoria tiene como finalidad
examinar, estudiar y explorar un tema especifico que no ha sido analizado antes o que ha
sido poco estudiado. De esta manera, este tipo de estudio permite entender fendémenos
nuevos y apoya en la identificacion de conceptos o variables potenciales y su relacion
posible entre ellas. Este tipo de investigaciéon se encarga de encontrar los factores y
variables relacionados con el caso de estudio y culmina cuando ya se tiene informacion

necesaria sobre el tema especifico.

Para el desarrollo de la investigacion se ha determinado que los datos requeridos para
la validacion del proyecto deben ser recopilados desde dos frentes. El primero la validacion
de la problematica de la usencia de una herramienta digital (multiplataforma colaborativa)
en Lima y Callao que permita de manera 4gil la contratacion de proveedores previamente
homologados, y como segundo frente la aceptacion del uso de un nuevo canal de ventas
digital para de proveedores del sector logistico. En ambos perfiles se aplic6 como primera
etapa la recoleccion de datos a través métodos cualitativos como entrevista
semiestructurada a expertos, a fin de recabar informacion del sector, preferencias,
tendencias y la problematica del mercado local. Se entrevistd lideres de opinion de
diversos sectores con amplia experiencia en su rubro y en el desarrollo de herramientas

digitales.

Como segunda etapa de la investigacion se aplicO métodos cuantitativos que buscan
medir y validar de manera estructurada nuestra propuesta de valor a través de resultados
numeéricos, para los cuales se disefid un modelo de encuesta para cada actor (Contratante y

proveedor) y se determiné la muestra aplicando el siguiente calculo:
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Figura 4.1.1 Determinacion de la muestra

Nivel de confianza

95%
(1—a)=1-0,05 a (alfa) = 1- nivel de confianza
Za/2 al95% =1.96
Za/2 al90% =1.645
l"__, = 0,025 a 2= 0,025
-7 | o n=2z/2a/2
Z=-1.96 7=0 Z=1.96 4 x er2
Nivel de error (e)
o n = tamafio de muestra
E =234, T
n EJEMPLO: EJEMPLO:
n=_(1.645)"2 n= 2.7060 =270
4 x (0.05)22 0.01

Fuente: Universidad ESAN (s.f.)

El resultado obtenido de la muestra es de 270 entrevistas, la cual fue aplicada al
segmento del mercado a la cual va dirigido el proyecto, buscando asi un resultado

probabilistico que muestre las preferencias del publico objetivo.

4.2. Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado para la presente tesis estd determinada por el conjunto de
empresas formales potencialmente usuarias de la multiplataforma Logistics Connection,
tanto el grupo de empresas demandantes como el grupo de empresas ofertantes de servicios
logisticos que cumplan con los requisitos establecidos dentro de los procesos establecidos

anteriormente.

4.2.1. Variables de Segmentacion de mercado

e Segmentacion geografica: Todas las empresas que se encuentren situadas y

realicen sus operaciones dentro de Lima y Callao, Pert.
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e Demografico y psicografico: Todas aquellas empresas de tamano micro,
pequenias y medianas principalmente que necesiten agilizar, estandarizar y
optimizar sus procesos de ventas y contrataciones de servicios logisticos.

e De comportamiento: Todas aquellas empresas proveedoras y contratantes de los
principales servicios logisticos ofrecidos tales como; transporte, estiba y

desestiba, acondicionamiento, maquinas de carga y servicio de resguardo

4.3. Estudio de mercado

El estudio de mercado de la presente tesis consta de instrumentos que permitiran
conocer la percepcion de expertos y usuarios potenciales de la multiplataforma en los
segmentos de mercado determinados. Por lo cual, las dos técnicas de investigacion que se

determinaron para este estudio son la entrevista y la encuesta.

4.3.1. Entrevistas a expertos

a. Objetivos

e Recabar feedback sobre la propuesta de valor de Logistics Connection y su
escalabilidad desde la perspectiva de los dos usuarios potenciales.

e Validar el mercado objetivo propuesto, asi como las categorias base para el inicio
de la multiplataforma, requisitos minimos para la homologaciéon y validaciones
previas necesarias desde la perspectiva de los usuarios.

e Comprobar la funcionalidad del primer mockup desarrollado.
b. Muestreo de entrevistados:

Los entrevistados son profesionales expertos en gestion logistica principalmente
enfocados en la contratacion de servicios logisticos, asi como proveedores de servicios

logisticos. Estos provienen de empresas de distintas industrias y todo tamafo empresarial.
Numero de entrevistados: 10
c. Disefio de guia de entrevista:

Para la realizacion de la entrevista, se parte de la explicacion de la propuesta de valor
de Logistics Connection para poder asi entablar una conversacion abierta basada de la guia
de preguntas para entrevista que se tiene desarrollada y diferenciada seglin el tipo de

usuario.
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En el capitulo de Anexos se puede apreciar la guia de preguntas realizadas al
Contratante de Servicios Logisticos (Anexo I) y la guia de preguntas para Proveedores de

Servicios Logisticos (Anexo II).
d. Desarrollo de la entrevista:

El desarrollo de la entrevista se realizé mediante medios virtuales, tanto a los usuarios
de servicios logisticos como a los proveedores de servicios logisticos reclutados. En la

tabla 4.3.1.1. se detalla el listado de entrevistados.

Tabla 4.3.1.1. Listado de Entrevistados para el Instrumento de Entrevista a

Expertos
Tipo de Usuario Empresa Tamafio Contacto Cargo

Arca continental Grande Silvia Rodas Gerente de Operaciones
Gerente Corporativo de

Aje Grande Eduardo Ortiz scm

Cencosud Retail Peru

S.A.C. Grande Veronica Gerente de Transportes
Subgerente de Comercio

Hortifrut - Peru S.A.C. Grande Juan jose Gamarra  Exterior

Cotton Project S.A.C. Mediana Alexander Ramirez  Jefe de Compras

OHL Mediana Kerly Mantilla Procurement Manager
Quimica Europea Jefe de Operaciones y
S.A.C. Mediana Willington Pari Logistica

Cliente Legacon Pequeiia Jhon Tirado Gerente de Operaciones
Toscanos S.A.C. Mediana Marco Toscano Gerente Comercial
Transportes YAC
S.A.C. Mediana Boris Cordova Jefe de Operaciones

Servicios Logisticos
Proveedor Integrales S.A.C. Pequeiia Erika Saavedra Gerente General

Elaboracion: Autores de esta tesis

e. Conclusiones de las entrevistas:

El resultado de las entrevistas realizadas permite concluir en la aceptacion del uso de
la multiplataforma Logistics Connection. Los usuarios contratantes de servicios logisticos

entrevistados coinciden en la continua necesidad de reduccién de tiempos en la
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contratacion de servicios logisticos no licitados, la trazabilidad que se requiere tener sobre
la gestion de compras al momento de la contratacion y el dolo que significa la busqueda y

homologacion de un nuevo proveedor.

Sobre la reduccion de tiempos, exponen que la principal ventaja que ofreceria la
multiplataforma es concentrar unicamente proveedores que cumplan los requisitos del
usuario y que estén disponibles para realizar el servicio solicitado, lo que les evitaria la
busqueda y consulta uno a uno y por ende agilizaria el proceso de contratacion para asi

ejecutarlo en el tiempo adecuado.

Asimismo, respecto a la trazabilidad de la gestion de compras indican que es
sumamente valioso el poder tener una herramienta que permita la transparencia del proceso
para evitar el mal manejo del drea de compras, ya que los gestores no contratarian servicios
de proveedores con los que tengan algun acuerdo extra, sino que contratarian proveedores

externos que sean comparados a nivel costos por la multiplataforma.

Adicionalmente, respecto al dolo que significa la busqueda y homologacion de nuevos
proveedores, comentan que poder tener una plataforma con proveedores que ya hayan sido
homologados por principios basicos que brindan conocimiento sobre la legalidad,
experiencia y seriedad del proveedor es sumamente importante ya que hoy en dia ninguna
empresa quiere arriesgarse a contratar a un proveedor desconocido que no pueda cubrir las
expectativas éticas, legales, y financieras de la compainia en la que labora. Por lo cual
inclusive el pagar por obtener los documentos que sustenten la homologacion realizada les

parece valido porque ademas de certificar la veracidad del proveedor, agiliza este proceso.

Como beneficios extras, pero no menos importantes, sostienen que el contar con
multiples proveedores en la multiplataforma permitird obtener tarifas competitivas para su
operacion logistica y eso sumado a la inmediatez conseguida al obtenerlos rapidamente,

podra elevar su nivel de servicio.

Por el otro lado, los proveedores de servicios logisticos concluyen que es sumamente
interesante la oportunidad que generaria esta multiplataforma para ellos como un nuevo
canal de venta que les daréd acceso a carteras de clientes que no hubieran podido llegar por
su propia fuerza comercial e inclusive permitird eliminar a mucha competencia informal ya
que estas empresas informales al no estar homologadas no podran aparecer en el aplicativo

y podra ser una competencia leal que no permita la canibalizacion de tarifas.
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Los proveedores coinciden en la importancia de tener también informacion sobre los
clientes que se suscriben en la multiplataforma, porque esto les permitird sentirse

respaldados en el manejo de operaciones seguras y sostenibles en el tiempo.

También recalcan la necesidad de detallar de manera fina los extra costos posibles y
poner limites de tiempos para cancelacion de servicios a los clientes para evitar malos

manejos de la plataforma por parte de los mismos usuarios finales del servicio logistico.

Finalmente, ambas partes mencionan que existe una gran relevancia en el manejo de
Data Analytics y BI por parte de Logistics Connection ya que les dard herramientas para
medir sus eficiencias y ser mas competitivos. En los Anexos del III al XII se podran revisar

las conclusiones por cada entrevista realizada.

4.3.2. Encuestas

Las encuestas definidas para el estudio fueron aplicadas a la muestra de 270
encuestados entre posibles clientes y posibles proveedores. El mercado objetivo
determinado para la propuesta comprende empresas de Lima y Callao que deseen contratar

proveedores logisticos y empresas de servicios logisticos de distintos rubros.
a. Objetivo de las encuestas para el contratante:

e Conocer los principales servicios logisticos que contrata en el mercado fuera

de sus grandes procesos de contratacion.

e Conocer el valor proceso de homologacion dentro de las empresas, asi como el
papel que juega como factor diferenciador en la contratacion de proveedores el

uso de herramientas digitales dentro de sus procesos de contratacion.

e Conocer el nivel de aceptacion de la propuesta de valor de Logistics
Connection como herramienta digital agil para la busqueda y contratacion de

nuevos proveedores.
b. Objetivo de las encuestas para proveedores:

e Analizar el perfil del proveedor, sus estrategias para captar nuevos clientes y
los procesos que aplica dentro de sus operaciones la experiencia y

conocimiento acerca de procesos de homologacion.
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e Conocer el nivel de aceptacion de la propuesta de valor de Logistics
Connection, como alternativa comercial a través de un canal digital de ventas,

asi como sus opiniones.

c. Desarrollo de la encuesta

La encuesta fue formulada de manera digital a través de Google forms de forma
intuitiva, complementado con un video que describe la propuesta de valor en la ultima
etapa de la encuesta. El disefio del formulario cuenta con preguntas de precision, con

altrnativas y campos abiertos. Se detalla las encuestas en el anexo XIII
d. Muestreo de entrevistas

Los encuestados, para el caso de contratantes, fueron profesionales de distintas
empresas en Lima y callao, de distintos niveles jerarquicos a fin de obtener informacion
con diversas apreciaciones del proyecto y validar la aceptacion de la herramienta en
distintos niveles en las empresas. Para los proveedores, fue enviado a distintas empresas
del sector logistico a fin de obtener diversas opiniones del mercado, validar los servicios

posibles en la multiplataforma y conocer la aceptacion del uso de la herramienta.
e. Conclusiones de las entrevistas para Contratantes

El resultado de las encuestas nos permite validar las hipdtesis identificadas en la
entrevista a expertos, asi como conocer nuevas conductas y comportamiento de los actores

en el mercado, asi como la aceptacion de la propuesta de valor.

Los Contratantes validan que sus necesidades de contratacion de servicios logisticos
recurrente se encuentran concentrados en cuatro principales servicios, Transporte de carga
terrestre 76.7% estiba y desestiba 48.8%, alquiler de maquinaria de carga y descarga

44.2%, asi como servicio de resguardo o custodio de carga en transito 36%.

A través de la encuesta podemos identificar el promedio de operaciones de servicios
logisticos que las empresas contratan en promedio, los cuales llegan a 18 servicios
mensuales. Una conclusion relevante es que el 40.6% de nuestros encuestados, empresas
grandes y medianas (86%), no cuentan con un proceso de homologacion definido, lo cual

refuerza nuestra oportunidad de ofrecer una propuesta de valor diferenciada, resaltando la
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importancia de tener parametros de validacion del proveedor a fin de estar alineado a las

exigencias de las empresas y del mercado.

Un parametro importante para definir la forma de pago de nuestros clientes y plantear
el otorgamiento de crédito, ha sido resuelto a través de la encuesta, ya que el 89.7% de los
encuestados buscan contratar y pagar a través de lineas de crédito de 30 dias a més. Como
conclusion final el 88.7% de los entrevistados esta dispuesto a contratar a través de la

multiplataforma aprovechando ambas versiones de la herramienta (app y web).
f. Conclusiones de las entrevistas para Proveedores

La encuesta a proveedores nos muestra que el medio mas efectivo para captar
clientes en empresas de servicios logisticos es a través de recomendaciones con un 78.6%
y de forma complementara 46% de entrevistados también capta nuevos clientes a través de
redes sociales, lo cual al ser un medio digital brinda una puerta de entrada para el uso de

una nueva herramienta.

El 82.10% de los proveedores han pasado un proceso de homologacion, lo cual
podemos deducir que las empresas encuestadas conocen y reconocen las exigencias del
mercado. Asimismo, revalidamos la idea del proceso de homologacion a través de
aceptacion de un pago para homologarse y acceder a un nuevo canal de ventas, obteniendo

una aceptacion del 88.5%.

La aceptacion de la propuesta de valor es unanime 100%, Todos los proveedores
consideran que la propuesta de valor podria ser un canal de venta adicional al que manejan,
pero debemos considerar que el proceso de homologacion es un requisito indispensable de
nuestra propuesta. Por ello el 88.5% de los proveedores, que son aquellos que esta
dispuesto a pagar el proceso de homologacion seria el nivel de aceptacion de nuestra

propuesta en proveedores.
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CAPITULO V: Proyecto de Empresa

5.1. Business Model Canvas

Socios Clave @ ) Actividades clave h a Propuesta de valon =

PARTNERS:

Figura 5.1.1. Business Model Canvas
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Elaboracion: Autores de esta tesis

5.2.

5.3.

De

Nombre de 1a empresa

Nombre definido  : Logistics Connection
Slogan : La nueva forma de contratar
Tipo de Organizacion

acuerdo a la ley general de sociedades existen distintos tipos de empresas de

acuerdo al nimero de accionistas, 6rganos societarios, capital y aportes, entre otras

diferencias. Consideramos que la estructura que se cubre nuestro proyecto es una Sociedad

andnima cerrada, principalmente por:

- Permite emision y venta de acciones

- Mejor oportunidad de financiamiento frente a entidades bancarias
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- Puede conformarse con mas de 2 socios

- Se puede contar con un directorio.

Respecto al régimen tributario, espera iniciar en el régimen especial por el costo de los
servicios que seran adquiridos para luego en base al volumen de ventas ingresar al régimen

general.

La actividad econdmica Portales web y cddigo CIIU 6312 hace incluye servicios de
explotacion de paginas web a través de motores de busqueda lo cual generan una amplia
base de datos y contenido de facil acceso. Asimismo, funcionan como portales de

contenido que se van actualizando de forma consecutiva.

RAZON SOCIAL : The Logistics Connection SAC
NOMBRE COMERCIAL : Logistics Connection

REGIMEN TRIBUTARIO : Régimen especial de impuesto a la renta.
ACTIVIDAD ECONOMICA : 6312 Portales web

5.4. Vision, Mision y Valores

a. Mision:

Logistics Connection es una multiplataforma B2B que administra un ecosistema de
servicios colaborativos entre proveedores y clientes del sector logistico generando

oportunidades comerciales y transformando la forma de contratar proveedores de manera

agil, segura y eficiente, en el minimo tiempo y costo.
b. Vision:

Ser la multiplataforma B2B lider de servicios colaborativos en el sector logistico a
nivel nacional para el afio 2024, convirtiéndonos en promotores de la transformacion

digital de los negocios en el Peru.
c. Valores:

Se ha definido dentro de la cultura organizacional de los socios y accionistas que

conforman el equipo de Logistics Connection un conjunto de valores éticos y morales de
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forma unanime que garanticen las bases so6lidas para el buen funcionamiento de la

organizacion con la finalidad de conseguir los objetivos y metas propuestos.

Se ha considerado de esta manera que cinco los pilares éticos de la organizacion
son la honestidad, la calidad, el trabajo en equipo, la competitividad y el enfoque al cliente.
De esta manera se busca que dentro de la organizacion exista uniformidad tanto en la
forma de pensar como la forma de actuar y asi mismo estos pilares antes mencionados nos
permitan un crecimiento s6lido y sostenible en el tiempo para beneficio de nuestros socios,

futuros empleados, proveedores y clientes en general.
d. Accionariado

La organizacion de Logistics Connection estd conformada por el equipo de cinco
socios e inversionistas que conforman el 100% de la propiedad de la empresa con una
inversion total de equivalente a S/. 150,000 y con participaciones igualitarias entre los
inversionistas del 25% cada uno siendo el monto individual de S/. 30,000 como se

muestra en el siguiente cuadro.

Accionistas Monto

Evelyn Arauzo S/30,000
Carlos Calderon S/30,000
Nestor Carrillo S/30,000
Janett Gutierrez S/30,000
Eric Palacion S/30,000

S/150,000

De esta manera todos los inversionistas se establecen dentro del marco juridico
nacional para la inversion privada de acuerdo a la constitucion politica del afio 1993

actualmente vigente, asi como los siguientes decretos.

— El Decreto Legislativo N° 662, que Aprueba el Régimen de Estabilidad Juridica a
la Inversion Extranjera.

— El Decreto Legislativo N° 757, que aprueba la Ley Marco para el Crecimiento de la
Inversion Privada.

— El Reglamento de los Regimenes de Garantia a la Inversion Privada aprobado por

el Decreto Supremo 162-92-EF.
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5.5.

Matriz EFI

La matriz de Evaluacion de Factores Internos busca analizar la efectividad o
impacto que tendra la marca frente a las estrategias aplicadas y recursos existentes. Es
decir, nos dard un contexto cercano al contexto diario en que se desarrolla la idea de

negocio presentada.

Se puede concluir de la matriz EFI que el entorno interno se presenta favorable de
acuerdo a la suma de los factores de Fortalezas (2.15) que prevalecen sobre los factores
de Debilidades (0.61). Los factores criticos de éxito en el analisis de Fortalezas son el
Equipo humano con un s6lido know how en la gestion de la cadena de suministro
(0.52), la amplia experiencia en proyectos de transformacion digital (0.36) y el

networking en el sector logistico de diversas industrias (0.36).

Mientras que, los factores decisivos de éxito en el analisis de Debilidades son el
equipo profesional con limitado conocimiento en tecnologias e informacién (0.20) y el

equipo humano con conocimiento bésico financiero, legal y tributario (0.18).

Tabla 5.5.1. Matriz EFI
Factor critico de éxito Valor Calificacion Calificacion
ponderada
FORTALEZAS

Equipo humano con un sélido

know how en la gestion de la cadena

de suministro. 0.13 4 0.52
Amplia experiencia en proyectos

de transformacion digital. 0.09 4 0.36
Profesionales con enfoque en

innovacion sostenible. 0.11 3 0.33
Capital semilla propio. 0.06 3 0.18
Equipo multidisciplinario con

background diverso. 0.10 4 0.4
Networking en el sector

logistico de diversas industrias. 0.09 4 0.36

DEBILIDADES

Equipo profesional con limitado

conocimiento en tecnologias e

informacion. 0.10 2 0.2
Limitada base de investigacion

cientifica entorno a multiplataformas

en el sector logistico a nivel nacional. 0.12 1 0.12
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Calificacion

Factor critico de éxito Valor Calificacion
ponderada
Equipo humano con
conocimiento basico financiero, legal
y tributario. 0.09 0.18
Limitada experiencia operativa
en la ejecucion de diversos servicios
logisticos. 0.11 0.11
Valor ponderado 1 2.76

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO VI. DETERMINACION DE LA ESTRATEGIA
6.1. FODA
6.1.1. Fortalezas

e Equipo humano con un s6lido know how en la gestion de la cadena de
suministro.

e Amplia experiencia en proyectos de transformacion digital.

e Profesionales con enfoque en innovacion sostenible

e Capital semilla propia.

e Equipo multidisciplinario con background diverso.

e Networking en el sector logistico de diversas industrias.

6.1.2. Oportunidades

e Megatendencia actual orientada a la economia colaborativa.

e Tendencia de digitalizacion de la cadena de suministro con enfoque en la
reduccion de costes y tiempos.

e Tendencia del consumidor hacia el uso de canales digitales para
transacciones de compra-venta.

e Existencia limitada de multiplataformas colaborativas especializadas en la
contratacion de proveedores en el sector logistico a nivel nacional.

¢ Incremento de iniciativas privadas e incubadoras de startups.

e Promocién del Gobierno Peruano respecto a la digitalizacion de los

procesos y servicios en las empresas.

6.1.3. Debilidades

e Equipo profesional con limitado conocimiento en tecnologias e informacion.

e Limitada base de investigacion cientifica entorno a multiplataformas en el
sector logistico a nivel nacional.

e Equipo humano con conocimiento basico financiero, legal y tributario.

e Limitada experiencia operativa en la ejecucion de diversos servicios

logisticos.
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6.1.4. Amenzas

6.2. Analisis Foda Cruzado

Incertidumbre por la situacion politica, econdmica y/o sanitaria del pais.
No existen barreras de entrada en el sector para nuevos competidores.
Posible resistencia a la idea de negocio por usuarios potenciales.

Celo de informacion por parte de los encuestados y entrevistados.

Tabla 6.2.1. Foda Cruzado

FO-Explote DO-Busque

F1,F2,F3,F5,01,02,03,04,05,06: Generar una
propuesta de valor innovadora en el sector logistico que
impulse el desarrollo de la megatendencia de economia

colaborativa en el Peri

F2,02,03,05,06: Desarrollar una herramienta
digital de disefio amigable que incremente las transacciones
de compra-venta digitales y automatice las contratacion de

servicios logisticos.

F1,F2,F3,F4,02,03,06: Diseiar un plan de
operaciones enfocado a infraestructuras virtuales que

garantice la reduccion de costes y tiempos.

FA-Confronte

F1,F5,F6,A1,A2: Definir politicas de servicio

alineadas al marco legal vigente

F4,F5, F6, A1, A2, A3,A4: Desarrollar un analisis
que permita mitigar los posibles riesgos a la continuidad

del negocio por factores del entorno.

F1, F2, F6, A3: Generar estrategias comerciales para
la introduccion al mercado que permita concientizar y
fidelizar a los usuarios sobre los beneficios de la
digitalizacion en el proceso de contratacion de proveedores

en el sector logistico.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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D1, D2, D3, D4,05,06: Promover alianzas
estratégicas con entidades publicas y privadas para el
asesoramiento en multiplataformas y temas relacionados
como startups, tecnologias e informacion,

emprendimientos, entre otros.

D2,D4,01,04,05: Desarrollo de proveedores
estratégicos a mediano plazo que garanticen la continuidad

en la operacion.

DA-Evite

D2, D4, A3, A4: Realizar un estudio de mercado que
permita conocer las necesidades del proceso de
contratacion de servicios logisticos y el enfoque actual de

los usuarios.

D2, D4, A3,A4: Desarrollar un instrumento de
investigacion que permita conocer las principales
incidencias y requerimientos de los usuarios hacia los

operadores logisticos.



CAPITULO XII. PLANES DE ACCION
7.1.  Plan de Ventas y Marketing
7.1.1. Objetivos de Marketing

El objetivo de Logistics Connection establecer y definir objetivos especificos que le
permitan ingresar al mercado y posicionarse como lideres y pioneros en el desarrollo de
soluciones digitales para el proceso de contratacion de servicios logisticos a nivel
corporativo. Como objetivos especificos podemos mencionar los siguientes:

e Captar 50 proveedores por cada diferente servicio logistico  ofrecidos en
la multiplataforma para el lanzamiento de la multiplaforma “Logistics
Connection”.

e Involucrar por lo menos a 800 Contratantes de servicios logisticos,
mencionados en el punto anterior, al momento del lanzamiento de la
multiplaforma “Logistics Connection”.

e Conseguir una cartera de clientes equivalente al 2% del nimero de empresas
de transporte y servicios afines al cierre del primer afio.

e Alcanzar 0.05% suscripciones Premium de proveedores en el primer afio de
funcionamiento de la multiplataforma.

e Alcanzar 0.05% suscripciones Premium de Contratantes de servicios

logisticos al mes en la multiplataforma.

a. Definicion del publico objetivo

Logistics Connection al ser un negocio B2B (Business to business) tiene como
finalidad brindar una solucién tecnolégica a empresas de tamafio micro, pequefio y
mediano, ofreciendo una variedad de servicios y beneficios corporativos tanto de forma

pagada como gratuita para la contratacion de servicios logisticos.

Por otro lado, es importante y necesario considerar directamente a los gestores y
responsables de la administracion de compras y contrataciones dentro de las corporaciones
quienes conocen directamente las necesidades y desafios que enfrentan en el dia a dia y
quienes van a ser determinantes en la decision de adquisicion de nuestra multiplataforma

de servicios logisticos.
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b. Creacion de expectativa

Definir las redes sociales y medios mas conocidos tales como Facebook, Instagram,
Linkedin entre otros que permitan conectar con potenciales clientes y tener presencia en
los canales digitales para estar en contacto y dar a conocer los beneficios de nuestra

multiplataforma.

c. Disefio de landing page

Crear y disefar una pagina de aterrizaje donde puedan ingresar nuestros potenciales
clientes y que nos permita comunicar y describir informacién acerca de nuestra compaiiia,
nuestros productos y soluciones para nuestros clientes de forma breve y especifica que sea
util, facil y atractiva para que puedan afiliarse a nuestras principales ofertas. Por este medio

también se podran realizar andlisis de y mediciones del nimero de visitas

d. Posicionamiento ASO, SEO

Esta medida nos va permitir optimizar los motores de busqueda y subir escalones en

Google y App Store.

7.1.2. Estrategia Comercial (4PS)

€. Producto:

Logistics Connection es una multiplataforma que permitird conectar de manera agil,
segura y eficiente a proveedores homologados de servicios logisticos con empresas lideres
del mercado industrial, permitiendo simplificar el proceso de contratacion en el minimo

tiempo y costo. Los productos ofrecidos son:

Transporte de carga
Acondicionamiento de carga
Estiba y Desestiba

Alquiler de equipos de carga

A o e

Resguardo de mercaderia en transito.
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Cuenta con las siguientes caracteristicas:

¢ Homologacion de proveedores

e Acceso a un pool de proveedores de servicios logisticos homologados

e Visibilidad y acceso a multiples clientes (empresas del sector industrial)
e Transacciones 100% seguras y digitales

e Seguridad con usuario y contrasefia e informacion encriptada.

e Filtros y aceleradores de busqueda

e Motor de notificaciones y alertas en tiempo real

e Contact center 24/7
Presenta los siguientes beneficios:

e Simplificacion del proceso de contratacion de servicios logisticos

e Trazabilidad en tiempo real

e Reduce sustancialmente los costos actuales de contratacion

e Reduccién de tiempos de busqueda de servicios logisticos y proveedores
especializados que los brinden

e Maximizacion del uso de la infraestructura disponible

e Acceso a la comunidad Logistics Connection

e Ranking personalizado de las mejores ofertas de servicios en un rubro
especifico

e Acceso a datos historicos desde el almacenamiento cloud

e Descarga de documentos de homologacion del proveedor

e Reportes de BI sobre las operaciones

El cliente al cual estd destinado el producto son tanto los proveedores de servicios
logisticos homologados como las empresas contratantes de los mismos, pero dentro del

ecosistema estan involucrados una serie de stakeholders que debemos considerar:

Empresas homologadoras

Asociacion de gremios de transporte

Compania de medios de pago electrénico

Bancos

Camara de comercio de Lima
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e Proveedores especializados en TI
e Proveedor de medios de comunicacion
e Proveedor de soporte legal

f. Precio:

La variable precio se ha definido en base a las conclusiones obtenidas en nuestro
estudio de mercado a ejecutivos y expertos de empresas proveedoras y contratantes de
servicios logisticos. En este sentido se encuentra una marcada preferencia mayoritaria por
parte de los potenciales proveedores en la aceptacion de un cobro de tarifa flat por
transaccion segun el tipo de servicio mientras que por parte de los potenciales clientes no
se considera ninglin costo para acceder a la contratacion de los servicios logisticos en la

multiplataforma.

Por otro lado, se ha establecido que una tarifa flat competitiva con un incremento
porcentual anual de 4% acorde a la inflacion del mercado, de esta manera se busca
impulsar el incremento de ventas por parte de los proveedores en la multiplataforma y no

afectar en el margen de ganancia sea minimo.

Adicionalmente, es fundamental resaltar que el proyecto obtendra ingresos por
concepto de suscripcion de servicios premium de los potenciales proveedores y clientes
que deseen adquirir beneficios tales como data analytics (dashboards) y bussines

intelligence que proporcionaré la multiplataforma de servicios logisticos.

En tal sentido, se tendran los siguientes modelos de precios:
e Cobro de una “Tarifa flat” por servicio realizado en la plataforma.
e Modelo Fremium para los contratantes de servicios logisticos, sin acceso a
servicios premium que proporciona la plataforma.
e Modelo Premium tanto para los proveedores de servicios logisticos como para
los contratantes de los mismos, con mayores caracteristicas y beneficios en la

multiplataforma.
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Tabla 7.1.2.1 Tabla de tarifas por Tipo de servicio

Escenario Fee Flat ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Transporte S/30 S/31 S/32 S/34 S/35
Alquiler de Maquinarias de Carga S/20 S/21 S22 S/22 S/23
Acondicionamiento Carga S/M10 S0 S/M11 S/ S/M12
Estiba y Desestiba S/10 S0 S/ SM1 SN2
Resguardo/Seguridad S/15 S/16 S/16 Sn7 S/18

Elaboracion: Autores de esta tesis

Para la estrategia comercial, se ha considerado una agresiva inversion en el
presupuesto de marketing con un monto de S/. 125,896 con un promedio de crecimiento
anual del 26% con la finalidad de fidelizar a los usuarios actuales y potenciales, asi como
un sueldo fijo y gastos de representacion adicionales para los gerentes que de soporte a las
visitas comerciales y captaciéon de nuevos usuarios en la multiplataforma. Asimismo, a
partir del tercer afio se contard con un asistente de marketing y a partir del cuarto afio con

un asistente de ventas. A continuacién, resumimos en una tabla los ingresos y sus

caracteristicas:
Tabla 7.1.2.2 Tabla de Ingresos y sus caracteristicas
EGRESOS/ INGRESOS ONEsHOT | RECURRENTE /| RECURRENTE /| 1. \NSACCIONAL
MES ANO

Alta X

Setup/integracion del sistema X

Suscripcion mes/aiio X X

Fee flat X X

Elaboracion: Autores de esta tesis

La tabla anterior, representa nuestro modelo de ingresos y egresos, con un pago unico
(one shot) al inicio del proyecto para su alta, set up e integracion del sistema; la modalidad

de suscripciones por mes o afio representaran los ingresos recurrentes que tendremos
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mensual y anualmente, asi como, los ingresos “fee flat” por transaccion. La estrategia de

precios para actores involucrados que proponemos por sistema de ingreso, es la siguiente:

Tabla 7.1.2.1.1. Tabla de estrategias de precios

PROVEEDOR

CONTRATANTE

FEE FLAT

PREMIUM

FREEMIUM

PREMIUM

Acceso a un numero de
multiples clientes
(visibilidad)

Mayor visibilidad de su
oferta (SEO - Modelo
Google)

Simplificacion del
proceso de contratacion
de servicios logisticos

Acceso a reservar el
servicio con anticipacion

Maximizacion del uso de la
infraestructura disponible

Inclusion en el ranking de
mejores proveedores de
servicios en un rubro
especifico

Acceso a un pool de
proveedores de servicios
logisticos homologados

Ranking personalizado
de las mejores ofertas de
servicios en un rubro
especifico

Transacciones 100%
seguras y digitales

Valoracion y Puntuacion
de acuerdo con el servicio
brindado

Motor de notificaciones y
alertas

Alerta de abonos en cuenta
por mail, sms y aplicativo

Consultas via chatbot con
el usuario del servicio para
coordinacion

Version desktop y movil

Alertas en tiempo real
sobre incidencias en el
sector logistico (congestion
portuaria, paro, entre otros)

Acceso a la Comunidad
UX “3G Logistics
Connection Community”

Reportes de BI sobre
analisis de mercado y
consumidor

Elaboracion: Autores de esta tesis

Trazabilidad en tiempo
real del proceso de
contratacion y toma del
servicio

Acceso a datos
histoéricos desde el
almacenamiento cloud

Contact center 24/7

Descarga de documentos
de homologacion del
proveedor

Transacciones 100%
seguras y digitales

Reportes de BI sobre las
operaciones

Filtros y aceleradores
personalizados de
blsqueda

Alerta de servicios
contratados y pagos
realizados por mail, sms
y aplicativo

Consultas via chatbot
con el proveedor del
servicio para
coordinacion

Version desktop y movil

Acceso al perfil del
proveedor

Acceso a la Comunidad
“3G Logistics

Connection Community”

Asimismo, se ha realizado un analisis de percepcion del precio final de los servicios

hacia el consumidor mediante Logistics Connecion para poder evaluar si la comision que
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se le cobraria al proveedor eleva el costo de la operacion ante el cliente, para lo cual se ha
tomado como ejemplo el servicio de Transporte bajo las siguientes caracteristicas:

- Ruta: Callao — Lurin — Callao

- Carga: 1x40HC

- Mercaderia: General

Se tienen los siguientes precios en el mercado:

Tabla 7.1.2.1.2. Tabla de Precios de Mercado

PROVEEDOR | SLI SAC TRANSPORTES | ENCARGA | STIGLICH

1 TANIA SAC SRL TRANSPORTES
SA

Costo de | 720.00 730.00 750.00 780.00

Transporte inc

Profit

Elaboracion: Autores de esta tesis

En este sentido, si es que estos cuatro proveedores ofertaran sus servicios por
Logistics Connection, la multiplataforma elevaria el costo aplicando la comision de “fee”
por transaccion la cual asciende a S/ 30.00, por lo cual, el precio se transformaria de la
siguiente manera:

Tabla 7.1.2.1.3. Tabla de Ofertas de otros Proveedores

PROVEEDOR | SLI SAC | TRANSPORTES | ENCARGA | STIGLICH

1 TANIA SAC SRL TRANSPORTES
SA

Costo de | 720.00 730.00 750.00 780.00

Transporte inc

Profit

Comision LC 30.00 30.00 30.00 30.00

Precio de | 750.00 760.00 780.00 810.00

Transporte

visible en LC

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Lo que se visualiza en este benchmarking realizado es que ademds de que la
comision cobrara al proveedor no es alta, esta le permitira ain mostrarse competitivo en el
mercado y asi tener oportunidades de incremento de venta. Es claro también, que la
posicion va a cambiar seglin el tamafio de empresa que este ofertando sus servicios.

En el ejemplo tenemos los dos primeros proveedores como micro empresas, una
tercera mediana empresa y una cuarta gran empresa. En el caso de los dos primeros
proveedores son proveedores que por su perfil, tienen tarifas bajas porque buscan entrar al
mercado y conseguir nuevos clientes, la percepcion del precio final una vez se sube la
comision de Logistics Connection es buena y sigue siendo atractiva ya que sus precios son
bajos. En el caso de una mediana empresa ya se ve con ligereza el incremento, pero no es
impactante por lo que aun puede mantenerse atractivo.

Es probable que la cuarta empresa debido a su tamafo siempre busque rentabilizar un
poco mas pero ya al elevar la comision, el nimero final es visiblemente mas elevado. Por
lo que sera decision de una empresa de gran tamafio si es que decide ingresar a Logistics
Connection con la misma tarifa de libro que ofrece a clientes nuevos o descuenta algo de
su ingreso contemplando que se le subird al precio visible en la multiplataforma el fee por
transaccion. Esta decision le permitird o bien mantener su rentabilidad, pero no
necesariamente ser de las opciones mas atractivas para cerrar nuevas operaciones, o bien
quiza al reducir un poco la tarifa le permitird reducir sus tiempos muertos en la operacion
rentabilizando asi su inversion de plataformas.

g. Plaza:

El producto es un intangible al que se accedera de forma online, pudiendo ser utilizado a
través de una direccion web como de un aplicativo celular/Tablet mediante un
usuario/clave registrado en  Connection Logistics asignara. Inicialmente Logistics

Connection estara disponible para Pert y con escalabilidad a nivel regional.

h. Promocion

El objetivo es dar a conocer a Logistics Connection y posicionarnos como la
plataforma facilitadora de contratacion de servicios logisticos homologados, segura,
confiable y 4gil. Transmitiremos la solidez y experiencia de los lideres profsionales del
proyecto a los grupos de interés a través de acciones de comunicacién y de manera

estratégica, la propuesta de valor y objetivos comerciales de Logistics Connection.
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Con un enfoque directo en las necesidades de nuestros clientes/usuarios, grupos de
interés, grupos de influencia y en las entidades gubernamentales y regulatorias, a través de
la estrategia de relaciones publicas y reuniones directas con gerentes de las principales
empresas proveedoras de los servicios que ofrecemos y los contratantes de los mismos. La
estrategia se basa en tres puntos principales:

e Generar beneficio y aprobacidon entre los potenciales clientes a utilizar
Logistics Connection como su plataforma facilitadora de contrataciones a
través de una fuerza de ventas especializada B2B.

e Involucrar a los principales proveedores de servicios logisticos homologados
a través de un marketing directo (landing page, visitas a empresa, entre otros).

e Atraer e involucrar a inversionistas Smart que quieran invertir y desarrollar
Logistics Connection en el Peru a través de reuniones y participacion en Pitch

para inversionistas.

7.1.2. 1. Multiplataforma

La propuesta de valor describe la prestacion del servicio a través de app y version web.
Se busca lograr un disefio amigable enfocado en la experiencia del usuario, flexible para la
escalabilidad del negocio, eficiente enfocado en la rentabilidad del negocio y con un
soporte permanente de las herramientas. Por lo cual se requiere de las siguientes

herramientas:

e Infraestructura Cloud: De acuerdo a la cantidad de datos que se registraran en
ambas versiones consideramos almacenarla a través de un servicio cloud publica.

e Pagina web: Debe estar enfocado en ser una herramienta amigable y flexibles,
capaz de generar interfaz con la app y de permitir generar y exportar todo tipo de
reportes BI. El disefio debe ser validado a través de pruebas con usuarios para
lograr feedback y generar una web pensada en la experiencia del usuario. El

dominio llevard de nombre www.LogisticsConnection.com , el objetivo es poder

escalar la multiplataforma.

e Aplicacion Movil: La creacion de la app ha sido definida pensando en la
disponibilidad y facilidad de uso con la cual cuentan nuestros usuarios, muchas
de las actividades laborales se coordinan a través de un celular, por los cual

resulta una alternativa indispensable en los negocios.
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La herramienta sera disefiada a través de una empresa especializada y dedicada al

desarrollo de start up, detallado en el presupuesto. El prototipo muestra una version

amigable, intuitiva y de facil manejo:

Se debe buscar que la herramienta realice una busqueda inteligente de las alternativas

ofertadas. Debe estar disponible para Android y 10S, asi como adaptable para usar en

dispositivos como Tablet o [Pad.

Pasarela de pago: El medio de pago es uno de los mas grandes riesgos en la

venta online, en el mercado existe una variedad de alternativas que gestionan todas

las tarjetas débito y crédito del mercado. Lo importante es poder asegurar que la

integracion con la web y app sea la adecuada, que la pasarela cuente con los filtros de

seguridad y validaciéon de datos suficientes para evitar fraudes y evitar en todo

momento que las transacciones se detengan por un problema en el pago. Por el

momento todo pago sera en moneda nacional.

Herramienta BI: busca dar mayor visibilidad de las gestiones realizadas al

usar la multiplataforma, para con ello poder tomar decisiones respecto a la gestion de

sus servicios, costos promedios 0 acumulados, asi como informacién del mercado.

7.1.3. Politicas de garantias de Servicios

Logistics Connection cuenta con una politica de garantias del servicio que tiene los

siguientes objetivos:

e Objetivo Principal: Asegurar la continuidad de las operaciones realizadas entre los

dos usuarios de la multiplataforma.

e Objetivos Especificos:

o

Garantizar la oferta de proveedores de servicios logisticos formales que
cumplan con el marco legal actual empresarial y sectorial, asi como la del
personal que ejecute los servicios.

Asegurar la competencia leal entre los ofertantes de la multiplataforma.
Certificar un alto nivel de servicio desde los proveedores de servicios
logisticos hacia los contratantes de estos.

Ofrecer una demanda de servicios logisticos segura y sostenible en el
tiempo.

Determinar las sanciones y/o penalidades por incumplimiento de servicio.
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o Resguardar la integridad de la informacién compartida por los usuarios.

Estos objetivos se sustentan en tres herramientas que la multiplataforma Logistics
Connection ofrece para su consecucion:

e Homologacion 360°

La homologacion 360° es el proceso de entrada por el cual pasa todo proveedor que
pretenda ofrecer sus servicios por la multiplataforma. Esta homologacion es
realizada por una empresa tercera que valida que la documentacion que sustenta el
estatus legal, financiero y sectorial de la empresa de servicios logisticos que quiere
conectar mediante Logistics Connection, sea certera y no ponga asi en exposicion a

los contratantes.

e Contrato de Términos y Condiciones para el uso de la Multiplataforma Logistics

Connection

Este contrato es celebrado entre Logistics Connection y el proveedor del servicio
logistico una vez la empresa homologadora tercera confirme que el proveedor

cumple con todo requisito minimo legal exigible segun el servicio que ofrece.

El contrato busca asegurar que los proveedores de servicios logisticos trabajen bajo
un esquema de competencia leal donde sea mediante Logistics Connection que ofrezcan
tarifas mas competitivas respecto a las que ofrecen en otros canales de venta y basadas en
los precios de mercado de tarifas nacionales validados por el gobierno.

Asimismo, el contrato pretende resguardar al contratante de servicio logistico de
cualquier error o incumplimiento del proveedor, por lo cual dentro de las cldusulas de
responsabilidades del proveedor, se determina que ante cualquier dafio o perjuicio causado
durante el desarrollo de la operacion, anulacion del servicio sin antelacion, o mal
comportamiento y/o ética de su personal, es la empresa proveedora de servicios logisticos
la responsable del dano o perjuicio causado. Por lo cual dentro de las clausulas de
penalidades se determina los montos a asumir, y las medidas de castigo o desvinculacion
de la multiplataforma.

Adicionalmente, dentro de las clausulas de Valoracion del Servicio, se detalla
también segin el tipo de incidencia y la reincidencia, la medida correctiva o de
desvinculacion de la multiplataforma.

e (asilla de aceptacion de Términos y Condiciones
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La casilla de aceptacion de Términos y Condiciones es una opcion habilitada para los
contratantes de servicios logisticos, una vez hayan completado el registro de usuario
principal en la multiplataforma. La misma hace simil de declaracion jurada aceptante
respecto a los términos y condiciones expuestos en la multiplataforma sobre tarifas
pactadas, caracteristicas del servicio, extra-costos posibles, aval de promesa de pago, entre

otros.
7.1.4. Proyeccion de Ventas

Para la proyeccion de Ventas, se ha tomado en consideracion como punto de partida
la representacion de la categoria de Transportes que resultd del trabajo de investigacion, asi
como su estrecha relacion y hasta cierto nivel de dependencia con las otras categorias que
se ofrecen. Por lo cual, considerando el resultado de la proyeccion de transportes de carga
en Lima Metropolitana segun el INEI al 2018, se ha decidido proyectar el crecimiento los

hasta los siguientes cinco afios para poder asi calcular el mercado objetivo.

El objetivo de ventas que captar el 2% de este universo de empresas de transportes y
afines para mediante este niimero y el promedio de transacciones que realizan a nivel
mensual de 4 servicios por mes, segun el resultado de la investigaciéon de mercado. Con
ello se ha obtenido la siguiente estimacion de ventas para los siguientes 5 afios por cada

categoria de servicio.

Tabla 7.1.4.1. Ingresos Proyectados por Categoria de Servicio Logistico

Ingresos por Categoria ANOO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Transporte S/393,892  S/1,212,568 S/1,485,258 S/1,801,081 S/2,166,005
Alquiler de Maquinarias de Carga S/121,783  S/374,900  S/459,210  S/556,856  S/669,683
Acondicionamiento Carga S/57,086  S/175,734  S/215,255  S/261,026  S/313,914
Estiba y Desestiba S/32,349  S/99,583  S/121,978  S/147,915  S/177,884
Resguardo/Seguridad S/68,503  S/210,881  S/258,306  S/313,232  §/376,697
Ingresos Totales S/673,612 S/2,073,666 S/2,540,006 S/3,080,110 S/3,704,182

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.1.5. Presupuesto de Marketing

En el presupuesto de Marketing se ha considerado lo necesario para mantener las
ventas y el crecimiento de la empresa afio a afio. Para ello se han determinado gastos en
redes sociales, Merchandising, Mailing, Membresia CCL y Sponsor en Asociacion

logistica. Los montos irdn incrementando en relaciéon con el crecimiento proyectado de

ventas.
Tabla 7.1.5.1. Presupuesto de Marketing

Concepto Aol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Redes Sociales S$/54,000.00  S/65,002.17  S/76,557.97  S/89,266.51 S/103,224.15
Mailing $/6,000.00  S/7222.46  S/8,506.44  $/9,918.50  S/11,469.35
Membresia CCL $/1,500.00  $/1,500.00  $/1,500.00  S/1,500.00  S/1,500.00
Sponsor en Asociacion Logistica $/7,000.00  $/7,000.00  S/7,000.00  $/7,000.00  S/7,000.00
Mechandizing S$/33,534.00  S/40,366.35  S/47,542.50  S/55,434.50  S/64,102.20
Comisién por Ventas S/13,472.25  S/41,473.33  S/50,800.12  S/61,602.20  S/74,083.65

S/115,506.25 S/162,564.31 S/191,907.03 S/224,721.70 S/261,379.35
Elaboracion: Autores de esta tesis

El presupuesto contempla gastos fijos de gestion de redes sociales, mailing,
membresias en la Camara de Comercio de Lima y Sponsors a Asociaciones del gremio
Logistico, asi como costos variables derivados del Merchandizin y Comisiéon de Ventas

que estan calculados en base a las ventas.

7.2.  Plan de Operaciones
7.2.1. Objetivos de operaciones

El Plan de operaciones busca definir las distintas actividades estratégicas
relacionadas a la implementacion de la multiplataforma junto a la ejecucion de la
prestacion del servicio detallada en propuesta de valor. Asimismo, se busca definir las
categorias y productos propuestos para el MVP, describir politicas, procesos, presentar
costos operativos, asi como proponer mecanismos de control y monitoreo para la mejora

continua en las operaciones.
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a. Objetivo General

Garantizar una conexion agil, segura y eficiente entre clientes y proveedores a través

de un plan operativo dindmico y sostenible exponiendo siempre propuesta de

diferenciacion.

b. Objetivos Especificos

Definir la tecnologia apropiada y rentable para la implementacion de la
multiplataforma.

Crear, revisar y actualizar los procesos operativos que permitan garantizar el
cumplimiento de la propuesta de valor.

Identificar riesgos y proponer estrategias para mitigarlos buscando en todo
momento operaciones sostenibles.

Monitorear y evaluar la efectividad de los procesos en pro de la mejora continua

y la eficiencia en costos.

7.2.2. Estrategia de Operaciones

El enfoque de la estrategia operacional esta dirigido a la implementacion de tecnologia

flexible que garantizar el nivel de servicio y permita el logro de los objetivos:

Convocar a empresas especializadas en multiplataformas a disefiar la
arquitectura de la herramienta flexible y rentable.

Proponer un cronograma de implementacion y puesta en marcha.

Definir los procesos para todos los actores de la propuesta de valor para el PMV
enfocados en experiencia sencilla y amigable.

Asegurar la disponibilidad de la multiplataforma identificando los posibles
riesgos y mitigandolos.

Flexibilidad en los procesos enfocados en la experiencia del usuario.

7.2.3. Infraestructura tecnoldogica

Logistics Connection se enfrenta al desafio de construir una multiplataforma que

concentre los dos principales actores: proveedores homologados y contratantes de servicios

logisticos en Lima, Peru. Por lo que se requerird de los servicios de una “reconocida

empresa de TI”, la cual mediante la composicion de sus capacidades, conocimientos y
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experiencias ofrecera una propuesta de acompafiamiento que permita conseguir resultados
tangibles de forma rapida, generando confianza entre los actores y sentando las bases para
un proceso de evolucion y desarrollo continuo.

De acuerdo con el objetivo de ofrecer resultados tangibles en corto plazo y promover
un enfoque de desarrollo evolutivo, se propone la creacion del producto minimo viable. A
continuacion, se describe su alcance y la forma de trabajo continuo para su desarrollo.

Se propone construir el sistema de Logistics Connection sobre la plataforma que
ofrece la reconocida empresa de TI; la cual es una plataforma para la gestion de procesos
de negocios o denominada BPM-low-code, que permitird modelar los procesos,
intercambiar documentacién e informacion necesaria entre los actores involucrados en el
comercio de servicios logisticos y procesar sus transacciones.

Esta infraestructura tecnologica permitird otorgar al equipo de Logistics Connection
las capacidades necesarias para que mas adelante se pueda continuar modelando nuevos
procesos sin necesidad de apoyo externo o con el soporte minimo necesario.

Alcance de la infraestructura tecnologica:

e Instalacion de la plataforma en Desarrollo, Testing y Produccion.

e La definicion del Disefio del Sistema.

e Configuracion de Estructuras de Usuarios, Roles y Autorizaciones.
e Configuracion y Creacion de Bandejas y Accesos por Rol.

e Integracion con una pasarela de pagos.

Asi mismo, para el Modelado, Implementaciéon y Puesta en Produccion de los
procesos, se plantea el siguiente escenario respecto a integracion con actores del
ecosistema de servicios logisticos:

a. Ingreso de informacion mediante formularios web

Lo que no estara contemplado en el producto minimo viable es:

- La integracion de la firma electronica, el mismo se propone manejarla a
través del paquete de desarrollo mas adelante de ser necesario.

- La generacion de facturas electronicas en el sistema, las mismas deberan ser
cargadas por los usuarios (o eventualmente podran manejarse como una

integracion).
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Para interactuar con el proceso los actores involucrados, proveedores y contratantes
de servicios logisticos, deberan ingresar a la multiplataforma y registrar su actuacion, con
la opcidon de que las integraciones podran estimarse a mayor detalle una vez puesto en
marcha el proyecto, utilizando horas del “paquete de desarrollos” para su implantacion.

Infraestructura:

Para la etapa de desarrollo de la multiplataforma Logistics Connection, se prevé la
utilizacion de Microsoft Azure, en esta etapa se consideran ambientes de desarrollo y
testing y a continuacion se presenta un estimado a alto nivel de la utilizacion que se tendra
en produccion, el mismo que dependera realmente de la carga del sistema y los niveles de
servicios requeridos.

Tabla 7.2.3.1. Propuesta Econémica — Costo del Proyecto en la Etapa de
Lanzamiento

Costo Costo
Unitario Total

Categoria Concepto Medida Unidad

BPM Suite Licencia 1 S/84,000 S/84,000
Proyecto Implantacion Servicio 1 S/96,000 S/96,000

AZURE - Etapa de

Desarrollo Mensual Mes 6 S/4,000  S/24,000

Paquete de
Relevamiento para Horas 40 S/200  S/8,000
Flujos de Datos
Transferencia -

Desarrollo de ., . Horas 40 S/200 S/8,000
; Induccion Funcional
Multiplataforma

Transferencia -

o, Horas 40 S/200 S/8,000
Induccion Técnica

Licencias de

Licencia 1 S/28,000 S/28,000
Desarrollo

Procesos Adicionales
(Complejidad Baja) Horas 30 S/208 S/6,240
Procesos Adicionales

(Complejidad Alta) Horas 45 S/204  S/9,180

TOTAL S/271,420

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7.2.3.2. Presupuesto de Operaciones

Concepto
Soporte y Mantenimiento de Multiplataforma Anual S/48,000  S/48,000  S/48,000  S/48,000  S/48,000
Soporte y Mantenimiento de Redes, Seguridad y Base de Datos Trimestral  g/32 000 $/32.000  S/32.000  S/32.000  S/32.000
Paquete de Horas de Desarrollo $/19,200  $/19,200 /19,200  $/19,200  $/19,200
Infraestructura Azure en Base a Transacciones S/72.000  S/72.000 S/72.000 S/72.000  S/72.000

S$/171,200 S/171,200 S/171,200 S/171,200 S/171,200
Elaboracion: Autores de esta tesis

De acuerdo con los presupuestos anteriores, el costo del proyecto para su etapa de
lanzamiento considera una inversion de S/271,420, con los costos de implantacion de
S/96,000 y los costos de la solucion BPM de S/84,000 como los mds representativos,
alrededor del 66% del total.

Asi mismo, en el cuadro de presupuesto de operaciones, se puede observar los costos
operativos de la multiplataforma con un total anual de S/171,200, considerando los
paquetes de horas de desarrollo (S/19,200) y de la infraestructura Azure (S/72,000) como

los mas representativos, alrededor del 61% del total.
7.2.4. Diseiio de producto

Para el desarrollo MVP hemos considerado el desarrollo de cinco categorias de
servicios, ello como resultado de las entrevistas a expertos y el feedback obtenido. Las
categorias estdn enfocadas en complementar las operaciones de las distintas industrias y ser

su primera alternativa en la solucion en la contratacion de proveedores homologados.

7.2.4.1.Transporte terrestre de carga primaria
Con este servicio se busca ser un aliado de empresas que no cuentan con una flota de
carga y que la dimension de sus operaciones solo requiere contratar de forma eventual para

optimizar sus recursos.
Caracteristicas del servicio:

e Traslado de fabricas a centros de distribucion o viceversa.
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e Entre instalaciones de la misma empresa o terceros (no busca entregas de
ultima milla)

e [a carga es unicamente del solicitante (No espacios compartidos).

e El Chofer se encuentra conectado a la aplicacion

e Todos los documentos son cargados a la aplicacion

e [ a multiplataforma cuenta con trazabilidad de la ruta.

Requisitos para proveedores:

e Permiso de MTC para circular en Lima y Callao.

e Licencia de conducir del chofer

e DNI del chofer vigente

e Récord del Conductor

e Récord de Infraccién Vehicular SAT Lima y Callao de la flota al dia.
e Antecedentes penales y policiales del chofer

e SCTR
Meétrica:

Para el calculo del costo del servicio sera calculado en base a un tarifario de kildémetro

por hora, el tamafio del camién y peajes de la ruta.
Luego de concluido el servicio se evaluara:

e C(alificacion de satisfaccion del servicio
e Incidentes en la ruta

e Incidentes en el servicio

7.2.4.2. Servicios de acondicionamiento
El acondicionamiento esta enfocado en suministrar alternativas de servicios para
mejorar la presentacion o condiciones externas de productos, los servicios usuales son

etiquetado, reempaque y armado de kit o packs.
Caracteristicas del servicio:

e El servicio es especifico y debe detallarse en las observaciones y

caracteristicas del requerimiento.
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e Todos los insumos deberan ser proporcionados por el cliente.

e El lugar del acondicionamiento serd definido por el cliente en la
multiplataforma.

e El cliente debera detallar las condiciones laborales en las que se realizara el
servicio de acondicionamiento.

e EL proveedor debe asignar a un lider del servicio.

e El proveedor deberd actualizar la documentacion mes a mes.

Requisitos para proveedores:

e DNI del personal a contratar
e Antecedentes penales y policiales
e SCTR

Meétrica:

El costo de este servicio sera calculado en base a la cantidad de personas y horas que

se requieren para el cumplimiento del servicio.
Luego de concluido el servicio se evaluara:

e Satisfaccion del cliente

e Incidentes en el servicio

7.2.4.3. Servicio de estiba y desestiba
El servicio comprende la manipulacién de mercaderia de distintas caracteristicas para
solucionar problemas de maniobrabilidad en distintos puntos de la cadena logistica del

cliente.
Caracteristicas del servicio:

e [os servicios son puntuales por lo cual el cliente deberd detallar las
caracteristicas de la mercaderia, asi como las condiciones donde se realizara.
e El servicio incluye maquinaria y personal especializado.

e El proveedor es responsable del traslado de la maquinaria.
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e El proveedor debe informar sobre las caracteristicas de la maquinaria a usar.
Requisitos para proveedores:

e Permiso de MTC

e Licencia de conducir del chofer

e DNI del montacarguista

e Récord del Conductor

e Infraccion Vehicular SAT Lima y Callao de la flota
e Antecedentes penales y policiales del chofer

e SCTR

Métrica:
El costo sera valorizado de acuerdo al servicio especializado a contratar.
Luego de concluido el servicio se evaluara:

e Satisfaccion del cliente
e Incidentes en el servicio
7.2.4.4.Alquiler de equipos de carga y descarga
El Servicio estd enfocado en el alquiler de equipos de manipulacion de distintas
capacidades y caracteristicas.

Caracteristicas del servicio:

e Los proveedores detallaran las caracteristicas de los equipos disponibles,
detallado marca, modelo, antigiiedad del equipo, combustion, medidas, peso y
otras caracteristicas especificas.

e El proveedor es responsable de trasladar el vehiculo del lugar del servicio.

e El vehiculo debera llegar con combustible o recargado.

e El proveedor debe detallar en la plataforma el procedimiento de recarga de

vehiculos eléctricos o con combustible.
Requisitos para proveedores:

e Documentos de propiedad del vehiculo
¢ Guia de remision

e (Certificado de ultimo mantenimiento
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Meétrica:

e Manuales o procedimientos de uso de maquinaria.
e SCTR
e EPPs

El costo del servicio de alquiler sera por tipo de maquinaria, por hora y por dia,

asimismo el servicio incluira el costo del traslado.

7.2.4.5.8ervicio de Resguardo

El servicio comprende el acompanamiento por ruta o tramo de ruta del traslado de

mercaderia, con un resguardo armado en un vehiculo con sistema de gps, cdmara de video

a bordo y monitoreado desde una central de emergencias.

Caracteristicas del servicio:

Servicio de custodia comprende un méximo de 06 horas

Los servicios programados en dias feriados tendran un incremento del 25%

en la tarifa establecida.
De exceder este tiempo se valoriza y factura el tiempo adicional.

En caso de suceder algun evento inesperado el proveedor valoriza al cliente

el servicio brindado mas todos los gastos adicionales que se generen.

El servicio no contempla garantias como Carta Fianza de Seriedad de Oferta
o Carta Fianza de Fiel Cumplimiento de Contrato, seguros adicionales,
vehiculos exclusivos, retenes, habitabilidad, alimentacion, dotacion de agua,

transporte del personal, balones de gas, cocina, flambres, u otros especiales.
El servicio no incluye carga y/o descarga de mercaderia.

Si el servicio es suspendido después de 2 horas de espera se considera el

100% del flete.
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Requisitos del proveedor:

Meétrica:

Unidades con GPS, equipo de comunicacion y conectados a una central

de riesgos.

El vehiculo debera contar con todos los documentos en regla como Soat

y tarjeta de propiedad.

El personal asignado deberd estar capacitado bajo un protocolo de

seguridad en casos de siniestros, intrusion y asalto.
El Personal debera estar capacitado y habilitado con sus EPP’s

El personal asignado deberd estar bajo la planilla de la empresa

proveedora, asi como los seguros correspondientes.

El proveedor deberd contar con un Seguro de Responsabilidad Civil,

Seguro de Deshonestidad y Seguro de Vida por accidentes.

El proveedor proveerd de seguro SCTR (Seguro Complementario de

Trabajo de Riesgo).

El servicio sera costeado por kildmetro de distancia y cantidad de custodios.

7.2.5. Diseiio de procesos

Se presenta a continuacion el disefio de todos los procesos principales durante el uso

de la multiplataforma por parte de ambos usuarios

7.2.5.1.Proceso de Registro de Proveedor de Servicios Logisticos

El Proceso de Registro de Proveedores de Servicios Logisticos inicia con el registro

del Usuario Principal y culmina con la Habilitacion de Proveedor para inicio de

Operaciones. Este proceso se realiza mediante la version web exclusivamente. Una vez se

ingresa, aparece una opcion que indica “Quiero ser Proveedor”. El primer dato que

pediran registrar es el nimero de RUC, este es el primer filtro para los proveedores ya que
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mediante algoritmos automaticos se filtra si el proveedor se encuentra en condicion Activo
y Habido en Sunat. Si ambas condiciones son positivas, podran continuar con el registro y
si solo una es negativa, le aparecerd un mensaje indicando el mensaje “No se puede
continuar con el proceso. Su RUC se encuentra Inactivo o No Habido™.

En el caso que la condicion del RUC sea doblemente positiva, la plataforma aperturara
los campos de nombre de empresa y direcciéon - mismos que se llenardn de manera
automatica con la informaciéon del RUC - , nombre de contacto principal, cargo, correo
corporativo y teléfono corporativo. Y Adicionalmente una casilla de “Quiero ser Proveedor
de” que tendrd una opcion de multiple marcacion que indique las cinco categorias de
servicios que se tendran en la multiplataforma. Con ello se procedera a crear el usuario
principal de la compaiiia y le llegard al correo del mismo usuario una confirmacion de
registro que no incluye una confirmacion de activacion de cuenta y que solicitard
confirmar que es la cuenta registrada mediante el loggueo por enlace de “confirmacion de

registro”.

Figura 7.2.5.1.1 Proceso de Registro de Proveedor de Servicios Logisticos

Click en G!pgreso de (qureso de Datos EEEfinicion de z
Q “Quiero ser Nimero de de Usuario Categoria de { —)O
Proveedor” RUC Principal Servicios =

Inicio de Ruc Activo y Correo de Fin de
Registro de N Confirmacién  Registro de
Habido
Proveedor de Registro Proveedor

=\
&

Registro de Proveedor de Servicios Logisticos

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.2.Proceso de Homologacion del Proveedor de Servicios Logisticos

Una vez realizada la confirmacion de registro, le llegara una alerta en el correo y en la
multiplataforma bajo la premisa “Proceso de Homologacion del Proveedor”. En este
comunicado le aparecerd al proveedor un mensaje con la siguiente premisa: “Estas muy

cerca de ser proveedor en Logistics Connection, has click aqui para iniciar el proceso de
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Homologacion”. Al hacer click, se aperturard un link que indique el listado de documentos
que se debe subir como parte del Perfil General (documentos legales y financieros de la
empresa) y como parte del Perfil por Categoria de Servicio (documentos sectoriales acerca
de la propia categoria del servicio). Todos los documentos son mandatorios y no podra
enviarlos si no estan todos adjuntados. Una vez los confirme para envio, se solicitara el
pago por Homologacién y derivara a una cuenta de pago de la empresa homologadora para
poder cancelar el costo de Homologacion de S/ 750.00. Una vez cancelado el importe,
podra enviar los documentos cargados y con ello la empresa tendra un plazo de hasta 2 dias

para confirmar la homologacion.

El proceso culmina cuando luego del plazo indicado se recibe un mail indicando
“iHomologacion Satisfactoria!. Ya eres parte de Logistics Connection, tu cuenta estd
activada y lista para que accedas a muchos clientes en un solo click. No olvides ponerte en

“ON” para registrar tus horas libres del dia y tomar nuevos servicios”

Figura 7.2.5.2. Proceso de Homologacion de proveedores logisticos

No Procede
Homologacion

Seleccién de

——
Servicios Wicarga de

(B s & Documentos
g Sustentatorios

ofertar

Correo de
Confirmacion de
Homologacion

Correo de Validacion de
confirmacion de . Documentos
Registro de Key

User

« Transporte Primario

« Servicio de
Acondicionamiento de
Productos

« Estiba y Desastiba

« Alquiler de Equipos de
Carga y Descarga

« Delivery de Paquetena y

Mensajeria

Homologacion de Operador Logistico

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.3.Registro y validacion del Contratante de Servicios Logisticos

El Proceso de Registro y validacion de contratantes se realiza en la Multiplataforma e

inicia a partir del registro del nimero de RUC, razon social, contacto, correo electronico y
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numero de celular del contacto. Los datos pasaran al area de Marketing para su validacion
a través de interfaces con SUNAT, validaciones con lista Clinton u OFAC y verificaciones
con las centrales de riesgo locales. Todo ello con el fin de garantizar el cumplimiento de
los requerimientos minimos para acceder al uso y contratacion a través de la

multiplataforma.
El proceso contara con los siguientes pasos:

a. Ingreso a “Registro de Usuarios”

b.  Seleccion de “Tipo de Usuario”: Contratante

c. Registro de Nro de RUC, razon social, contacto y nimero de celular del contacto.
Todos los registros pasan al area de Marketing para su validacion y posterior

notificacion. Los procesos cuentan con parametros y estdndares definidos por cada

validacion:

1. Condicion Activo y Habido: Este estado es el tunico aceptado por la
multiplataforma, en caso de hallarse en condicion Inactivo y/o No habido no sera
habilitado en la multiplataforma.

2. Validacion de antigliedad del negocio: Como parte del estandar definido para el
ingreso de contratantes es tener una antigiiedad de 3 afios de registrada en SUNAT.

3. Verificacion de lista Clinton u OFAC: A través de esta verificacion se busca a
posibles clientes y sus representantes legales con una base de datos americana, que
cuenta con informacion relacionada a grupos ilegales alrededor del mundo
relacionados con el lavado de activos y financiamiento del terrorismo. En caso que
el posible contratante se encuentre en esta lista serd inhabilitado para contratar a
través de la multiplataforma.

4. Revision de centrales de riesgo: El area de marketing habilitard al posiblecliente
siempre y cuando cuente con un score normal en el caso de la central de riesgos

financieros Sentinel y Riesgo bajo en Equifax.

El 4rea de Marketing notificard al posible cliente el resultado de la verificacion a
través del nimero de contacto asignado y a través de la multiplataforma. Las validaciones
son excluyentes, 1 no cumplimento de una de las exigencias lo descalifica para se
habilitado en la multiplataforma. La multiplataforma busca a través de esta verificacion

acercar clientes con un estandar minimo en pro de generar relaciones comerciales
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saludables con nuestros proveedores y viceversa. En caso de ser habilitado continuara con

el registro de datos.

a) Registro de usuarios secundarios: Este campo permite registrar usuarios principales
como administradores, con perfil capaz de acceder a toda la informacion de los
usuarios secundarios. En caso de existir debera completar los campos de Nombre,
cargo, teléfono y correo electronico. El usuario secundario sera notificado via e

mail.

b) Datos de facturacion: El cliente debera registrar datos relacionados con la emision y
recepcion de facturas fisicas y electronicas, asi como los contactos para la gestion

de un posible comprobante de retencion.

c) Registro de forma de pago: En este campo el cliente debe registrar la forma de pago
entre las opciones de al contado, crédito a 15 dias, crédito a 30 dias y crédito a 45
dias. En el caso el cliente elija una opcion de crédito pasard por una evaluacion
crediticia que solicitard anexen documentos adicionales en base al formulario
disponible. Logistics Connection notificara al cliente la linea de crédito y el plazo
asignado en el caso apruebe la evaluacion, y se habilitara un contrato para su
firma. Todos los pagos de uso de la multiplataforma (Flat por transaccion), asi
como el costo del servicio, seran realizados a través de las cuentas bancarias de
Logistics Connection. No existen pagos a terceros ni pagos directos a los
proveedores. En caso de identificar algun caso, por favor notifiquelo a nuestros
canales de comunicacion. El cliente deberd aceptar la factura de Logistics con el
endose respectivo a fin de que la factura pueda ser negociada posterior al plazo del

vencimiento.

El cliente debera cumplir con el plazo de pago definido, en caso de no realizarlo,
Logistics Connection podra procesar o hacer efectivo las facturas a través de otras

herramientas financieras.

Si el cliente mantiene un retraso u omision de pago de las facturas otorgadas,
Logistics Connection podra disolver el contrato y suspender toda actividad en la
multiplataforma asi como tomar acciones legales para el cumplimento de las

partes.
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d) Aceptacion de condiciones comerciales: Logistics Connection ha determinado una
lista de condiciones de uso de la multiplataforma, proteccion de datos, proteccion
legal vigente, buenas practicas, entre otros. A fin que el cliente acepte las reglas de
juego del uso de la multiplataforma. En caso de no aceptarlo, no podra ser
habilitado.

Figura 7.2.5.3.1. Registro y validacion del contratante de servicios logisticos

Kaghiire do dotins o page y Iniluracin

1. Regintro y validacksn de contratante

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.4.Registro de tarifario para proveedores

El proceso de registro de tarifario consiste en una plantilla digital pre definida por
Logistics Connection, con campos para diversos costos que el proveedor debe especificar
de acuerdo al rubro en el que desea ofrecer sus servicios. Estos costos iran acompafiados de
condiciones comerciales y sobre costos adicionales que el proveedor considere aplicar en
caso de algin incumplimiento. El objetivo de este registro es que, a través de estos costos,
los clientes puedan realizar multiples combinaciones para obtener claramente el costo del
servicio que desean adquirir. Estos costos no son manipulables ni editables por el
proveedor, salvo previa solicitud 30 dias antes y bajo aprobacion del area de marketing.

Detallamos cada paso:
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a) Eleccion de categoria: El proveedor elegira la categoria de productos en el cual

ofrecera sus servicios.

b) Registro de costos y condiciones: El proveedor debera completar los campos de
costos por cada tipo de servicio dentro de la categoria, considerando costos por modelo,
tiempo, volumen, zona geografica, entre otras variables. Cada campo ird acompanado de
condiciones comerciales. Adicional a ello el proveedor puede incluir fotos, documentos del

servicio, maquinaria o personal segiin corresponda.

C) Registro de sobre costos: El proveedor debera considerar sobre costos que apliquen
para sus servicios ya sea por omision del cliente o perjuicio del proveedor, considerando
que estos sobre costos podrian influenciar en la aceptacion de la contratacion de sus
servicios. Al momento del registro, estos datos pasaran al area de Marketing para su

aceptacion.

d)  Condiciones de crédito: El proveedor cuenta con la facultad de ofrecer sus servicios
en distintas alternativas de pago ya sea al contado o con factura a 30, 45, 60 y 90 dias. Solo
el pago al contado cuenta con la posibilidad de aplicar un descuento. Las condiciones al

crédito estaran sujetas a la evaluacion que realice el proveedor sobre el cliente asignado.

e)  Revision de los datos: El Area de marketing revisaré si las condiciones y penalidades
sugeridas por el proveedor son aplicables para los servicios descritos. El area de marketing
no podra modificar ni influir en los precios con el fin de promover una libre competencia
entre los proveedores, en caso de alguna observacion o inconsistencia, se contactara al

proveedor para afinar lo registrado.

f) Publicacion: Una vez que todas las observaciones sean absueltas, el area de
marketing publicaré los costos del proveedor en la multiplataforma a fin que sean visibles

ante los clientes.

El proveedor debera realizar el mismo procedimiento por cada categoria en el cual desea

publicar sus servicios.
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Figura 7.2.5.4.1 Registro de tarifario para proveedores

1. Registro de tarifario para proveedores

Marketing

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.5. Proceso de Gestion de disponibilidad de servicios logisticos - Proveedor

En este proceso, el proveedor gestionara adecuadamente los servicios logisticos que
ofrece con la finalidad de que los mismos estén actualizados en tiempo real y sean
visualizados de acuerdo a los requerimientos de los contratantes. Este proceso inicia desde
la configuracion de disponibilidad de servicios logisticos hasta su actualizacion y carga a la
multiplataforma. Se detallan a continuacion los pasos de este proceso perteneciente al

proveedor:
e Se ingresa a la multiplataforma con el usuario asignado
e Se vaa la opcion de configuraciones de usuario
e Elegir la opcion de disponibilidad de servicios logisticos

Seleccionar la categoria de servicio logistico a brindar:
e Transporte

e Alquiler de maquinarias de carga

e Acondicionamiento de carga

e Estiba y desestiba

e Resguardo/Seguridad
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Actualizar y/o cargar los servicios disponibles considerando:

e Fecha exacta y rango horario

Cantidad de unidades/servicios disponibles

Si todo es conforme se acepta y se envia la actualizacion

Se valida su visualizacion en la multiplataforma

Fin de este proceso.

Figura 7.2.5.5.1. Flujo del proceso de Gestion de disponibilidad de servicios

logisticos — Proveedor

Proceso de Gestion de Disponibilidad de Servicios - PROVEEDOR

Ingresar ala
multiplataforma

Ir a configuraciones
deusuario

Ir a laopcion
"disponibilidad de
servicios logisticos"

Seleccionar

categoriade sevicio
logistico

Actualizar ocargar
losservicios
disponiblesen el
calendario LC (diasy
horas)

Aceptar y enviar

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.2.5.6. Proceso de Contratacion de Servicios Logisticos
En este proceso, el contratrante podra realizar la busqueda y eleccion de acuerdo de
sus requerimeintos de un servicio logistico en especifico. Este proceso inicia desde la

busqueda del servicio requerido hasta el pago del servicio y su valoracion final
- El contratante ingresa a la multiplataforma con su usuario

- Seingresa el detalle del servicio: el usuario debera entregar detalles del servicio a
solicitar para que se realice la busqueda del proveedor disponible y adecuado para

esta operacion. Para ello debera:
- Seleccionar la categoria: deberd elegir entre las cinco categorias disponibles

e Transporte

e Alquiler de maquinarias de carga
e Acondicionamiento de carga

e Estiba y desestiba

e Servicio de custodia de mercaderia

- Llenar filtros de servicio: Depende del servicio, la multiplataforma solicitara
detallar ciertas caracteristicas del servicio, asi como la fecha predeterminada y

direccion de ejecucion

- Busqueda del proveedor: con la informacion entregada por el usuario final, se
realizara la bisqueda del proveedor, la cual, combinando la informacion del detalle
del servicio con los proveedores logisticos disponibles en la fecha y caracteristicas

solicitadas, mostrara todos los que estén disponibles.

e Existird una operacion de “Orden de visualizaciéon”, donde el usuario final
podréa definir el criterio de visualizacion de los proveedores, ya sea por

precio, valoracion, geolocalizacion, anos de experiencia, entre otros.

e Seleccion del proveedor: en base al criterio del usuario final, se seleccionara
el proveedor con un click y de manera automatica se realizard la cita para el

servicio.
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e De tener alguna duda el contratante tiene la opcion de solicitar apoyo con un
asesor logistico online, mediante un chatbox, el cual le permitira resolver
cualquier inquietud respecto a la precision de los requerimientos del

servicio logistico a contratar
o Se acepta la oferta de ser conforme y se confirma la cita de servicio

- Confirmacion de Cita de Servicio: llegara un correo sobre los detalles de la cita, y

se visualizara en el calendario la misma.

- Ejecucion del Servicio: el servicio se realizard en el dia solicitado, durante este

proceso existirdn tres hitos importantes:

e Llegada al punto de Inicio de Servicio: el proveedor enviara una alerta
una vez llegue al punto inicio de servicio y adjuntard en la

multiplataforma una prueba de llegada

e Realizacion del servicio: ademés de ejecutar el servicio, dada las
caracteristicas de trazabilidad y geolocalizacion, la multiplataforma

mostrara el tiempo de demora en la realizacion del servicio.

e Fin de servicio: una vez el servicio se culmine, el proveedor debera

enviar la alerta de Fin de Servicio y adjuntar la prueba de finalizacion

e Confirmacién de fin de servicio: la alerta en la multiplataforma enviara
de manera automatica un correo del proveedor al usuario final sobre el

fin del servicio y el resumen de la operacion realizada.

e Valoracion del servicio: con ello el usuario final podrd realizar la
valoracion del servicio, dando un puntaje tanto al proveedor como al
servicio realizado mediante estrellas (de 1 a 5 estrellas) y una breve

encuesta de satisfaccion.

- Pago del Servicio: Una vez realizada la valoracion, llegara de manera automatica

el documento de cobranza por correo y debera cancelarse a los 30 dias de emitida.

- Fin de proceso
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Figura 7.2.5.6.1. Proceso de Contratacion de servicios logisticos

Proceso de Contratacion de Servidos Logisticos

Ingresar ala

multiplat aforma

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.7. Toma del Servicio Logistico por parte del Proveedor
e Aviso de disponibilidad de proveedor: el operador logistico ingresara a
la multiplataforma mediante la opcion “Operador disponible”
e Actualizacion de agenda: Aparecerd un mensaje que indique “tiene citas

pactadas”. En el caso que el proveedor tenga algiin servicio por
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realizarse durante el dia o en los siguientes dias, el proveedor debera
marcar SI y le permitird marcar las horas o dias rojos donde no puede
tomar ningun servicio. En el caso no tenga ningln servicio pactado, solo
deberd marcar NO y estard automaticamente disponible en cualquier
horario.

Una vez un usuario final requiera el servicio, la multiplataforma buscara
y mostrara los operadores logisticos disponibles y una vez el usuario
final decida por un operador, le llegara al operador logistico una alerta
de “Quiero un servicio” que indique los detalles del servicio que se
desea contratar y la fecha y hora solicitada, misma que ya esta filtrado
coincide con la disponibilidad previamente registrada del operador
logistico.

El operador logistico revisara los detalles y si existe alguna duda antes
de confirmar el servicio, haré click en el boton “Chat con el usuario” y
le escribirda por mensajeria instantdnea dentro del aplicativo para
resolver cualquier duda.

Una vez tenga los detalles que estén pendientes y verifique que podra
realizar el servicio, hard click en “Acepto” y de inmediato el sistema
alertara al usuario final y generara una cita entre ambos, la cual quedara
registrada en la multiplataforma hasta la realizacion del servicio.

En la fecha de la realizacion del servicio, el operador logistico debera
entrar a la Multiplataforma en la opcion “Mis servicios” para ingresar a
la cita a realizar y una vez llegue al punto deberd indicar la opcidn
“Inicio de servicio” la cual registrara el horario y el lugar mediante
geolocalizacion. Ademds, se solicitard adjuntar una prueba de llegada
antes de poder continuar navegando en la multiplaforma, por lo que el
proveedor debera tomar una foto que quedaré registrada como prueba de
llegada.

Una vez culminado el servicio, el proveedor deberda volver a “Mis
servicios” e indicar la opcion “Fin de Servicio” la cual una vez
seleccionada, mostrara una opcion de “;Desea reportar alguna
incidencia?”, en el caso indique que NO, la siguiente pantalla solicitara

al proveedor enviar la prueba de realizacion de servicio que constard de
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guia de ejecucion de servicio sellada y firmada por la empresa del
usuario final y la firma electronica como confirmacién. En el caso
indique que SI hay una incidencia, la siguiente pantalla permitira
registrar la incidencia para luego enviar la prueba de realizacion de
servicio.

e Una vez subida la prueba de realizacion del servicio, el sistema validara
con el usuario final si efectivamente da por confirmado el servicio, una
vez el usuario confirme, el sistema dard por concluida la operacion y
permitira la generacion de documento de cobranza, el cual se enviara de

manera automatica al usuario final.

Figura 7.2.5.3.2.1. Proceso de Toma de Servicio
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Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.5.8. Proceso de Contratacion de Valoracion del proveedor

= El cliente luego de haber recibido y confirmado el servicio tiene el
acceso a calificar y valorar el servicio de atencion por parte del
proveedor.

= En este campo el cliente debera confirmar si desea o no calificar al

proveedor para luego seguir con los siguientes pasos.

98



En caso no desee calificar al proveedor, deberd marcar la opcion
“NO” y desistir de dicha oportunidad de calificacion del servicio
recibido.

En caso si desee calificar al proveedor, debera marcar la opcion “SI”
y proseguir con la calificacion.

El cliente podra calificar el servicio recibido completando segin su
criterio y experiencia del mismo marcando el total de estrellas que le
aparecera para dar una maxima calificacion o ningln de las estrellas
para dar la peor calificacion. Estas calificaciones estan relacionadas
también con la comunicacion que haya tenido con el proveedor, si
fue muy buena, buena, intermedia, mala o muy mala.

Posteriormente tendra la opcion de dejar un comentario sustentando
su marcacion y/o su gerencia al proveedor. De esta manera todos los
demas clientes podran contar con una buena o mala referencia sobre
el proveedor antes de contratarlo.

Finalmente debera dar clic en guardar y salir

99



Figura 7.2.5.8.1. Proceso de Valoracion del proveedor
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.2.5.9.Proceso de Contratacion de Valoracion del cliente

= El proveedor luego de haber atendido al cliente y confirmado el
servicio tiene el acceso a calificar y valorar al cliente.

= En este campo el cliente debera confirmar si desea o no calificar al
cliente para luego seguir con los siguientes pasos.

= En caso no desee calificar al proveedor, debera marcar la opcion
“NO” vy desistir de dicha oportunidad de calificacion de la
comunicacion recibida.

= En caso si desee calificar al cliente, debera marcar la opcion “SI” y
proseguir con la calificacion.

= El proveedor podré calificar el servicio recibido completando segiin
su criterio y experiencia del mismo marcando el total de estrellas
que le aparecerd para dar una maxima calificacion o ninglin de las
estrellas para dar la peor calificacion. Estas calificaciones estan
relacionadas también con la comunicacion y el trato que haya tenido
con el cliente, si fue muy buena, buena, intermedia, mala o muy
mala.

= Seguidamente tendra la opcidn de calificar al proveedor si realizo el
pago del servicio o no.

= Posteriormente tendra la opcion de dejar un comentario sustentando
su marcacion y/o su gerencia al proveedor. De esta manera todos los
demas proveedores podran contar con una buena o mala referencia
sobre el cliente antes de contratarlo.

* Finalmente deberd dar clic en guardar y salir
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Figura 7.2.5.9.1 Proceso de Valoracion del cliente
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Elaboracion: Autores de esta tesis

7.2.6. User Experience

Se ha determinado que en lo referente a la experiencia del usuario de la
multiplataforma Logistics Connection, el disefio se basara en el facil acceso y claridad en

los servicios logisticos que ofrece, tanto en la version web como en la version app movil;

para lograr posicionamiento e identificacion de la marca,
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7.2.6.1. Objetivo de UX
Busca una relacion armoniosa entre los usuarios y la multiplataforma, a fin de lograr
la optimizacion de la tasa de conversion y la mejor experiencia con el menor esfuerzo
posible, aplicando técnicas que midan un conjunto de sensaciones, emociones y
valoraciones de la interaccion de nuestros actores: proveedores y contratantes de servicios
logisticos. Los principales aspectos a considerar:
e Interaccion con el menor ntimero de clics
e Presentar solo las principales opciones de acuerdo con los filtros de busqueda
e Respondera a las tltimas tendencias de portabilidad
e La operatividad de la pagina web y de la app tendran un sistema de soporte que
garantizara su funcionalidad
7.2.6.2. Contexto
Se estudia la propuesta de valor y procesos de ambos frentes (usuario y proveedores),
asi como informacion obtenida de la entrevista a expertos y encuestas. También se
investiga a los actores y el contexto en el que se desenvuelven a fin de conocer los distintos
escenarios, perfiles y caracteristicas actuales.
7.2.6.3. Organizacion
Se busca definir los flujos reales que tendrd la herramienta digital en sus ambas
versiones, aplicando criterios técnicos como Flujogramas, los cuales ya se tienen definidos
en el plan operativo.
7.2.6.4. Prototipado
En esta etapa se definiran las pantallas del producto y las funcionalidades que tendra
la multiplataforma a través de diagramas digitales, Wireframes y guias de usabilidad. Aqui
el disefio en bajo a fin de ir afinando la version previa al disefio.
7.2.6.5. Pruebas
Se busca validar el prototipado a través de la interaccion de un grupo pequefio de
usuarios, esperando un feedback que respalde la interaccion definida y/o una respuesta que
mejore o reformule algunos diagramas, en busca de la caracterizacion Optima con el

usuario. La evidencia sera registrada a través de reportes de testeo.
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7.2.6.6. Diseiio
En esta etapa se generan pantallas graficas muy visuales para cada producto y

proceso; asimismo, se aplica conceptos de color, iconografia y tipografia. Se propone usar

las siguientes técnicas:
e CREAZY EGG. Aplicado para la versidon app, esta técnica estd enfocado en

identificar las acciones de los usuarios a través de un sistema de calor

o Usabilidad de laboratorio. Esta técnica complementa la informacion obtenida a
través d entrevistas en el cual desarrollan una serie de tareas y se recibe un

feedback directo.

A continuacidn, se presenta disefio del prototipado de la pagina web:

Figura 7.2.6 Prototipado

Logistics Connection Home About Us Services Portfolio

Logistics Connection

La Nueva Forma de Contratar

Leer mas

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Figura 7.2.6.2 Plataforma-Acerca de

Acerca de Nosotros

Es una multiplataforma B2B que busca transformar la
forma de contratar.
Conecta proveedores previamente homologados de
servicios logisticos con clientes de manera agil y
segura, reduciendo costos y tiempos en este proceso.

Condcenos

Elaboracion: Autores de esta tesis

Figura 7.2.6.3 Servicios de la Plataforma
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Elaboracion: Autores de esta tesis
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Logistics Connection

Ofrecemos a su disponibilidad lo dltimo en tecnologia de
monitoreo y analitica para sus servicios logisticos a

contratar.

Figura 7.2.6.4 Beneficios de la Plataforma

Elaboracion: Autores de esta tesis

Y respecto disefio del aplicativo movil:

Iogi_st{ig_:s

Sign In
enmplegenatcon

Figura 7.2.6.5 Aplicativo Movil

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Se pueden visualizar 4 pasos principales: el loggeo de la cuenta, la busqueda del

servicio logistico requerido, la seleccion del proveedor del mismo y finalmente la seleccion

del pago.
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7.2.6.7. Testeo
Es la etapa final de recopilacion de datos captados a través de la interaccion de

disefio final en una muestra definida, a fin que sean analizadas y consideradas para la
produccion de la multiplataforma. Se espera identificar si la propuesta presentada propone
una herramienta que se muestre accesible e intuitivo para los distintos perfiles de usuarios,
asi como amigable en componentes y tiempo, que logre el objetivo de la propuesta de
valor.
7.2.7. Presupuesto de Operaciones

Para el presupuesto de Operaciones se considera todo lo necesario para tener activa la
multiplataforma durante todo el proyecto. Para ello se toma en cuenta el soporte y
mantenimiento para el funcionamiento de la misma, un paquete de horas anual para
desarrollos que se requieran hacer en cada afio y la infraestructura Azure en base a las

transacciones que tenga el proyecto.

Tabla 7.2.6.1. Presupuesto de Operaciones por Afio

Concepto Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afio5
Soporte y Mantenimiento S/48,000 S/48,000 S/48,000 S/48,000 S/48,000
Paquete de Horas de Desarrollo S/8,000  S/8,000  S/8,000  S/8,000  S/8,000

Infraestructura Azure en Base a Transacciones S/6,000  S/6,000 S/6,000  S/6,000  S/6,000

S$/62,000 S/62,000 S/62,000 S/62,000 S/62,000
Elaboracion: Autores de esta tesis

7.3. Plan de Recursos Humanos

7.3.1. Estructura organizaciones

La estructura organizacional de la empresa estarda conformada durante los dos
primeros afios por un Gerente General, Gerente de Ventas, Gerente de Operaciones,
Gerente de Tecnologia de Informacion, Gerente de Administracion y Finanzas. En el afio 3
se ampliard el personal y se contard adicionalmente con un asistente de ventas, un asistente
de Marketing, dos asistentes de Back Office, un analista de TI y un Asistente de Recursos
Humanos. Todo el equipo estara incluido en la planilla de la empresa. El mantenimiento de
la plataforma web y los recursos informdaticos necesarios para su funcionamiento estara a

cargo de una empresa de TI tercera. Por otro lado, para las actividades relacionados con
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atencion al cliente, el servicio sera tercrizado y ejecutado por una empresa especializada de

call center, asi como también asesoria legal.

Figura 7.3.1.1. Organigrama de la empresa

| |
Gerente de
Gevren:e de Gerent_e de Gerente de Tl Administracién y
‘entas Operaciones T
Asistente de Asistente de Back - Asistente de
Asistente de
Marketing

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.3.2. Perfiles de Puesto

Tabla 7.3.2.1. Puesto: Gerente General

Cargo Gerente General

Jefe directo Directorio

Naturaleza de la _ .
Trabajador en Planilla

Vinculacion
Es el representante legal de la empresa. Tiene como funcidén
principal llevar el control del proceso administrativo y de velar por el
Perfil del o ) :
cumplimiento de las politicas y procesos de la empresa. También es
profesional

establecer alianzas estratégicas para el crecimiento de la empresa.
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Requisitos

- 5 afos de experiencia en cargos similares.

- Educacion Superior comprobada

- Capacidad demostrada de comunicacion efectiva y habilidades

interpersonales a todo nivel.

-Capacidad de toma de decisiones bajo situaciones de presion.

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.2.2. Puesto: Gerente de Ventas

Cargo

Gerente de Ventas

Jefe directo

Gerente General

Naturaleza de la

Trabajador en Planilla

Vinculacion
El Gerente de Ventas tiene como funcidon principal lograr el
Perfil del o o ) )
crecimiento y los objetivos de venta mediante una gestion acertada del
profesional .
equipo de ventas.
- 5 afios de experiencia comprobada en cargos similares.
- Grado superior de estudios, de prefrencia con especializacion.
Requisitos - Flexible en tiempos de cambio.

-Habilidades para identificar de problemas potenciales y manejar

negocios en entornos de incertidumbre. Conocimientos para la

elaboracion de planes contingencia para el mercado local.

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7.3.2.3. Puesto: Asistente de Marketing

Cargo Asistente de Marketing
Jefe directo Gerente de Ventas
Naturaleza de la ) .
Trabajador en Planilla
Vinculacion
Brinda el soporte necesario en el manejo de social media
corporativo, creando y actualizando nuevo contenido e interactuando
con los clientes, en caso la demanda de servicio al cliente se vea
Perfil del ) ) .
incrementada. Debe velar por la reputacion de la empresa manteniendo
profesional o _ _ ‘
cercania y una comunicacion efectiva con el publico. Debe manejar la
estrategia de contenidos que conlleve a la compaiiia a posicionarse en
the mind del consumidor digital.
- 4 afos de expertise en puestos similares.
- Profesional de Marketing con especialidad en Marketing Digital.
Requisitos - Flexible en tiempos de cambio.
-Capacidad pata dentificar problemas en entorno VUCA

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.2.4. Puesto: Asistente de Ventas

Cargo Asistente de Ventas

Jefe directo Gerente de Ventas

Naturaleza de la ) )
Trabajador en Planilla
Vinculacion
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Debe alcanzar los objetivos de venta establecidos por la empresa.

Perfil del Adquirir y consolidar clientes haciendo que la empresa sea competitiva
profesional e innovadora. Debe elaborar planes de ventas y justificarlos ante la alta
direccion.
-4 afios de expertise en puestos similares.
- Habilidades interpersonales a todo nivel.
Requisitos - Flexible en tiempos de cambio.

-Capacidad pata dentificar problemas en entorno VUCA

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.2.5. Puesto: Gerente de TI

Cargo

Gerente de TI

Jefe directo

Gerente General

Naturaleza de la

Trabajador en Planilla

Vinculacion
El Gerente de TI es responsable del desempefio general de la
Perfil del ) .
multiplataforma. Estd en constante comunicacion con la empresa que
profesional . o . . ‘
brinda el servicio de funcionamiento de la multiplataforma.
- 5 afos de expertise en puestos similares.
- Profesional en ingeniria de sistemas. De preferencia una Maestria
en TI
Requisitos - Flexible en tiempos de cambio.

-Capacidad pata dentificar problemas en entorno VUCA

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7.3.2.6. Puesto: Analista de TI

Cargo Analista de TI
Jefe directo Gerente de TI
Naturaleza de la ) .
Trabajador en Planilla
Vinculacion
El analista de TI es responsable de asegurar el desempeiio las
operaciones en la multiplataforma, asi como de brindar un soporte
Perfil del ) ) ) )
interno y externo, realizando un continuo monitoreo de las
profesional ‘ o ' . o
posibles incidencias y percanses que pudieran existir durante la
experiencia del usuario.
- 4 afios de expertise en puestos similares.
-Profesional comprobado en ingenieria de sistemas y manejo
de redes.
Requisitos - Flexible en tiempos de cambio.
-Capacidad pata dentificar problemas en entorno VUCA

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.2.7. Puesto: Gerente de Administracion y Finanzas

Puesto Gerente de Administracion y Finanzas

Jefe
Gerente General
Inmediato

Naturaleza de ) )
Trabajador en Planilla
la Vinculacion
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El Gerente de Administracion y Finanzas es el encargado de

Perfil planificar, organizar y controlar la Gestion de los Recursos Humanos,
Ocupacional Contables, Activos Fijos y de Finanzas, ademds de brindar apoyo
administrativo que requiera la empresa.
- 5 afios de expertise en puestos similares.
- Profesional con especialidad en Finanzas y Contabilidad
Requisitos - Habilidades de andlisis y resolucion de conflictos.

-Capacidad pata dentificar problemas en entorno VUCA

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.2.8. Puesto: Asistente de RRHH

Puesto Asistente de RRHH
Jefe o . .
Gerente de Administracion y Finanzas
Inmediato

Naturaleza de

la Vinculacion

Trabajador en Planilla

Encargado de realizar el proceso de busqueda de personal segun

Perfil
solicitud de cada area, asi como también llevar el control de la planilla
Ocupacional
de la empresa.
- 5 afios de expertise en puestos similares.
- Capacidad demostrada de comunicacion efectiva y habilidades
interpersonales a todo nivel.
Requisitos - Capacidad de resolucion de confictos

-Capacidad de persuasion y motivacion

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7.3.2.9. Puesto: Call Center

Puesto Call Center
Jefe
Gerente General
Inmediato

Naturaleza de

la Vinculacion

Personal Externo

Perfil

Ocupacional

Es el encargado de guiar y asistir a los clientes en el uso y
navegacion web y app, resolviendo dudas y/o consultas respecto al uso
de la plataforma. Asimismo, dar respuesta a reclamos de acuerdo a los

protocolos definidos tanto a contrantes como proveedores.

Requisitos

- Capacidad demostrada (previa evaluacion) de comunicacion

efectiva y habilidades interpersonales a todo nivel.

-Capacidad de persuasion y motivacion

- Flexible en tiempos de cambio.

-Capacidad para proponer mejores practicas para el desarrollo de

procesos y de su gestion

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.3.3. Plan de Seleccion, Induccion y Capacitacion de Personal

a. Estrategias de reclutamiento, seleccion y contratacion de personal

Reclutamiento. Se realizard la convocatoria del puesto a través de la

publicacion del requerimiento de personal en Linkedin donde se detallard el nombre

de la empresa, rubro, especificaciones del puesto, beneficios, horarios y modalidad

de trabajo. En esta publicacion se indicard el lugar donde se deberda enviar el

curriculum vitae.

Seleccion. Recibidos los curriculums vitae se seleccionaran a los postulantes

que cumplan con las expectativas del solicitante y se procederd a programar las

entrevistas previo llenado de una ficha de solicitud de empleo.
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Contratacion. El postulante que haya superado las pruebas establecidas por la
empresa y la persona solicitante, serd contratado e ingresado a planilla. La jornada
laboral serd de lunes a viernes de 9.00 am a 1.00 p.m y de 2p.m a 6.00 p.m con

ventana de una hora de refrigerio.

b. Estrategia de induccion, capacitacion y evaluacion de personal.

Induccion. Se busca desde el primer dia que los colaboradores esten aliniados
con la misidn, vision y valores de la empresa, para ello se realizard una capacitacion
inicial antes del inicio del periodo laboral con el fin de que el trabajador se

identifique con la empresa.

Capacitacion y evaluacion. Con la finalidad de mejorar el desempefio de los
colaboradores de la empresa se identificaran las competencias necesarias para el
puesto, asi como las habilidades y actitudes de los trabajadores mediante un proceso
de estudio anual del puesto, evaluando asi el desempefio del colaborador de una
manera holistica e identificando las brechas que pudieran existir a fin que sean
cubiertas y que el trabajador pueda realizar de manera mas eficiente su trabajo. De
esta forma se elaborard un plan de capacitacion en temas alineador a su ejercicio

diario en la empresa, que permitan desarrollarse de maner profesional y personal.

c. Politica de Remuneraciones y Beneficios

Se aplicara lo descrito en la Ley General del Trabajo del Pera. Posterior a la
contratacion, se inscribira al personal en Essalud, seglin el procedimiento indicado en
el portal http://www.sunat.gob.pe/ , posterior a ello se verificard en el portal

www.essalud.gob.pe.

7.3.4. Presupuesto del Plan de Recursos Humanos

Para el presupuesto del Plan de Recursos humanos, se ha proyectado iniciar con 5
posiciones en planilla, las cuales refieren a los 5 gerentes de drea cuyas funciones seran
realizadas por los accionistas. El presupuesto contempla un sueldo en el afio 1 de S/ 4000
nuevos soles, el cual asciende a partir del siguiente afio a S/ 5,000 para todas las gerencias,

salvo por la gerencia general que obtiene un sueldo de S/ 5,500.
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Adicionalmente, se considera a partir del afio 3 un incremento de personal en
relacion con el crecimiento de transacciones y ventas de la multiplataforma, lo cual
demandara mayor recurso humano. En la tabla 7.3.4.1., se puede apreciar las planillas de
sueldos mensuales del primer afo, la cual contempla el detalle de sueldos mas beneficios
sociales otorgados. En los anexos del XIV al XVII se podran encontrar las planillas
mensuales de los 5 anos de la operacion. Asimismo, en la tabla 7.3.4.2., se podra apreciar

el presupuesto anualizado de Recursos Humanos para los cinco afios.

Tabla 7.3.4.1. Planillas de Sueldos mensuales por cargo en el afio 1

Aportacio

nes

Sg;ﬁ,l;(l)o b Prima Comisio ESSALUD

.P. 0 n Total AFP y

10.00%  seguro Variable 9%

1| gerente 460000 | sta | - | 40000 | 54.00 62.00 516.00 373.32 889.32 | 3,110.68 | 360.00
General
Gerente

2| de 4,000.00 | Sta | - | 400.00 | 54.00 62.00 516.00 373.32 889.32 | 3,110.68 | 360.00
Ventas
Gerente

30 9 1 400000 | sta | - | 40000 | 54.00 62.00 516.00 373.32 889.32 | 3,110.68 | 360.00
Operacio
nes

4 G;ée;lte 4,000.00 | Sta | - | 400.00 | 54.00 62.00 516.00 373.32 889.32 | 3,110.68 | 360.00

5 %Zrilrfe 4,000.00 | Sta | - | 400.00 | 54.00 62.00 516.00 373.32 889.32 | 3,110.68 | 360.00

12,000.00 - 1,200.00 162.00  186.00  1,548.00 2,667.97  9332.03  1,080.00
Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.3.4.2. Presupuesto Anual del Plan de Recursos Humanos

Puesto ANOO0 ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Gerente General S/56,680  S/77,935  S/77,935  S/77,935  S/77,935
Gerente de Ventas S/56,680  S/70,850  S/70,850  S/70,850  S/70,850
Gerente de Operaciones S/56,680  S/70,850  S/70,850  S/70,850  S/70,850
Gerente de TI S/56,680  S/70,850  S/70,850  S/70,850  S/70,850
Gerente de AF S/56,680  S/70,850  S/70,850  S/70,850  S/70,850
1 asistente de Mkt S/0 S/0  S/28,340  S/28,340  S/28,340
1 asistente de Ventas S/0 S/0 S/0  S/28,340  S/28,340
1 asistente de Back Office (Homologacion) S/0 S/0  S/28,340  S/28,340  S/28,340
1 asistente de Back Office (Aseor de OPS) S/0 S/0 S/0  S/31,883  S/31,883
1 analista de TI S/0 S/0  S/31,883  S/31,883  S/31,883
Asistente de RRHH S/0 S/0  S/28,340  S/28,340  S/28,340

S/283,400 S/361,335 S/478,238 S/538,460 S/538,460

Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.4. Plan Financiero

El objetivo de este capitulo es mostrar todos los gastos asociados al proyecto, asi como
también la estructura de capital y financiamiento del mismo. Se presentaran los supuestos,

los costos totales, inversiones requeridas e ingresos totales.

7.4.1. Supuestos

El horizonte de evaluacion del proyecto serd de 5 afos y se esta considerando un
Tipo de Cambio de 1 USD equivalente a 4 soles. El detalle de todos los supuestos para el

plan se presenta en las tablas Aspectos Macroecondmicos y Aspectos Comerciales.

Tabla 7.4.1.1. Aspectos Macroeconomicos

Aspectos Macroeconomicos

Supuestos Valor

Horizonte de Evaluacion 5 afios
Tipo de Cambio 4 soles
Unidad Impositiva Tributaria 4400 soles
Impuesto a la Renta 30%
Impuesto General a las Ventas 18%
Inflacion 2%

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.4.1.2. Aspectos Comerciales

Supuestos Valor

Afio de Inicio de Operaciones 1
Precio por Transaccion (Media) 20 soles
Porcentaje de Ganancia 30%

Volumen de Ventas para Afio 1 (transacciones APP) 50000
Elaboracion: Autores de esta tesis
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7.4.2. Lista de Inversiones

La lista de inversiones se ha dividido en 3 secciones: Gastos Intangibles, Gastos
Activos Fijos Tangibles y Prevision de Gasto para la puesta en marcha del proyecto. Los
gastos intangibles consideran todos los gastos necesarios para la iniciacion de la empresa,
vale decir, los gastos de Constitucion, Gastos de la Estrategia de Lanzamiento, Correo
Corporativo, y el Desarrollo de la Multiplataforma, lo cuales ascienden a S/ 381,656 Soles.

Como Gastos de Activos Fijos Tangibles, se han contemplado las inversiones en
equipos electronicos como laptops, las cuales se requieren para todo el manejo de la
multiplataforma. Estos activos no contemplan la multiplataforma ya que al ser desarrollada
por un tercero no involucra una inversion en maquinarias o servidores, todo est4 incluido
en los gastos de Desarrollo de la Multiplataforma. Los gastos activos fijos tangibles
ascienden a un total de S/ 16,000 Soles. Sobre la prevision de gastos, por politica de la
compaiiia se considerado una prevision de gastos que contemple los primeros 3 meses del
primer afio sin ingreso alguno, esto con el objetivo de poder incluir dentro del presupuesto
preoperativo el dinero necesario para cubrir los gastos fijos de ese periodo y asi mitigar
cualquier contingencia. La prevision de gastos asciende a S/ 215, 812 Soles. La suma de
estas tres secciones, equivalen a un importe total de gastos preoperativos de S/ 578,032
nuevos

Tabla 7.4.2.2. Lista Total de Inversiones

Categoria Monto

Gastos Intangibles S/381,656.00
Gastos Activos Fijos Tangibles S/16,000.00
Prevision de Gastos Fijos - 3 meses afio 1 S/180,376.56

Total Inversion S/578,032.56

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.4.2.2. Gastos Intangibles

Costo

Categoria Concepto Medida Unidad e Costo Total
Unitario

Reserva de Nombre
Estatutos de la Empresa
Escritura Publica ante Notario Servicio 1 S/360 S/360
Gastos de Constitucion Tramite Numero de R.U.C. (SUNAT)
Tramites de Inscripcion Registral SUNARP
Incripcion en capital social mayor a S/50,000 Servicio 1 S/25 S/25
Costos Registrales Servicio 1 S/450 S/450
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Licencia municipal Servicio 1 S/370 S/370
Legalizacion de Libros Contables Servicio 1 S/300 S/300
Registro de Marca Servicio 1 S/535 S/535
Creacion de Naming
Identidad de Marca Servicio 1 S/4.000  $/4.000
Disefio de Logo
Manual de Marca
Estrategia de in_nzar_l}lentp Bedes Sooc1ales Y Servicio 1 $/3.700 $/3.700
. Comunicacion Digital 360
E;g;;fllg;:n(:(i Merchandising de Lanzamiento Unidad 5028 S/10 S/50.280
Mailing de Lanzamiento Unidad 12 S/500 S/6.000
Membresia CCL para Lanzamiento Unidad 1 S/1.500 S/1.500
Sponsor en Asociacion Logistica Unidad 1 S/7.000 S/7.000
Gastos de Representacion - 6 Meses Unidad 30 S/1.000 S/30.000
Asesoria Legal Unidad 1 S/2.500 S/2.500
Asesoria Contable Unidad 1 S/2.300 S/2.300
Hosting - Dominio Web Servicio 1 S/300 S/300
Correo Corporativo Certificado SSL Servicio 1 S/200 S/200
Microsoft 365 Empresa Estandar Servicio 1 S/416 S/416
BPM Suit Licencia 1 S/84.000 S/84.000
Proyecto Implantacioén Servicio 1 S/96.000 S/96.000
Desarrallo de AZURE - Etapa de Desarrollo Mensual Mes 6 S/4.000 S/24.000
Multiplataforma Paquete de Relevgt:tlssto para Flujos de Horas 40 $/200 $/8.000
Transferencia - Induccion Funcional Horas 40 S/200 S/8.000
Transferencia - Induccion Técnica Horas 40 S/200 S/8.000
Licencias de Desarrollo Licencia 1 S/28.000 S/28.000
Procesos Adicionales (Complejidad Baja) Horas 30 S/208 S/6.240
Procesos Adicionales (Complejidad Alta) Horas 45 S/204 S/9.180
TOTAL GASTOS INTANGIBLES S/381.656

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.4.2.3. Gastos Activos Fijos Tangible

Gastos Activos Fijos Tangibles

Categoria Concepto Medida Unidad Costo Unitario Costo Total

S/16.000

Equipos Electrénicos Laptops Unidad S/5

S/3.200

TOTAL GASTOS TANGIBLES
Elaboracion: Autores de esta tesis
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Tabla 7.4.2.4. Prevision de Gastos

Costo

Categoria Concepto Medida Unidad o . Costo Total
Unitario
Soporte y Mantenimiento ~ Mes 3 S/4.000 S/12.000
. Paquete de Hortas de Desarrollo Mes 3 S/667 S/2.000
Gastos Operativos Infraestructura A B
ffacstiuctura AZUre en Base a y rog 3 $/2.000 $/6.000
Transacciones
S/20.000
Categoria Concepto Medida Unidad C?stq Costo Total
Unitario
Redes Sociales Mes 3 S/1.500 S/4.500
Merchandising Mes 3 S/1.397 S/4.192
Gastos de Mailing Mes 3 S/500 S/1.500
Marketing Membresia CCL Mes 3 S/125 S/375
Sponsor en Asociacion o 3 S/583 $/1.750
Logistica
S/12.317
Categoria Concepto Medida Unidad C?Sto. Costo Total
Unitario
Alquiler Coworking Mes 3 S/1.500 S/4.500
Gastos Outsourcing Legal Mes 3 S/500 S/1.500
Administrativos Outsourcing Contable Mes 3 S/700 S/2.100
Call Center Mes 3 S/3.200 S/9.600
S/17.700
Categoria Concepto Medida Unidad C?Sto. Costo Total
Unitario
Sueldos Sueldos Mes 3 S/71.937,6 S/215,812.80
S/215,812.80

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4.3. Estructura de capital y financiamiento

Para efectos del presente proyecto se tomard en cuenta una inversion de capital
propia y financiada. El total requerido se ha calculado en base a los resultados del flujo
financiero y es un total de S/. 578,032 Soles. La Inversion Propia serd un 26% y el restante
sera financiado. Para tener una TEA de préstamo acorde al mercado se consulté la Base de
datos de la SBS y se consider6é un promedio de los principales bancos, obteniéndose una

tasa de 15% anual.
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Tabla 7.4.3.1. Estructura de Capital - Aporte Accionistas y Financiamiento

Inversion de Accionistas

Accionistas Monto

Evelyn Arauzo S/30,000
Carlos Calderon S/30,000
Nestor Carrillo S/30,000
Janett Gutierrez S/30,000
Eric Palacion S/30,000
$/150,000
Estructura de Capital
Tipo Monto )
Total financiamiento requerido  S/578,033 100%
Capital de Trabajo S/150,000 26%
Deuda S/428,033 74%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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Cronograma de Pagos

Préstamo S/428,033
TEA
Periodo

Pago Anual S/127,689

Cronograma Aio2 Aio3 Ano4
Saldo S/428,033  S/364,549 S/291,542  S/207,585 S/111,034 S/0
Amortizacion S/63,484  S/73,006  S/83,957  S/96,551 S/111,034
Interes S/64,205  S/54,682  S/43,731  S/31,138  S/16,655
Cuota S/127,689  S/127,689  S/127,689  S/127,689  S/127,689

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4.4. Costos Fijos y Costos Variables

Respecto a los costos fijos y variables, se ha contemplado en base al giro del negocio
que los costos fijos incluyen el 93.48% de todos los costos mensuales de la
multiplataforma dado que dentro de la inversion en el desarrollo de la multiplataforma se
contempla salir al mercado con capacidades amplias que puedan coberturar los
incrementos transaccionales. En este sentido, los costos variables contemplan unicamente
los gastos de comisiones de ventas y merchandizing conceptos que van estrechamente
ligados al ingreso por ventas y numero de clientes respectivamente. Se presenta a

continuacion en la Tabla 7.4.4.1., el resumen de Costos.

Tabla 7.4.4.1. Estructura de Costos

Tipo de Costo Costo Total Porcentaje
Costos Fijos S/56,208.33 93.48%
Costos Variables S/3,917.19 6.52%
Costos Totales S/60,125.52 100%

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4.5. Punto de Equilibrio
El calculo del punto de equilibrio, busca obtener como resultado el niimero de

transacciones que se deberdn realizar en la multiplataforma para cubrir todos los costos
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fijos de la misma. Para ello, se ha realizado un andlisis mensual y anual que tiene como

resultado el numero de 4,503 y 54,039 transacciones respectivamente.

Tabla 7.4.5.1. Punto de equilibrio Mensual

Conceptos Importes

Precio Venta Unitario (Promedio) S/12.55

Costo Venta Unitario (Promedio) S/0.07

Costo Fijo Mensual S/56,208.33

Punto de Equilibrio Mensual - Transacciones 4,503

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.4.5.2. Punto de equilibrio Mensual

Conceptos Importes

Precio Venta Unitario (Promedio) S/12.55

Costo Venta Unitario (Promedio) S/0.07

Costo Fijo Anual S/674,500.00

Punto de Equilibrio Anual - Transacciones 54,039

Elaboracion: Autores de esta tesis

7.4.6. Proyeccion de Ventas

La proyeccion de ventas estima calcular los ingresos de clientes nuevos en la
multiplataforma, la generacion de transacciones y el resultado monetarizado de las mismas
a lo largo de la duracion del proyecto. Para un escenario conservador, se toma en cuenta
que en el primer afio de operaciéon no se generaran ingresos durante los tres primeros
meses, esto con el fin de poder preveer cualquier contingencia que pudiera surgir durante
el desarrollo inicial de las operaciones. En la tabla 7.4.5.1 se podra apreciar la proyeccion
de ventas del primer afio bajo los pardmetros indicados de manera mensual, misma que
asciende a una venta anual de S/ 673,612 nuevos soles. Adicionalmente, se considera un
horizonte de cinco afios de operacion, por lo cual la tabla 7.4.6.2., muestra los ingresos por
ventas contemplando un crecimiento de penetracion en el mercado de 0.05% en el segundo

afio, para luego pasar a un 0.25% por afio adicional.
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Tabla 7.4.6.1. Proyeccion de Ventas Mensual

Categoria de Servicio Mes1 Mes2 Mes3 Mes4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Transporte S/13,722  S/19,372  S/25,829 S/33,093 S/41,165 S/50,044  S/59,730  S/70,223  S/80,716
Alquiler de Maquinarias
de Carga S/4,242  S/5989  S/7,986  S/10,232  S/12,727 S/15,472  S/18,467  S/21,711  S/24,956
Acondicionamiento
Carga S/1,989  S/2,807  S/3,743  S/4,796  S/5,966  S/7,253 S/8,656 $/10,177  S/11,698
Estiba y Desestiba S/1,127  S/1,591  S/2,121  S/2,718  S/3,381  S/4,110 S/4,905 S/5,767 $/6,629
Resguardo/Seguridad S/2,386  S/3,369  S/4,492  S§/5,755  S/7,159  S/8,703  S/10,388  S/12,213  S/14,037
Ingresos totales por Mes S/0 S/0 S/0  S/23,466 S/33,128 S/44,171 S/56,594 S/70,398 S/85,582 S/102,146 S/120,091 S/138,035

Elaboracion: Autores de esta tesis

Tabla 7.4.6.2. Proyeccion de Ventas Anual

Ingresos por Categoria \ ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Transporte S/393,892  S/1,212,568 S/1,485,258 S/1,801,081 S/2,166,005
Alquiler de Maquinarias de Carga S/121,783  S/374,900  S/459,210  S/556,856  S/669,683
Acondicionamiento Carga S/57,086  S/175,734 S/215,255 S/261,026 S/313,914
Estiba y Desestiba S/32,349 S/99,583 S/121,978  S/147,915  S/177,884
Resguardo/Seguridad S/68,503  S/210,881  S/258,306  S/313,232  S/376,697
Ingresos Totales S/673,612 S/2,073,666 S/2,540,006 S/3,080,110 S/3,704,182

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CAPITULO VIIL. EVALUACION ECONOMICO FINANCIERO

8.1. Determinacion de la tasa de descuento

Se opto por utilizar el CoK propio de 28,37%, debido a que representa de manera
Optima la politica preestablecida de riesgo de nuestros inversionistas. Para el célculo de la
deuda se realiz6 en base a la TEA de préstamo acorde al mercado consultado en la Base de
datos de la SBS y se considerd un promedio de los principales bancos, obteniéndose una
tasa de 15% anual. Finalmente, se obtiene el WACC utilizando los pesos y las tasas

calculadas anteriormente, este indicador demuestra que se debe generar una rentabilidad

superior a 19.76%.

Tabla 8.1.1 Determinacion de la Tasa de Descuento

COK Propio
S/. (miles)
Alternativa de Inversiéon Aporte Rentabilidad
Negocio Marketplace 30 30.00%
Negocio Telecomunicaciones 30 26.00%
Negocio Operador Logistico 30 25.00%
Promedio Rentabilidad 27.00%
Factor Riesgo 1.37%
CoK Propio 28.37%
Calculo de deuda Promedio
S/. (miles)
Deuda Monto TEA
Deuda inicial LC 522.49 15.00%
Tasa Promedio Deuda 15.00%
Calculo del WACC:
S/. (miles)
Capital Monto % Costo
Deuda de financiamiento 522.49 48.82% 15.00%
Aporte propio de capital de trabajo 166.00 15.51% 28.37%
Aporte Activos - otros intangibles 381.66 35.66% 28.37%
Total 1,070.14 | 100.00%
‘ COSTO PROMEDIO PONDERADO DE CAPITAL (WACCO) ‘ 20.63% ‘

Elaboracion: Autores de esta tesis

125



8.2. Flujo de caja Econdmico

En el flujo de caja econdmico se proyectan todos los gastos preoperativos, ingresos y
gastos para el horizonte definido del proyecto. El detalle de cada afio se muestra en la
Tabla 8.2.1.

Tabla 8.2.1 Flujo de Caja Econdmico

Concepto ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso Venta S$/673,612.28  $/2,073,666.34 $/2,540,006.05 $/3,080,109.88 S/3,704,182.27
Gastos Operativos $/171,200.00  S$/171,200.00  $/171,200.00  $/171,200.00  S/171,200.00
Gastos Administrativos $/70,800.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00 $/0.00
Sueldos $/283,400.00  S/361,335.00  S/478,237.50  $/538,460.00  S/538,460.00
Gastos de Marketing $/115,506.25  S/162,56431  $/191,907.03  $/224,721.70  $/261,379.35
Impuesto a la Renta $/0.00 $/397,165.42  S$/496,479.05  S/634,377.14  $/814,946.36
Gastos Pre Operativos -S/381,656.00
Flujo de Caja Economico -$/381,656.00  $/32,706.03 $/981,401.61  $/1,202,182.46 S/1,511,351.04 S/1,918,196.56

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.3. Flujo de financiamiento de la deuda

El Flujo de Financiamiento de la deuda muestra la proyeccién de amortizaciones que

se deberian hacer a lo largo del proyecto segun el monto financiado con el banco.

Tabla 8.3.1 Flujo de Financiamiento de la Deuda

Flujo de Financiamiento de la Deuda ANO 2 ANO 3 ANO 4

Ingreso por Financiamiento S/428,032.56

Servicio por deuda -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77
Flujo de Financiamiento $/428,032.56 -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77 -S/127,688.77

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.4. Flujo de Accionistas

El Flujo de Accionistas muestra la consolidacion de la proyeccion de la inversion
propia, Flujo Econdmico y Flujo de Financiamiento por afo. Con este flujo en el siguiente
capitulo se evaluara la viabilidad del proyecto con los indicadores, VAN, TIR, PRI y

Beneficio Costo.
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Tabla 8.4.1 Flujo de Accionistas

Flujo de Accionistas

Inversion Propia $/150,000.00 S$/0.00 S/0.00 S$/0.00 S$/0.00 S$/0.00

Flujo Econémico -S/381,656.00 $/32,706.03 S/981,401.61  S/1,202,182.46 S/1,511,351.04 S/1,918,196.56
Flujo de Financiamiento -S/428,032.56 -S/127,688.77 -S/127,688.77  -S/127,688.77  -S/127,688.77  -S/127,688.77
Flujo de Fondo -5/659,688.56 -5/94,982.74 S/853,712.84  S/1,074,493.69 S/1,383,662.27 S/1,790,507.79

Elaboracion: Autores de esta tesis

8.5. Indicadores de Viabilidad

8.5.1. VAN Financiero

Segun el flujo mostrado en el Flujo de accionistas y préstamo otorgado por la entidad
bancaria, el VAN Financiero resultante es de S/. 1'387,097 Soles, el cual es un resultado
positivo, a una tasa de descuento de 19.76% tasa mayor a la TEA de 15% que cobra el

banco.

8.5.2. TIR

Segun el flujo mostrado en el Flujo de accionistas, la TIR resultante es de 81%, el cual
es un resultado positivo, ya que es mayor al costo promedio ponderado de capital de

19.76% calculada la tabla 8.1.1

8.5.3. Periodo de Recuperacion del Capital

Segun el flujo mostrado en el Flujo de accionistas, el Periodo de Recuperacion de
Capital nos da un ratio de 0.50, el cual es un resultado positivo, ya que demuestra que la

inversion se recuperard en 2 anos y 51 meses, tiempo menor al horizonte del flujo.

Tabla 8.4.1 Indicadores de viabilidad

28.37%
S/1,315,503
77%

0.50

1.99
20.63%

Elaboracion: Autores de esta tesis
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CONCLUSIONES

e FEl estudio del mercado determina las principales problematicas que enfrenta
el sector logistico en nuestro pais tales como sobretiempos y sobrecostos. Asi
mismo, se determind que los principales servicios logisticos ofrecidos y
demandados son los de Transporte de carga, Alquiler de maquinaria de carga y
descarga, Estiba y Desestiba, Resguardo y seguridad de la carga, y
Acondicionamiento de carga. Asimismo, existen otros servicios logisticos dentro
del sector que los encuestados también contratan y podrian ser una alternativa para
incrementar el portafolio de servicios dentro de la multiplataforma tales como
agenciamiento de carga y aduana, transporte aéreo, productos de limpieza y cafg,

entre otros.

e En la investigacion de competidores, se encontraron paginas web,
plataformas y aplicativos que brindan servicios de gestion de transporte de carga, al
no brindar mayor cantidad de servicios logisticos y tener una relacion con un grupo
cerrado de empresas actualmente, no consideramos que su competencia sea de alto

riesgo.

e De acuerdo con la matriz de evaluacion de factores externos, se determina
que el entorno se presenta favorable con una suma total de los factores de
oportunidades mayor (2.09) a los factores de amenazas (0.72), cobrando mayor
importancia la megatendencia actual orientada a la Economia Colaborativa y

Digitalizacion de la Cadena de Suministro.

e De acuerdo al andlisis de las cinco fuerzas de Porter se determina lo
siguiente: a) Nuevos Competidores, la barrera de entrada es baja sin embargo, para
este tipo de negocios se requiere alta inversidn para recursos tecnoldgicos y
operativos; b) Proveedores, alto respecto a los de TI dada la complejidad de
adaptacion al disefio de la propuesta; ¢c) Compradores: alto para ambos usuarios y

dependiente de la validacion de la funcionalidad de la propuesta; d) Productos
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sustitutos: es baja, debido a la oferta de servicios logisticos ofrecidos; e) Rivalidad

Competitiva: es baja, al no tener una competencia que signifique mayor riesgo

e Se concluye mediante la investigacion de mercado la existencia de un
segmento disponible para el uso de multiplataformas como un canal de venta
adicional para los proveedores de servicios logisticos de las empresas de tamafio
micro, pequefio y mediano, teniendo, asi como resultado, que el 88.5% de los
proveedores encuestados, estan dispuestos a pagar un gasto de homologacion anual
asumiéndolo como parte del costo beneficio que representa la visibilidad otorgada
por la multiplataforma. Adicionalmente, existe la misma relacion de aceptacion

respecto a los contratantes encuestados.

e De acuerdo con los resultados de los instrumentos de investigacion de
mercado, se concluye que los beneficios que otorga la multiplataforma tales como
reduccion de costos y tiempos en la gestion de contratacion, la trazabilidad de la
informacion en linea, la homologacion de los proveedores, la propuesta de business
intelligence y data analytics y la transparencia del proceso de compras hacen de
esta herramienta tecnologica una propuesta muy valiosa para el sector.
Adicionalmente, consideran relevante la alternativa frente a la alta informalidad

que existe actualmente

e En relacion con el nivel de aceptacion sobre la multiplataforma, la encuesta
a profesionales del sector indica que el 89.6% considera que la multiplataforma
tendra un impacto de mejora en su nivel de servicio y el 93.8% considera que le

permitira agilizar el proceso de contratacion actual.

e Se determina como presupuesto anual de marketing para el primer afio un
valor de S/. 102,034, el cual representa el 9% de las ventas proyectadas con lo cual
se espera captar 1677 nuevos usuarios. Este presupuesto contempla como

herramientas de marketing y publicidad la gestion de las principales redes sociales,
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envios de merchandising a potenciales usuarios, acciones de mailing y

participacion como sponsors en asociaciones logistica.

e Los gastos preoperativos destinados para el lanzamiento de la
multiplataforma al mercado ascienden a S/. 381,656, importe que contempla
ademas de los gastos de constitucion de la empresa, la estrategia de lanzamiento en
medios, correos corporativos, el desarrollo de la Multiplataforma, e inclusive una

prevision de gastos de los 3 primeros meses del afo 1.

e Se considera para el primer afo una planilla de S/ 359,688 dentro del Plan
de Recursos Humanos, la cual contempla cinco gerencias gestionando cada una de
las areas claves durante los dos primeros afios de operacion (Gerencia General,
Operaciones, TI, Ventas y Administracion y Finanzas), esta planilla sera
conformada por los propios accionistas. A partir del afio tres, se unen al equipo

analistas y asistentes que ayudaran a soportar cada gerencia.

e Se determind una necesidad de capital durante el afio 0 de S/663,485.59 de
los cuales un 23% corresponde a capital de los accionistas y un 77% a deuda

bancaria financiada en 60 meses con una tasa de interés efectiva del 15% anual.

e Se establece mediante el desarrollo del Plan de Negocio que el proyecto es
técnicamente viable, econdmica y financieramente, con una proyeccion de la
penetracion del mercado para los proximos 5 afios, obteniendo un VAN Financiero
de S/1,387,097 y una TIR financiera de 81% siendo mayor al costo promedio
ponderado del capital de 19,76%.

RECOMENDACIONES

e Considerar un presupuesto de contingencia ante cualquier eventualidad que
pueda suscitarse en el primer afo de operacion, es importante hacer un uso eficiente

de los recursos econdmicos mensuales.
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e Evaluar la investigacion de Experiencia del Usuario con la finalidad de
identificar mejoras que agilicen las interacciones en la multiplataforma y enfocar

cuantitativamente con las transacciones realizadas exitosamente.

e Se recomienda incrementar el presupuesto de operaciones en el afio 3, con el
fin de poder aumentar las capacidades de la multiplataforma para la posible adicién

de otras categorias de servicio o el lanzamiento de una nueva version de la misma.

e Se sugiere contemplar en el plan de marketing y ventas la ampliacion del
negocio hacia otras categorias u otras versiones de la plataforma dada la agilidad
con que evoluciona la logistica digital 4.0 y la adecuacion de los usuarios hacia este

tipo de herramientas colaborativas.
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ANEXOS

L

GUIA DE PREGUNTAS A EXPERTOS PARA CONTRATANTES A SERVICIOS
LOGISTICOS

Respecto al proceso de contratacion de servicios logisticos en la empresa que se desenvuelve

actualmente:
e ,Cuales son los principales servicios logisticos que subcontrata en su empresa?
e ;Qué es lo que mas valora al momento de contratar un servicio logistico (costo, tiempo,
nivel de servicio)?
e Qué herramientas usa para la realizacion de la busqueda y contratacion del proveedor?
® ,;Qué problemas u obstaculos ha encontrado durante este proceso?
e Aproximadamente ;cudntos servicios logisticos urgentes demanda al mes o al afio?

Respecto a la homologacion de proveedores:

(Cuenta la empresa donde labora con un proceso de homologacion estandarizado para la
contratacion de proveedores?

(Cuales son los requisitos minimos que solicitan a los proveedores que desean
homologarse?

(Cuales son los pasos mas engorrosos o donde sufre mas la organizacion en la
homologacion?

(Cuanto tiempo puede tomar en promedio este proceso en su organizacion?

(La homologacion de proveedores se realiza por personal de la misma empresa o por un
tercero especializado?

Si fuera por un tercero, ;Cual es el costo promedio del proceso?

(Considera que es un proceso maduro en su organizacion?

(Cual es porcentaje de proveedores homologados en su organizacion?

Respecto al uso de multiplataformas:

(Conoce qué es una multiplataforma?
(Ha usado o conoce alguna multiplataforma o aplicativo para la contratacion de alglin tipo

de servicio?
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Dada la coyuntura de transformacion digital, ;considera viable el uso de multiplataformas

en la contratacion de servicios logisticos?

A continuacién, vamos a presentarles una propuesta de negocios denominada “Logistics

Connection”, para poder desarrollar el ultimo grupo de preguntas.

Respecto a Logistics Connection:

(Qué valor agregado o beneficio encuentra en la propuesta de negocio para su empresa?
(Considera que la propuesta reduciria los tiempos y costos en el proceso de contratacion
actual?

(Le parece adecuado que la solucion propuesta sea multicanal (multiplataforma web, tablet,
celular)?

(Estaria dispuesto a contratar los servicios logisticos que requiere su compaiiia er usando
la multiplataforma Logistics Connection? SI/No ;por qué?

(Si la suscripcion no fuera gratuita, estaria dispuesto a pagar por ella?

En el caso de la cuenta Premium, ;considera que el cobro debe hacerse solo anual o se
deberia poder fraccionar mensualmente?

(Ha escuchado de propuestas similares a nivel local o internacional?

(Qué sugerencias o mejoras plantearia para esta solucion?
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II. GUIA DE PREGUNTAS A EXPERTOS PARA PROVEEDORES DE SERVICIOS
LOGISTICOS

Respecto a la contratacion de servicios logisticos en las industrias:

Segun su conocimiento y experiencia, ;Cuales son los servicios logisticos que mas se
subcontratan?
® ,Qué es lo que mas valoran las empresas contratantes de servicios logisticos para la
contratacion de estos (costo, tiempo, nivel de servicio)?
e Aproximadamente, ;cuantas veces al mes o al afio, invitan a su compaiiia a ofertar servicios
logisticos?

e A través de que medio usted logra captar mas clientes?

Respecto al cumplimiento de requisitos de homologacion con los clientes:

e ;Cuales son los requisitos minimos que le solicitan los clientes para que usted pueda
trabajar con ellos? ;Realiza un proceso de homologacion?

e ;Cuales son los pasos mas engorrosos o donde sufre mas su organizacion para lograr este
proceso?

e ,Cuanto tiempo puede tomarle en promedio este proceso entre que la empresa solicitante
del servicio le exige requisitos y usted como proveedor recaba y envia toda la

documentacion necesaria?
Respecto al uso de multiplataformas:

e ,Conoce qué es una multiplataforma?

e ;Ha usado o conoce alguna multiplataforma o aplicativo para la oferta de algin tipo de
servicio?

e Dada la coyuntura de transformacion digital, ¢considera viable el uso de multiplataformas

para la oferta de servicios logisticos?

A continuacion, vamos a presentarles una propuesta de negocios denominada ‘“Logistics

Connection”, para poder desarrollar el ultimo grupo de preguntas.

Respecto a Logistics Connection:
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(Qué valor agregado/beneficios encuentra en la propuesta de negocio?

(Considera que la propuesta incrementaria su visibilidad ante potenciales clientes?

(Le parece adecuado que la solucion propuesta sea multicanal (multiplataforma web, tablet,
celular)?

(Estaria dispuesto a ofertar sus servicios en la multiplataforma Logistics Connection?
SI/No ;por qué?

(Qué datos requeriria conocer acerca del cliente potencial que solicita el servicio mediante
la multiplataforma?

(Qué datos requeriria conocer acerca del servicio que el cliente potencial esta solicitando?
{Como preferiria pagar el plan basico de la multiplataforma: por un fee por transaccion
porcentual o fijo? ;Por qué?

En el caso de la cuenta Premium, ;considera que el cobro debe hacerse solo anual o se
deberia poder fraccionar mensualmente?

(Ha escuchado de propuestas similares a nivel local o internacional?

(Qué sugerencias o mejoras plantearia para esta solucion?

135



III.  RESUMEN DE ENTREVISTAS A HORTIFRUT - PERU SAC

Entrevistado: Juan Jose Gamarra
Cargo: Subgerente de Exportaciones
Tamafio empresa: Grande

El entrevistado concluye que la propuesta de valor le generaria tres principales beneficios: la
inmediatez de la informacion respecto a costos de los proveedores, bechmarkin sobre los precios
del mercado respecto a los precios ya contratados mediante licitaciones, y homologacion segura al

poder cumplir de manera certera con este proceso en la contratacion de cualquier nuevo proveedor.

Adicionalmente, considera que los criterios de homologacion deben extenderse hacia la
necesidad del cliente. Es decir, si bien Logistics Connection puede estanzarizar requisitos minimos
para homologar un proveedor, es importante que permita al usuario del servicio logistico indicar

qué criterios adicionales se deben considerar para los proveedores que pretender tener disponibles.
Asimismo, el entrevistado sugiere:

o Aperturar categorias de agenciamiento de cargalncluir la opcion de subastas
inversas.

o Vender a futuro la aplicacion como un software interno para las empresas
contratantes de servicios logisticos que permita que sus proveedores se

loggeen y se ofrezca la trazabilidad de la toma de sus servicios.
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IV.  RESUMEN DE ENTREVISTAS A TRANSPORTES YAC SAC

Entrevistado: Boris Cordova
Cargo: Jefe de Operaciones

Tamafio empresa: Mediano

El entrevistado encuentra la propuesta de valor como una potencial opcion para capar nuevos
clientes de manera mucho mas rapida y efectiva en esta pandemia y hacia el futuro digital que se ha
repotenciado. Asimismo, le es clave el poder conocer informacion sobre el cliente nuevo dado que

le da seguridad sobre la sostenibilidad de su negocio.

Como recomendacion indica que es importante contemplar una tarifa plana en vez de un fee
por transaccion ya que esto permite presupuestar sus ingresos mensuales como empresa de
transportes, y la opcion de realizar negociaciones con empresas de factoring que permita a los

proveedores medianos y pequeflos asegurar sus pagos.
Dentro de las sugerencias que propone, se encuentran:

- Ampliar las categorias a Resguardos y Seguridad de Carga

- Vender seguro de transportes para los transportistas que requieran ampliar
la poliza de carga para embarques puntuales que estén requiriendo en el momento.

- Incluir dentro de la informacion del cliente su frecuencia de viajes, rutas,

distribucion por dia, si la carga es valorada o no.
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V.  Resumen de entrevistas a Cotton Project SAC

Entrevistado: Alexander Ramirez
Cargo: Jefe de Compras
Tamafio de empresa: Mediana

El entrevistado concluye que la plataforma le interesa bastante debido a que le generaria los
siguientes beneficios: incrementar el nivel de servicio que ofrecen actualmente, la visibilidad del
estado economico de los proveedores homologados, asi como, el acceso a la informacion respecto

del personal que realizaria los servicios mediante filtros bien centralizados.

En adicion, considera que es importante tener en cuenta la responsabilidad de la carga

previamente asegurando con los proveedores que se cumpla el requisito minimo de seguridad.

El entrevistado sugiere los siguientes parametros en el proceso de contratacion:

o Cumplimiento de tener un establecimiento fisico del proveedor

o Cumplimiento de responsabilidad social con sus trabajadores

o Homologar a la planilla, considerando a toda la empresa integralmente
o La continuidad del proceso de seguimiento del estado econémico de los

proveedores — por lo menos de forma trimestral

Finalmente, resalta que es importante asegurar la disponibilidad de los servicios ofrecidos en

la multiplataforma.
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VI.  Resumen de entrevistas a Servicios Logisticos Integrales SAC

Entrevistado: Ericka Saavedra
Cargo: Gerente general

Tamaiio de empresa: Pequeiia

El entrevistado concluye que la plataforma le seria muy 1til debido a que le generaria los
siguientes beneficios: obtencion de mayor informacion del cliente (empresas contratantes) y del
conocimiento de sus servicios recurrentes tanto por geolocalizacion y ventana horaria, respuesta
mas agil en cuanto a costo para realizar cotizaciones mas competitivas y sobretodo conocer en

tiempo real el feedback del nivel de servicio ofrecido al cliente para tomar mejores decisiones

En adicion, considera que es importante tener en cuenta la especificacion del servicio ofrecido,

asi como, la delimitacion geografica del mismo.

El entrevistado sugiere los siguientes parametros en el proceso de homologacion:

o Considerar el registro dptimo en las entidades regulatorias del gobierno
(Ej.: MTC)

o Cumplir con un cronograma de capacitaciones continuas del personal que
ejecuta los servicios

o Alinear a los proveedores al tarifario legal existente de transportistas

Den el proceso de ingreso de busqueda del servicio en la plataforma:

o Considerar especificaciones en la carga (volumen, peso, cantidad y zona)
o Si es posible, tener acceso al packing list o que el contratante lo adjunte

para tener mayor conocimieto y una cotizacion mas acotada.

Nuestra entrevistada destaca que es importante conocer acerca del cliente o contrante lo

siguiente:
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o Que est¢ verificado, tanto su lugar fisico de operaciones, los afios en el
mercado y conocer si es un cliente que cumple sus pagos (no estar registrado como
moroso)

o Validar semestralmente el status del contratante, es decir que cumpla sus

obligaciones legales de forma sostenible

Ericka resalta que es importante manejar condiciones en el caso de incumplimientos y
mantener retroalminetacion mediante encuestas de satisfaccion final (calificacion 5 estrellas, y

pconocer or qué su calificacion no es la Optima).

Finalmente, la entrevistada nos reconfirma su interés en la solucion expuesta, siendo su
preferencia un Fee fijo, dado que el porcentual le quita margen por volumenes disitntos y preferiria

un pago trimestral/semestral en vez de una membresia de momento.
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VII.  RESUMEN DE ENTREVISTAS A AJEPER SA

Entrevistado: Eduardo Ortiz
Cargo: Gerente Corporativo de SCM

Tamafio de empresa: Grande

Al entrevistado le parecid interesante la plataforma como idea de negocio, ya que permite
mejorar los costos e incrementar los niveles de servicio ofreciendo multiples opciones en linea.
Ademas, menciondé como los principales servicios subcontratados recurrentes a Cuadrillas,

Montacargas y Transporte.

Recomienda tomar en cuenta los siguientes puntos:

e Medir los servicios ofrecidos con Kpi’s

e Fidelizacion del cliente a largo plazo

e Hacer énfasis en no solo buscar las urgencias, si no buscar estabilidad en nuestros
servicios

e Siempre cumplir con la promesa de valor

e [as empresas buscan subcontratar servicios que no son core del negocio, ya que es

mas cara la curva de aprendizaje y/o contratar y despedir.

Considera que al momento de contratar un servicio se valora un balance entre el costo, tiempo
y nivel de servicio. Por tltimo, resalta en desarrollar una estrategia para buscar diferenciacion, por
ejemplo anadir beneficios adicionales donde el cliente tenga acceso solo al ingresar a la plataforma,

por ejemplo el seguimiento en tiempo real del servicio contratado.
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VIII. RESUMEN DE ENTREVISTAS A TANSPORTES TOSCANOS SAC

Nombre: Marco Toscanos
Cargo: Gerente Comercial

Tamafio de empresa: Mediana

Durante la pandemia la empresa Toscanos incremento el volumen de sus servicios, incluyendo
servicios de ultima milla. Los grandes contratos que manejan son atendidos con flota propia, sin
embargo, cuentan con picos de mayor demanda que suceden los ultimos dias del mes, por lo cual
debe tercerizar sus operaciones con proveedores medianas y pequefias. Para la contratacion de estos
proveedores no se cuenta con una herramienta y se realiza mediante el proceso tradicional. Esta
contratacion va de la mano con un proceso de homologacion que segin refiere Marco se encuentra

en desarrollo y que en muchos casos por la urgencia deben saltarse sus propios procesos.

Las operaciones son manegjadas con una herramienta propia para la gestion de su flota, que les

brinda la trazabilidad de sus operaciones.

Marco nos comenta que ve la herramienta Logistics connection como una oportunidad para
contratar asi como para ofrecer sus servicios. Nos menciona que conoce otras multiplataformas en
EEUU que actualmente brindan el servicio de transporte en los cuales ellos se encuentran
participando. Asimismo, resalta al proyecto como una buena alternativa que abarque distintos
servicios (Transporte y servicios complementarios) y sobre todo remarca la importancia del
proceso de homologacion. Asegura que en casos de alta demanda lo que mas de valora sus clientes

es el tiempo de atencion de los servicios.

Una de las consultas y que solicita seamos flexibles es sobre el crédito a los clientes, ya que
normalmente el maneja créditos de 90 dias, por lo cual sugiere que se evalue esta interrogante
considerando la evaluacion de los clientes que ingresaran al app, propone que se realice la
verificacion financiera del cliente y de preferencia se acepten empresas transnacionales que

respalde el crédito.

Y como sugerencia final nos propone ampliar el portafolio con servicios como resguardos o
escoltas de vehiculos y especificar en los servicios actuales por ejemplo el servicio de estiba y

desestiba detallar la mano de obra.

IX. RESUMEN DE ENTREVISTAS A CENCOSUD PERU SAC
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Nombre: Veronika Palomino
Cargo: Gerente Sub Gerente de distribucion

Tamafio de empresa: Grande

Veronika nos comenta que la multiplaforma es una buena alternativa para la contratacion de
servicios de emergencia que esporadicamente realizan en Cencosud. Afiade que los servicios como
el transporte son negociados en grandes licitaciones y a través de subastas, pero que la propuesta
mostrada se ajusta a los servicios Spot y que dependera de la validacion de los criterios de
homologacion asignados que ellos puedan usar la multiplataforma. En Censosud utilizan la
herramienta Ariva para realzar sus contrataciones el cual es complementado con el proceso de
homologacion que manejan internamente y que considera que en el aspecto de transportes es un

proceso maduro con un 80% de proveedores homologados.

Respecto a su valoracion de la propuesta de valor considera que lo més resaltante para ella es
la formalidad de los proveedores ligado con el proceso de homologacion y las garantias de la carga

que se deben definir antes de la contratacion.
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X.  RESUMEN DE ENTREVISTAS A LEGACY CONTRUCTION SAC

Nombre: John Tirado
Cargo: Gerente General

Tamafio de empresa: Pequena

Legacon si bien es una empresa pequeia cuenta con contratos de mantenimiento de diversas
industrias como sector aviacion, plantas de papel y grandes almacenes, realizando trabajos de metal
mecanica y remodelaciones, John Tirado nos comenta la problematica que viven con la
subcontratacion de empresas pequeias para el cumplimiento de sus proyectos. Legacon realiza una
pequefia homologacion de sus proveedores directamente, en la mayoria de casos estas empresas en
la mayoria no cuentan con procesos estructurados ni politicas para el cumplimento de temas como
SST lo cual es indispensable por lo cual Legacon se encarga de darles todas las capacitaciones,
monitoreos y asignar recursos que cubran todos los requerimientos que los clientes de Legacon

necesitan.

Como apreciacion de la multiplataforma considera que es una gran alternativa para incentivar

la formalizacion de las pequenas empresas y que aportaria en sus gestiones operativas.

John considera que es importante tener la opcion de pronto pago para los proveedores ya que
las pequefias empresas cuentan con poco capital de trabajo. Y como sugerencia final considera que

deberiamos ampliar el portafolio con servicios como servicios de mantenimiento y reparacion.

Como recomendacion final Jhon sugiere que no se pierda el contacto con los clientes de

manera directa ya que la automatizacion total es muy fria.
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XI. RESUMEN DE ENTREVISTAS A REPRESENTACIONES QUIMICA EUROPEA SAC

Nombre: Wilinton Pari
Cargo: Jefe de operaciones

Tamafio de empresa: Mediana

El Sr. Pari manifiesta que los grandes contratos de servicios logisticos que viene participando
se negocian a través de una subasta inversa, pero que adicional a ello cuenta con servicios de
ultimo momentos sobre todos aquello que resultan de una mala gestion o estudio de carga lo cual le
genera la contratacion de alquileres de equipos, estiba o desestiba y en algiin momento transporte,
por lo cual la multiplataforma le parece una buena alternativa considerando la disponibilidad de
proveedores. No conoce una herramienta digital local igual al nuestro, salvo la base de datos de
proveedores que proporciona SGS. Lo que mas resalta de la propuesta de valor es la disponibilidad
de distintas propuestas que le permitan hacer un comparativo rapidamente lo cual se concluye con

una contratacion agil.

Una de sus interrogantes planteadas se enfocd en la variabilidad de los precios ofertados,
(Cada cuanto tiempo se podra actualizar las tarifas por el lado del proveedor?, considerando que
existe una pequefia variabilidad en el tipo de cambio o que la inflacion llegue a afectar los costos de
los servicios. Sugiere que podamos usar parametros con limites inferiores y superiores que midan

los indicadores econdmicos.

Recomienda que para el caso de alquiler de maquinarias se considere el costo del traslado del
equipo y que la multiplataforma proponga las alternativas mas cercanas de acuerdo a

geolocalizacion.

Como recomendacion final nos sugiere poner foco en la campafia de marketing,

especificamente en el slogan con el que deseamos llegar ya que el primer impacto es importante.
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XII. RESUMEN DE ENTREVISTAS A OHL CONSTRUCCION PERU SAC

Entrevistada: Kerly Mantilla Diaz
Cargo: Procurement Manager

Tamafio de empresa: Mediana

La entrevistada se encuentra laborado en el rubro de proyectos de construccion donde la
mayoria de los servicios y/o proveedores que contrata salen de Lima por el volumen de materiales
que requiere sus operaciones. Sus clientes son empresas altamente exigentes del rubro minero
como Queyaveco y Las bambas.

Nos comenta el desarrollo de los proyectos se realiza con una planificacion de 70% y que
cerca del 30% son contratados en un corto plazo ya sea por replanteamiento del proyecto,
imprevistos o costos adicionales. La ventana de tiempo para la contratacion de estos servicios es
maxima de 3 dias, por lo cual la aplicacion aportaria gran valor en las operaciones reduciendo los
tiempos de contratacion. Resalta que el comparativo que la aplicacion muestra es de gran ayuda
para cumplir con sus procesos internos.

Actualmente no cuenta con una herramienta digital para la busqueda de nuevos proveedores,
pero si utiliza una plataforma de subasta inversa. Hace poco tiempo los visito la empresa
TENDERBILL ofreciendo un desarrollo integral de una plataforma E-procurement que cuenta con
una base de datos de proveedores.

OHLA cuenta con un proceso de homologacion maduro y cuentan con cerca del 80% de sus
proveedores certificados, el servicio lo realiza un tercero y cuenta con categorias por lo cual el

costo del servicio varia desde s/ 240 hasta s/1200

Una de las consultas formuladas se enfoco en la forma de pago, espera que se pueda financiar

a través de facturas al crédito.

Sugerencia:

e Al escuchar la presentacion la entrevistada considerar muy interesante que los
proveedores estén previamente homologados, pero adicional a ello le interesaria solicitar
documentacion especializada, asi como coordinar y programar charlas o capacitaciones
para el ingreso de los proveedores a las distintas instalaciones.

e [c interesaria que se ampliara los servicios como: alquiler de graas y transporte de
cama baja en la multiplataforma.

e [c interesaria recibir un demo para vivir la experiencia con su equipo de trabajo

asignando un usuario por categoria.
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XIII.  RESULTADO DE LAS ENCUESTAS

La presente encuesta ha sido dirigida a profesionales y ejecutivos del ambito logistico en distintos
sectores comerciales e industriales con experiencia en la contratacion de servicios logisticos,
considerando una muestra de N = 270 con la finalidad de obtener la informacion requerida para
sustentar la viabilidad de la implementacion de la multiplataforma de servicios logisticos en Lima y
Callao.

A continuacion, se muestra un resultado detallado de las respuestas a cada interrogante planteada.

(En qué sector se encuentra laborando?

@ Industrial

@ Servicios

@ Construccion

@ Transporte

@ Retail

@ Consumo masivo
® Mineria

@ Telecomunicaciones

172V

Observaciones: Los encuestados pertenecen principalmente a los sectores de servicios (17,7%),
retail (16,1%), transporte (15,3%) e industrial (13,7%), de esta manera nos garantiza que trabajan
dentro del sector que representa nuestro mercado objetivo para obtener los objetivos

correspondientes a la investigacion.

147



¢ Cual es el tamaiio de la empresa en la que labora?

@ Microempresa
@ Pequena empresa
@ Mediana empresa
@ Gran empresa

Observaciones: Los encuestados pertenecen en su mayoria a grandes (51.6%) y medianas empresas

(29), y los que pertenecen a pequefias y microempresas (19.4%).

JEn qué puesto se desempeiia?

©® Asistente

@ Analista

@ Supervisor/Coordinador /Jefe
@ Subgerente/Gerente

Observaciones: Los encuestados tienen principalmente la posicion de Supervisor / Coordinador /
Jefe (50,8%) cargos de alta responsabilidad, seguido de Subgerente / Gerente (24,2%) quienes

también son un grupo representativo y toman decisiones dentro del area de operaciones y logistica.

JActualmente contrata servicios logisticos o provee de servicios logisticos?
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@ Soy contratante de servicios logisticos
@ Soy proveedor de servicios logisticos

Observaciones: El (77,4%) de los encuestados son contratantes de servicios logisticos, mientras que
el (22,6%) son proveedores de servicios logisticos lo cual nos permite conocer la opinion de los dos
principales actores que podrian interactuar con la contratacion de servicios logisticos mediante la

multiplataforma.

.Qué servicios logisticos contrata frecuentemente que no estén incluidos en sus licitaciones

o contratos anuales?

Transportes de carga terrestre
Alquiler de maquinarias de c...
Estiba y desestiba
Acondicionamiento de carga
Resguardo - Seguridad de c...
Servicios informaticos.
Agenciamiento de Carga
Varios, rxh

Transporte de materiales
Aduana

Manteniniento de linea
Productos de limpieza y cafe
Transporte fluvial de carga
Transporte de residuos
Almacenaje y distribucion
Capacitaciones e informacié...
Agente de Carga

Transporte de personal

Todos los mencionados los t...
Transporte aéreo

Distribucién de dltima milla

69 (71,9 %)
32(333 %)
30 (31,3 %)

17 (17,7 %)
25 (26 %)

Observaciones: El servicio de transporte de carga terrestre (71,9%) es considerado como el
principal servicio contratado por parte de los encuestados, seguidamente se encuentra el alquiler de
maquinarias (33.3%) y estiba y desestiba (31.3%). Asi también los servicios de acondicionamiento
de carga (17.7%) y resguardo — seguridad de carga (26%) forman parte del grupo de servicios para

ser considerados dentro de nuestro portafolio de servicios dentro de la multiplataforma.
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,Cuantos servicios bajo esta modalidad contrata al mes?

450
400
350
300
250
200

150

100 '

: | |
. - all .y A Y

P B |
1 3 5 7 9 11 13 15 17 19 21 23 25 27 29 31 33 35 37
MSeriesl M Series2

Observaciones: De acuerdo a lo indicado por los encuestados, la mayoria realiza entre 15 a

19 servicios mensuales.

4.3.2.1. ;La empresa en la que labora cuenta con un proceso de homologacion?

® Si
® No

Observaciones: El (59,4%) de los encuestados indica que la empresa en la que labora
actualmente cuenta con proceso de homologacion, mientras que el (40,6%) indica lo

contrario.

.Cada cuanto tiempo vuelve a homologar a sus proveedores?
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@ Mensualmente

@ Cada 3 meses

@ Cada 6 meses

® Anualmente

@ Cada 2 afios

@ Segun calificacion

@ Solo se homologa una vez

Observaciones: El (71,9%) de los encuestados indica que homologa a sus proveedores con
frecuencia anual lo cual nos permite establecer un plazo promedio para la homologacion de

los proveedores dentro de la multiplataforma.

JActualmente

mantiene un registro

®s y/o analisis de datos
® No de proveedores
homologados?

Observaciones: El (84,2%) de los encuestados indica que mantiene un registro de datos de

proveedores homologados, mientras que el (15,8%) indica lo contrario.
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. Coémo realizan este proceso de homologacién?

@ Internamente
@ Mediante un tercero

Observaciones: El (73,7%) de los encuestados indica que realiza su proceso de
homologacion de forma interna, mientras que el (26,3%) indica que lo hace de manera

externa.

. Cual es el costo en soles que pagan en promedio por este servicio?

RANGO DE PRECIOS

= (200-600) = (601-1100) = (1101 - 1500)

Observaciones: De acuerdo a lo indicado por los encuestados, el (50%) indica que el

promedio de costo en soles por servicio logistico es entre S/. 601 y S/. 1,100. Asi también,
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es importante considerar que los servicios logisticos pueden variar entre S/. 200 como

minimo y S/. 1,500 como méximo.

.Considera que la propuesta de valor expuesta, impactara en mejorar su nivel de servicio

actual?

® Si
® No

Observaciones: El (89,6%) de los encuestados indica que la propuesta de valor de la
multiplataforma tendra un impacto positivo en su nivel de servicio actual, mientras que el

(10,4%) indica que no sera asi.

;Considera que la multiplataforma presentada le permitira agilizar su proceso actual de

contratacion de proveedores?

® s
® No
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Observaciones: El (93,8%) de los encuestados indica que la propuesta de valor de la
multiplataforma tendra un impacto positivo en su nivel de servicio actual, mientras que

menos de (7%) indica lo contrario.
.Considera que el Business intelligence (BI), o Inteligencia de negocio a través de datos,

agregaria valor en su proceso de contratacion?

® S
® No

Observaciones: El (96,9%) de los encuestados considera que la inteligencia de negocios
(BI) agregaria valor en su actual proceso de contratacion lo cual brinda un amplio respaldo

en esta propuesta de valor de la multiplataforma.

.Estaria dispuesto(a) a contratar servicios logisticos mediante nuestra multiplataforma?

® Si
@ No

Observaciones: El (88,5%) de los encuestados considera que si estaria dispuesto a cambia

la forma de contratar convencional a la nueva forma de contratar mediante la
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multiplataforma lo cual representa una mayoritaria aceptacion dentro del sector logistico

para el presente proyecto.

.Cuales de los siguientes servicios logisticos estaria dispuesto a contratar mediante la

multiplataforma?

Transportes de carga terrestre 65 (76,5 %)

Alguiler de maquinarias de carga
y descarga

42 (49,4 %)

Estiba y desestiba
Acondicionamiento de carga

Resguardo - Seguridad de carga 31 (36,5 %)

Capacitaciones en temas de
logistica de exportacion

Observaciones: El (78,5%) de los encuestados indica que estaria dispuesto a contratar el
servicio de transporte de carga terrestre, seguido del servicio de estiba y desestiba (49,4%)
y alquiler de maquinarias de carga y descarga (44,7%), lo cual nos permite conocer los

principales servicios logisticos a considerar dentro de la multiplataforma.

¢ Cual seria el medio por el cual accederia a Multiplataforma Logistics Connection?

® App
® Web
@ Ambos
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Observaciones: El (70,6%) de los encuestados indica que ingresaria a la multiplataforma
mediante app y web lo cual consolida la propuesta planteada para la ejecucion del proyecto

de la multiplataforma.

.Cuantas personas en la empresa que labora podrian requerir un usuario en nuestra

plataforma?

o1
9?2
o3
@ Oftro

Observaciones: El numero de usuarios para registro en la plataforma se consideraria un
minimo de 1 persona y un maximo de 3 personas de acuerdo a lo indicado por los

encuestados.

4.3.2.11. ;Cuantos clientes nuevos capta mensualmente del mercado?

6 (21741%) 5(17,9 %)

2(7.1%) 2(7.1%) 2(7.1%)

1(3.6 %11(3,6 %1(3,6 %) 1(3,6 %1 (3,6 %1(3.6 %) 1(3.6 %11(3,6 %) 1(36% (36%1(3.6%

0 01 2 3 4 12 20 5 clientes

4.3.2.12. ;Su empresa estaria dispuesta a ofrecer sus servicios logisticos mediante la

multiplataforma Logistics Connection?
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@® Si
® No

g

Observaciones: El (92,9%) de los encuestados estaria dispuesto a ofrecer sus servicios logisticos

mediante el canal de ventas de la multiplataforma Logistics Connection.

.Considera que la propuesta podria ser un canal de venta adicional importante para su

empresa?

® Si
@ No

Observaciones: El (100%) de los encuestados considera que la multiplataforma Logistics
Connection podria ser un canal de venta adicional importante para su empresa, lo cual brinda un

escenario totalmente positivo de aceptacion por parte de los proveedores logisticos.
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. Qué tipo de servicios estaria dispuesto a ofrecer en la multiplataforma?

Transportes de carga terrestre 19 (73,1 %)
Alquiler de maquinarias de car...
Estiba y desestiba
Acondicionamiento de carga
Resguardo - Seguridad de carga
Servicio logistico integral
Imprenta

TRANSPORTE DE CARGAIIN...
Freight Forwarding & Logistic S...
Delivery y paqueteria.
Warehouse

5(19.2 %)
4(15.4%)
5(19.2 %)
4(15.4 %)
1(3,8 %)

1(3,8 %)

1(3,8 %)

1(3,8 %)

1(3,8 %)

1(3,8 %)

0 5 10 15 20

Observaciones: El (73,1%) de los encuestados indica que estaria dispuesto a ofrecer el
servicio de transporte de carga terrestre, seguido del servicio alquiler de maquinarias de
carga y descarga y acondicionamiento de carga (19,2%) cada uno y Estiba y desestiba, asi
como resguardo — seguridad de carga (15,4%) respectivamente. De esta manera nos
permite conocer los principales servicios logisticos a considerar dentro de la

multiplataforma.

JEstaria dispuesto a pagar por homologarse como proveedor del multiplataforma

considerando el acceso que tendra hacia nuevos clientes?

® Si
@ No

Observaciones: Con una amplia mayoria, el (88,5%) de los proveedores encuestados estaria
dispuesto a asumir el costo de la homologacion de sus servicios con la finalidad de captar nuevos

clientes mediante la multiplataforma Logistics Connection.
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4.3.2.13. ;Como estaria dispuesto a pagar a la multiplataforma por el servicio generado?

@ Fee porcentual por transaccion
@ Tarifa plana por transaccion

Observaciones: El (65,4%) de los proveedores encuestados estaria dispuesto a pagar una tarifa

plana por transaccion por cada servicio generado.

¢Estaria dispuesto a ofrecer mejores condiciones a las actuales, en cuanto a precio y forma

de pago, exclusivamente mediante nuestra multiplataforma?

@ Si
® No

)

Observaciones: Con amplia mayoria (92,3%) de los proveedores encuestados estaria
dispuesto a ofrecer mejores condiciones comerciales a los clientes exclusivamente a través

de la multiplataforma Logistics Connection.
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XIV.  PLANILLAS MENSUALES ANO 2

Aportacion
es
SALARIO = Neto a
BRUTO (o} Pagar
ESSALUD
%  10.00% 9%
Gerente
1| General 5,500.00 | 5ta |- 550.00 74.25 85.25 709.50 513.32 1,222.82 4,277.18 495.00
Gerente
2 | de Ventas 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
de
Operacion
3 es 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
4 de Tl 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
5 de AF 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00

15,500.00 1,550.00 209.25 240.25  1,999.50 3,446.14 12,053.86 1,395.00
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XV.  PLANILLAS MENSUALES ANO 3

Aportaci
ones
< SALARIO Total
(o). \:{c[o] BRUTO O.N S DESC' Neto a Pagar
D P. AFP Pri ion | Total AFP | .o : ESSALUD
= 5ta. Cat.
Variab
13% 10.00% le 9%
Gerente
1| General 5,500.00 | 5ta |- 550.00 74.25 85.25 709.50 513.32 1,222.82 4,277.18 495.00
Gerente
2| de Ventas 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
de
Operacion
3 es 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
4 de Tl 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente
5 de AF 5,000.00 | 5ta |- 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
1
asistente
6| demkt 2,000.00 | n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1
asistente
de Back
Office
(Homolog
7 acion) 2,000.00 | n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 analista
8 de Tl 2,250.00 | Sta |- 225.00 30.38 34.88 290.25 0 290.25 1,959.75 202.50
Asistente
9| deRRHH 2,000.00 | n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00

15,500.00 1,550.00 209.25 240.25 1,999.50 3,446.14 12,053.86 1,395.00
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XVIL.  PLANILLAS MENSUALES ANO 4

Aportaci
SALARIO ANO 4 ones
SPP ' Neto a Pagar
BRUTO ON.P. AFP  Prima  Comision T:::' Re"ct:tsm' : ESSALUD
13%  10.00% seguro Variable . 9%
Gerente
1 General 5,500.00 Sta - 550.00 74.25 85.25 709.50 513.32 1,222.82 4,277.18 495.00
Gerente de
2 Ventas 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
Gerente de
3 Operaciones 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
4 Gerente de Tl | 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
5 Gerente de AF | 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 450.00
1 asistente de
6 Mkt 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente de
7 Ventas 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente de
Back
Office
(Homologacion
8 ) 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente de
Back
Office (Aseor
9 de OPS) 2,250.00 Sta - 225.00 30.38 34.88 290.25 0 290.25 1,959.75 202.50
1 analista de
10 Tl 2,250.00 Sta - 225.00 30.38 34.88 290.25 0 290.25 1,959.75 202.50
Asistente de
11 RRHH 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00

15,500.00 1,550.00 209.25 1,999.50 3,446.14 12,053.86 1,395.00
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XVIL.  PLANILLAS MENSUALES ANO 5

Aportacione
ANO 4 s
SALARI
@ @R Renta
BRUTO .P. A.F.P Comision Total AFP . ESSALUD
13 5ta. Cat.
10.00% Variable 9%
Gerente
1 General 5,500.00 Sta - 550.00 74.25 85.25 709.50 513.32 1,222.82 4,277.18 | 495.00
Gerente de
2 Ventas 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 | 450.00
Gerente de
3 | Operaciones | 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 | 450.00
Gerente de
4 TI 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 | 450.00
Gerente de
S AF 5,000.00 Sta - 500.00 67.50 77.50 645.00 466.66 1,111.66 3,888.34 | 450.00
1 asistente
6 de Mkt 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente
7 | de Ventas 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente
de Back
Office
(Homologac
8 io6n) 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00
1 asistente
de Back
Office
(Aseor de
9 OPS) 2,250.00 Sta - 225.00 30.38 34.88 290.25 0 290.25 1,959.75 202.50
1 | 1 analista de
0 TI 2,250.00 Sta - 225.00 30.38 34.88 290.25 0 290.25 1,959.75 202.50
1 | Asistente de
1 RRHH 2,000.00 n.a - 200.00 27.00 31.00 258.00 0 258.00 1,742.00 180.00

15,500.00 1,550.00 209.25 1,999.50 3,446.14 12,053.86  1,395.00
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