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1. Introduccion

1.1 Evaluacion de la Oportunidad

Composicidon del Retail en Argentina

En el Retail de consumo masivo se pueden identificar distintos canales de distribucion. Los
que concentran la mayor participacion de mercado son hiper y supermercados, con un
32% de share, autoservicios que posee un 29%, almacenes que concentran un 14%, y el

canal mayorista que hoy cuenta con el 9% del mercado.

La figura debajo muestra en detalle todos los canales que de identifican, con su respectivo

peso en el mercado actualizado a Marzo de 2018.

Figura 1: Value Share total canales en Argentina 2018
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Las cadenas de supermercados pueden clasificarse de acuerdo a sus bocas de expendio de
la siguiente manera:

¢ Cadenas mini: poseen 2 bocas y representan el 2,5% de las bocas nacionales.



¢ Cadenas chicas: de 3 a 9 bocas y representan el 7,3% del total.

¢ Cadenas medianas: de 10 a 19 bocas y representan el 1,8% del total.

¢ Cadenas intermedias: de 20 a 60 bocas y representan el 5,0% del total.

* Cadenas grandes: poseen mas de 80 bocas, representan el 15,5%.

Ahondando en quienes son los jugadores de los distintos canales, en Argentina, un
reducido grupo de empresas constituye el canal de super e hipermercados con mas
numero de establecimientos y mayores superficies comerciales. Estas son Carrefour,
Cencosud, Dia, Coto, Walmart y La Andnima, que juntas concentran en conjunto un 75%
del share que tiene este canal. Dentro de este mismo canal también se encuentran
cadenas de menor tamafio, tal es el caso de Toledo, La Gallega, Supermax y Millan. Estas

son cadenas con menor cantidad de bocas, tanto regionales como nacionales.

En cuanto al canal de autoservicios, este estd compuesto por independientes con menos
de 3 bocas de acuerdo a la definicion de la Consultora Nielsen. Dentro de este grupo se
encuentran los comercios chinos, que concentran mas del 80% de la facturacion de este

canal.

El canal de almacenes es el resabio de lo que fue el mercado detallista en sus comienzos.
Aun conserva un 14% del mercado, pero en los ultimos afios cada vez pierde mas
participacién frente a los formatos de cercania de las grandes cadenas y los autoservicios.
Este canal se compone primariamente de los almacenes de barrio. Pequefios comercios,

atendidos en muchos casos por los propios duefios.

Por ultimo, se encuentra el creciente canal mayorista. Se compone de grandes cadenas
como Makro, Vital, Diarco, Jaguar y Maxiconsumo asi como por por distribuidoras vy

empresas con menos de 3 bocas. Un ejemplo de este ultimo es Ninni.

Este trabajo hara foco sobre las cadenas de Retail en Argentina. En un principio se

concentrard en las mds pequeiias, que tengan entre 2 y 60 bocas. A futuro, se ampliara el



segmento para llegar a las grandes cadenas y, eventualmente, cuando el mercado esté

mas preparado, se desembarcard en los autoservicios.

Tendencias en el Retail en Argentina

Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INDEC) al cierre del afio 2017,
el canal de supermercados’ que incluye autoservicios en este estudio, vendié $367.648
millones. Esto representa un 26% mas que el afio 2016". En lo que va del afio 2018,
actualizado a Septiembre, se registran ventas por $327.029 millones. Esta cifra significa
25% de aumento que en el 2017, aunquenecesario tener en cuenta que la inflacién

acumulada a Septiembre es del 31%.2

Figura 2: Tendencia en facturacion del segmento cadenas y autoservicios
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! Encuesta supermercados del INDEC. Se realiza sobre una némina de empresas de supermercados que
cuentan con al menos alguna boca de expendio cuya superficie en el salén de ventas

sea igual o supere los 200 m2 o que la suma de la superficie del salén de ventas de todas sus bocas de
expendio sea igual o supere los 200 m2

2 SIN AUTOR (16 de Septiembre de 2018) Estiman que la inflacion de 2018 se encamina a ser la mas alta del
siglo XXI. El Cronista. En Internet: https://www.cronista.com/economiapolitica/Estiman-que-la-inflacion-de-
2018-se-encamina-a-ser-la-mas-alta-del-siglo-XXI1-20180916-0004.html (Disponible Noviembre de 2018)
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En valores las cadenas lograron estabilizarse acumulado a Octubre de 2018, no asi en
volumen. Mirando esta segunda variable, Hipermercados y Supermercados, se contrajo un
5%. Esta tendencia se viene dando desde hace aproximadamente dos afios. Al cierre del
2017, el canal cerr6 con una caida del 1%°. Se espera que al cierre de 2018 la caida se

profundice atin mas llegando al 1,2% segln estima Scentia Consulting.”

En los dltimos 3 anos, el canal de autoservicios logré su mayor participacién dando lugar a
asi a una guerra de minimercados, que se perfilaron alun mdas como potenciales
competidores de los super e hipermercados. Esta tendencia de aumento en su
participacién, se debe también a un rasgo del nuevo modo de consumo, en el que el
precio y la conveniencia se volvieron ejes centrales de decisidon a la hora de visitar un
retailer. Los autoservicios, cuentan con la ventaja de la cercania. Esta es una variable
valorada por el vendedor, que le permite estar cerca de su cliente, tener rapida llegada al
mismo, y conocimiento de quién es. Brindan un servicio dentro del barrio, ahorrandole

tiempo y costo de transporte al consumidor.

Sin embargo, a comienzos del 2017 comenzaron a ganar terreno las cadenas mayoristas
quienes, al vender al por menor, se sumaron a la competencia del retail minorista. A partir
del segundo trimestre de 2018, el canal mayorista empezd a recuperar el share perdido
ante los autoservicios y, en lo que va del Ultimo trimestre del afio, lleva una penetracion

de mercado récord.

La desaceleracion del consumo se debe en parte a un cambio en el consumidor. Se

empezarpn a observar diferencias en la modalidad de compra, en dénde se priorizan los

*SIN AUTOR (18 de Julio de 2018) Consumo masivo: eCommerce, mayoristas y supermercados de descuento
lideran el crecimiento. Enretail. En Internet: https://www.enretail.com/2018/07/18/consumo-masivo-
ecommerce-mayoristas-y-supermercados-de-descuento-lideran-el-crecimiento/ (Disponibles Noviembre de
2018)

4 JAIMOVICH, MARIANO. (15 de Noviembre de 2018) Carrefour, Coto, Walmart y otros super anticipan
cuando repuntara el consume. iProfesional. En Internet: https://www.iprofesional.com/economia/281484--
carne-precios-Carrefour-Coto-Walmart-y-otros-super-anticipan-cuando-repuntara-el-consumo (Disponible
Noviembre de 2018)
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precios, y la proximidad. > Ademads, hay una disminucién en la frecuencia de compra y en
el tamafio de la compra. Se presenta como un consumidor LOW COST ya sea por eleccién
o por obligacién, dénde el precio se convierte en el eje rector. Se observa una
hipersensibilidad a los precios, profundizada por los indices de inflacién. Cada vez es mas

dificil para el consumidor tener puntos de precio de referencia.

Como muestra el cuadro debajo, aun en los niveles socio econdmicos mas altos, el precio
se vuelve una variable que el cliente tiene en cuenta a la hora de concretar su compra. Se
empieza a priorizar por sobre otras variables como son la marca, el surtido e incluso la

calidad.

Figura 3: Peso del Precio como eleccion segun Nivel Socio Econédmico (%)
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El gasto promedio mensual aumenté un 18% en AMBA, siendo $4.717 en el 2017 y un
22% en el interior del pais. Sin embargo, al mirar el tamafio de la compra este se reduce.

El consumidor empieza a prescindir de ciertas categorias para comprar lo que se considera

> ABLIN, AMALIE (2018) Un Nuevo supermercadismo. El Economista diario. En Internet:
https://www.eleconomista.com.ar/2018-07-un-nuevo-supermercadismo/ (Disponible Noviembre 2018)
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“canasta basica”. La variacidn de precios fue de un 20% al cierre de 2017 producto de una

inflacién interanual de 24,6%° y se espera que sea atin mas alta al cierre de 2018.

En este contexto, surgid ademas el “consumidor inteligente”. Como describe Mariela
Mociulsky, directora de Trendsity, el consumidor argentino se volvié experto y cada vez
mas desconfiado. ’ Los ejes de consumo hoy pasan por los precios y las promociones. Se
visitan diferentes canales de compra para el uso de los descuentos y la busqueda de
precios bajos, todo esto sin descuidar la calidad. Las promociones se convirtieron hoy mas
que nunca en generadoras de trafico, por lo que los retailers, pequefios y grandes, deben
competir mes a mes, por tener la promocidn mds agresiva, o incluso la mas completa

como para que el consumidor se convenza de resolver toda su compra en un mismo lugar.

Figura 4: Incidencia del motivo por el cual el consumidor cambia su preferencia de compra
en Latinoamérica
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Fuente: Estudio Global de Nielsen sobre Fidelizacion 2014

® SIN AUTOR. (9 de Enero de 2018) IPC Congreso: la inflacidon de 2017 fue de 24,6%. Ambito. En Internet:
http://www.ambito.com/908792-ipc-congreso-la-inflacion-de-2017-fue-de-246 (Disponible Noviembre
2018)

7 SIN AUTOR (8 de Noviembre de 2018) Los consumidores durante 2018. Ebiz Latam. En Internet:
http://www.ebizlatam.com/los-consumidores-durante-2018/ (Disponible Noviembre 2018)
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Frente a este consumidor y al conflicto de canal (Amrouche & Yan, 2012; Chiang, Chhajed,
& Hess, 2003)® que surge de la competitividad del mercado, los distintos canales se ven
obligados a reinventarse. El mercado de Retail siempre ha sido altamente competitivo.
Desde la perspectiva de las grandes y pequefias cadenas, cada vez es mas dificil ganar o
incluso mantener su participacién, ya que empiezan a surgir jugadores con mucha fuerza

como los mayoristas y los comercios chinos dentro del canal autoservicios.

Segun plantea Guillermo Lépez, Director de Consumo Masivo y Retail de Cognitiva, el
mayor desafio que tienen hoy las empresas, es conocer mejor a los clientes, proveerles
ofertas, acercarles los productos que necesitan, cuando los necesitan y donde los
requieran.9 Resulta esencial que los retailers empiecen a gestionar su surtido, precios,
inventarios y promociones con mayor precision para maximizar sus resultados. En
términos de surtido, lograr el mix de referencias éptimo que permita maximizar las
ventas, los margenes, y responda a las necesidades de su cliente. Deben contar con una
estrategia de precios clara, que le permita lograr un posicionamiento competitivo
respecto de las plazas que se encuentran préoximas. Los dias de inventario son una variable
clave que se debe administrar, porque un quiebre implica una pérdida de venta con lo
gue eso implica de cara al cliente, y un sobrestock se convierte en un costo que afecta los
resultados.Por ultimo, se deben gestionar las promociones de manera que les permita
maximizar el retorno de la inversidn. Identificar cudles son las referencias que traccionan

al accionar, que promociones generan mayor trafico.

Para esto es necesario recurrir a herramientas que recolecten los datos, los estructuren,
procesen, analicen y asi generen conclusiones a partir de las cuales se puedan tomar
acciones que se reflejen en resultados. Ante esta necesidad se recurre a la Inteligencia de

Negocios o Business Intelligence. Turban, Sharda, Delen and King (2011) lo definen como

® AMROUCHE, N., & YAN, R. (2012).Implementing online store for national brand competing against private
label.Journal of Business Research, 65(3), 325-332.

° LOPEZ, GUILLERMO (28 de Enero de 2018) ¢Qué estd mas cerca: el supermercado de la esquina o la
computadora? Pulso Social. En Internet: https://pulsosocial.com/2018/01/18/que-esta-mas-cerca-
supermercado-esquina-computadora/ (Disponible Noviembre de 2018)
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un conjunto de tecnologias, estrategias, practicas y herramientas, que permiten descubrir,

recopilar, analizar e interpretar informacidn sobre tu negocio, de forma rapida y sencilla .

5: Empresas que reportan éxito a partir del uso de herramientas digitales como la norma
en lugar de la excepcion
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Fuente: McKinsey Global Survey on digital transformations October 2018

Tal como muestra el estudio realizado por McKinsey, como parte de una transformacién
digital exitosa se pueden identificar 3 puntos clave. El primero es adoptar herramientas
digitales para hacer que la informacion sea mas accesible dentro de la organizacién. Otro
aspecto clave es implementar tecnologias self-serve para los empleados. Y por ultimo,
redefinir los procesos para incluir estas nuevas tecnologias. Las decisiones tomadas en
base a la data que resulte de estos tres factores, y el uso de las herramientas interactivas

es lo que lleva a las empresas a tener una transformacion digital exitosa.

Seguln una encuesta realizada por Siemens Argentina en el 2017 a 312 referentes de 24
industrias distintas, en la que se incluye el Retail, solo un 17% afirmd que ya implementd
una estrategia digital, aunque sea de forma parcial o lo estd por hacer en los préximos

cuatro afios. Un 80% de los CEO’s encuestados, considera digitalizar su empresa como

10



algo “critico”; sin embargo solo un 43% tiene un equipo in house, dedicado a la innovacion

digital de la empresa.’®

Figura 6: Importancia de las tendencias en digitalizacidn para las empresas en Argentina

:Cuan importante consideran que son las siguientes tendencias?

73%
57%

El interés general por el Internet de las cosas y el uso de software

Fuente: Digitalization survery Argentina 2017 Siemens & Duchele GmbH

Los puntos de la transformacion digital que las empresas consideran mas importantes hoy,

se encuentran los softwares (65%) y el cloud computing (62%).

Esto estd alineado con una de las grandes tendencias en Bl que son los SaS. Estos son
softwares ofrecidos como servicios o bien servicios en la Nube en los que un proveedor
especializado mantiene, opera y provee tanto la aplicacién como la infraestructura de IT
para que la aplicacién se ejecute. Todo esto resulta en un servicio provisto al cliente a
través de Internet, permitiendo que distintos usuarios se beneficien de la herramienta al

mismo tiempo.

El uso de este tipo de software permite brindarle al cliente una combinacion de

inteligencia de negocios con otras funcionalidades, se alimenta de distintas fuentes de

1O CANNILLA, FLAVIO. (2 de Agosto de 2018) La transformacion digital argentina: mas comercial que
innovadora. Apertura. En Internet: https://www.apertura.com/negocios/La-transformacion-digital-
argentina-mas-comercial-que-innovadora-20180802-0001.html (Disponible Noviembre de 2018)

11


https://www.apertura.com/negocios/La-transformacion-digital-argentina-mas-comercial-que-innovadora-20180802-0001.html
https://www.apertura.com/negocios/La-transformacion-digital-argentina-mas-comercial-que-innovadora-20180802-0001.html

informacién por lo que tiene la capacidad de generar reportes de analytics aun mas

completos.

1.2 Negocio propuesto

Dado el contexto del mercado de Retail que se describid en la seccién anterior, se puede
concluir que el retailer necesita tener herramientas que le permitan tomar decisiones en
un entorno que cada dia se vuelve mas competitivo. Esto aplica tanto para las grandes
cadenas como también para las mds pequefias, e incluso los autoservicios; todos podrian

generar beneficios a partir del uso de estas.

El proyecto propuesto consiste en desarrollar una solucién digital para los negocios de
Retail. El servicio brindado es una plataforma integral que cubre las principales variables
del negocio (Surtido, Precios, Promociones e Inventarios) y que facilite la toma de
decisiones brindando un andlisis de la informacién, que en ultima instancia sirva para
incrementar las ventas y la rentabilidad, al mismo tiempo disminuya o redistribuya el

capital de trabajo y reduzca los dias de inventario.

Propone combinar la experiencia en la operaciéndel negocio con software, para

administrar los indicadores del negocio, y de esta manera, maximizar los resultados.

Este software utiliza algoritmos que analizan los datos transaccionales de los retailers con
reglas preestablecidas, reduciendo la brecha entre el analisis de datos y la toma de

decisiones. El resultado final obtenido son sugerencias de acciones para luego ejecutar.

El desafio esta en brindar una herramienta intuitiva que se apoye en los sistemas que ya
utiliza el comercio, cuya adopcién sea aceptada rdpidamente por los beneficios que
genere. El output que recibira el cliente serdn tableros de control, con una visualizacion
interactiva en los que se vuelquen los datos respecto de los indicadores clave del negocio.
Ademads, podran ver la informacidon graficamente, y recibir sugerencias respecto de las

distintas variables. Esto servird como apoyo en la toma de decisiones.

12



Para evaluar la viabilidad del proyecto, Bygrave y Zacharakis (2007) expone que se deben

tener en consideracion 5 areas. Estas se desarrollad a continuacion.

En este caso el cliente objetivo son las pequefias cadenas de supermercados, con
posibilidad de luego ofrecerlo a grandes cadenas. Los hiper y supermercados concentran
un 32% del mercado de Retail de consumo masivo. Dentro de este segmento, las
pequenas cadenas pesan un 22% en facturacién, con un estimado de 400 bocas en
contraposicién a las 1.800 de las grandes cadenas. El tamafo del cliente se mide por la
cantidad de bocas que opera, se considera cadena cuando tiene al menos 2 sucursales. El
fee mensual del software se cobra por boca. Este proyecto seria el desembarco de la
empresa, por lo que empezaremos con un grupo reducido de clientes para ganar
experiencia y know how, y asi estar listos para afrontar los clientes mas grandes que

requieren un tratamiento diferente.

Este proyecto podria también ser Util para los autoservicios. Sin embargo, al dia de hoy
cuentan con un grado de informalidad que por el momento no es compatible con

herramientas digitales.

El segundo y tercer aspecto son los proveedores y los competidores; estos seran

analizados en profundidad mas adelante en el marco del andlisis estratégico.

En cuarto lugar, se debe tener en cuenta el gobierno. Actualmente no existe en Argentina
regulacién respecto de las plataformas digitales. En el 2018, a partir de la filtracion de
informacién que tuvo Facebook'! se empezé a debatir respecto de la necesidad de una
legislacién que aplique a plataformas digitales. A la hora de establecer las reglas que
regiran los algoritmos, se toma como dado que la operatoria del retailer se adecua a la
legislacién comercial dictada en la Republica Argentina. Por parte del software se utilizan

protocolos, ademas de certificaciones seguridad SSL para que las paginas que manejen

" SIN AUTOR (20 de Marzo de 2018) 7 claves para entender el escandalo de Facebook y Cambridge
Analytica. Infobae. En Internet: https://www.infobae.com/america/tecno/2018/03/20/7-datos-para-
entender-el-escandalo-de-facebook-y-cambridge-analytica/ (Disponible Noviembre de 2018)
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informacién sensible viajen encriptadas en la comunicacién entre cliente y servidor por

medio del protocolo HTTPS.

Finalmente, el ultimo aspecto a tener en cuenta es el ambiente global. La irrupcion de la
inteligencia de negocio en distintas industrias es un fendmeno a nivel global. En Argentina
la transformacion digital en Retail aun estd tomando forma. Por este motivo, se podria
decir que se trata de un mercado que aun tiene mucho por desarrollar. Se podria expandir
a otros moddulos en caso que los clientes tuvieran otras inquietudes. En todo caso,
inicialmente se tratard de un lanzamiento dirigido hacia el sector de Retail de consumo
masivo en Argentina, que luego podria expandirse a otros sectores de Retail, utilizando la
misma ldégica. Por las caracteristicas del producto, incluso se podria pensar en una

expansién regional, una vez instalado en Argentina.

El éxito de un software de estas caracteristicas radica en que el desarrollo entienda los
habitos del negocio, y luego busque adaptar la tecnologia a estos. Para que la soluciéon
tecnoldgica funcione, es importante hacer uso de la tecnologia, sin imponerla al cliente, ya

que es necesario que este, lo adopte como un proceso propio.

La herramienta trabajard con cuatro médulos: surtido, precios, promociones e inventarios.

El comerciante podrd contar con informaciéon sobre su portafolio. Podra acceder a
informacidn directa, para hacer una evaluacion mas acertada respecto de las referencias
gue tiene activas en su tienda. Dar de baja aquellas que no rotan, y potenciar las que

tengan buenos performance.

Ademads tendrd acceso rdpido a los costos, precios sugeridos de venta, margenes de
utilidad, rentabilidad de venta, y compras. Esto le permitird gerenciar su negocio con
mayor claridad. Permitira determinar un plan de ventas, y ajustar objetivos y acciones en
funcién del mismo. Ademas, desde la herramienta tendrd el soporte para ejecutar una

estrategia de precios competitiva.
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Los inventarios son punto clave a administrar en el Retail. La herramienta permite medir
distintas variables asociadas a esto: Dias de Inventario, Instock y Quiebres. El cliente
puede establecer parametros bajo los cuales se establecen dias de inventario objetivo,
para asi controlar la compra y evitar sobrestocks y/o quiebres. Es fundamental contar con

informacidn respecto de esta variable para evitar tener capital inmovilizado en las tiendas.

Por ultimo, también podra gestionar promociones. Generar acciones de precio en base a
informacién dura respecto de sus referencias. Podrd accionar por sobrestock o préximos
vencimientos, o incluso dirigirse a segmentos especificos de su clientela. De esta manera
el cliente podrd asegurarse la maximizacion de retornos por la inversidon en actividad
promocional. También tendra acceso a informacién histérica respecto de promociones
hechas con anterioridad, esto también facilitara la toma de decisiones a la hora de
ejecutar nuevas acciones. Estas son tareas, que en la gran mayoria de comercios, hoy se
hacen manualmente a partir de informacion sin procesar lo que se obtiene de los registros

de venta.

Para resumir, respondiendo a la pregunta iqué es GestionaR? Es un software que opera
desde distintas perspectivas del negocio de Retail (surtido, precios, inventario y
promociones) cuyo ultimo fin es generar una mejora en la rentabilidad del cliente. Integra
funcionalidad de Analisis de Datos con funcionalidad de gestidn e incluso operativa. Con
esta plataforma el cliente puede reaccionar rapidamente ante los cambios del negocio, sin
salirse de las estrategias definidas para las distintas categorias, ademas de estandarizar

procesos de analisis y decision y facilitar los controles internos.

1.3 Modelo de negocio
Para poder explicar el proyecto de negocio que se propone se utilizara el modelo de
negocios CANVAS presentado en el libro Business Model Generation de Alexander

Osterwalder e Yves Pigneur (2010)
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Segmento de Mercado

En primer lugar se analizara el segmento de consumidores. El publico objetivo son las
pequefiias cadenas dentro del canal de Hiper y supermercados. Se consideran aquellas que
tengan entre 2 y 80 bocas. Dentro de este segmento, el tamafio se mide segun la cantidad
de bocas que se operen. La eleccién del segmento se debe a que hoy existen pocas
herramientas que apunten a pequenas y medianas empresas del Retail, y estas tanto a
nivel regional como nacional concentran una porcion relevante del mercado. Y al igual que
el resto de los retailers, opera en un contexto con caidas de consumo, alta competitividad,
e hipersensibilidad a los precios, por lo que no son ajenos a la necesidad de controlar al
detalle sus variables y sacar provecho de los datos. Los potenciales clientes deben tener
un cierto grado de digitalizacion de sus datos ya que la plataforma se alimenta de los

datos generados a partir de ERP o sistemas de gestion.

Propuesta de Valor

En cuanto a la propuesta de valor esta plataforma digital se enfoca en la gestion de retail,
logrando generar valor al negocio en el corto plazo. Mas especificamente, es una
plataforma de analytics en la nube. Le permite al cliente, hacer uso de la informacién que
genera de manera eficiente, brindandole un analisis predictivo de los datos. A partir del
uso de esta plataforma el cliente podrd optimizar la gestion de surtido segun las
necesidades del consumidor, la performance de los SKU’s activos, e incluso podra
identificar referencias que se encuentren en el mercado y él no tenga dadas de alta. Dado
que el precio es el factor decisivo para el consumidor, el comerciante tendrd mayor
visibilidad respecto de su posicionamiento de precios, vs el precio sugerido de mercado
y/o competencia directa. Ademas, podra ajustar las compras de acuerdo a la rotacion real
de los items. Asi como también permitird gestionar promociones, de las cuales tendrd un
registro que permitira evaluar resultados. Busca facilitar la gestién del retail, haciendo uso

de la informacién disponible para generar un negocio mas rentable.
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El segmento al que se dirige el proyecto cuenta con un presupuesto mas acotado, menos
sofisticacion y conocimiento organizacional, y mayores obstaculos tecnolégicos a sortear
con menos capital humano. Por esto, se acerca una propuesta que se ajusta a su

disponibilidad de inversién, que facilita el acceso a la informacién y resuelve el analisis.

El servicio ofrecido se apoya en tres puntos. La consultoria a cargo del equipo que le
permite delimitar las estrategias a seguir, la politicas de precios que debe tener, junto con
los niveles de inventario que deberia operar. Esto es necesario para luego poder volcar
esto a la hora de parametrizar el software. Luego sigue la personalizacién e
implementacién en el que se adecua el software a las necesidades especificas del cliente y
se generan las interfaces con sus sistemas. Esto incluye la capacitaciéon a los usuarios
finales. Y por ultimo, se encuentran las actualizaciones y soportes necesarios para asegurar la

operacion del cliente.

Canales y Relacion con los Clientes

En cuanto a los canales que le permitiran a la empresa comunicarse con sus clientes, los
elegidos seran presencia en la web, tanto desde el sitio web propia de la empresa, asi
como de las mismas camaras que publicitan servicios para su afiliados. También se haran
visitas a las distintas Cdmaras que nuclean a estos comercios como la Camara Argentina
de Supermercados (CAS), la Asociacién de Supermercados Unidos (ASU) y la Federacién
Argentina de Empleados de Comercio y Servicios (Faecys). En el marco de las reuniones se
hara un primer acercamiento en el que se le mostrara el potencial de la solucién
tecnoldgica desarrollada. Otro canal para llegar al cliente seran las Consultoras. Como
parte de la propuesta que les hagan a sus clientes, si requieren una solucién de Bl podran
contactarlos con nosotros. Y por ultimo, se recurrird a una relacién mas tradicional
mediante comunicaciones telefénicas y visitas a comercios por networking dentro del

mercado del Retail.
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Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingreso del modelo de negocio propuesto provienen de la contratacion de
la herramienta. El ingreso se compone por un lado de la implementacidn de la plataforma
que incluye la consultoria al cliente, el desarrollo de la interfaz y la configuracion y variara
segln las necesidades de cada cliente, y por otro lado se encuentran las licencias. Las
mismas serd un monto fijo que se cobra mensualmente cuyo cdlculo se estima por cada
boca que tenga el cliente. Estas contemplan el soporte, mantenimiento, los costos de

infraestructura, las actualizaciones del software y las licencias de uso.

Recursos Claves

Son aquellos que se consideran necesarios para el funcionamiento del negocio. El primer
recurso clave es la plataforma. Para esto serd necesario un equipo de desarrolladores
capaces ya que se estard creando de cero. Ademas, al ser implementada bajo la
modalidad Cloud, la plataforma requiere la utilizacion de infraestructura y servicios de

servidores que seran provistos por un proveedor tercerizado.

Otro recurso esencial es la experiencia del equipo tanto en soluciones tecnolégicas como
en Retail. Resulta necesario entender las necesidades que pueda tener el cliente para

poder traducirlas a soluciones desde la plataforma creada.

Actividades Claves

Podemos identificar como actividades claves la interaccién del cliente con el software que
le permitira gestionar su negocio. Por un lado, la administracion del surtido es decir contar
con informacion sobre las referencias que comercializa, las altas y las bajas que deba
hacer, asi como la venta historica de las mismas. Por otro lado, la gestion de los precios.
Identificar su posicionamiento de precio versus plazas cercanas, los precios sugeridos,
conocer el margen inicial de cada SKU, estimar elasticidad, etc. Ademas, podra administrar

su inventario, identificar los items que rotan, establecer dias de inventario objetivos segun
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la venta de cada referencia, etc. Y por ultimo, la referencia permitird procesar y sugerir
promociones de precio. Con el beneficio de que esto almacenara los datos histéricos del

resultado de las promociones ejecutadas.

Asociaciones Clave

En cuanto a las asociaciones claves se identifica a los proveedores como pieza
fundamental. En este caso el proveedor de servidores, ya que el software se alimenta de
la Informaciéon almacenada y procesada en estos. La solucién propuesta, depende

directamente del correcto funcionamiento de estos servidores.

Por otro lado se encuentran los desarrolladores que son quienes deben lograr una
plataforma funcional, con disefio intuitivo que se adapte a las necesidades puntuales que

tenga cada cliente para luego implementarla con los sistemas que este utilice.

Estructura de Costos

En cuanto a la estructura de costos del proyecto propuesto, los costos fijos en los que se
incurriran son un equipo de desarrolladores y/o especialistas en software para mantener

los sistemas que alimentan el funcionamiento de esta herramienta.

Ademas, un equipo reducido con un analista que preste servicios de consultoria y otro a
cargo de la experiencia del cliente. Estos serdn los puntos de contacto con el cliente, en la

etapa inicial y luego durante la implementacién y ejecucion.

Y por ultimo, otro costo en el que se incurrird es en la infraestructura de servidores. Esto
quiere decir que se contratan servidores para almacenar y procesar la informacién del
cliente, desde estos, y poder brindarle acceso desde sus tiendas a través de una conexién

remota.
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Figura 7: Business Model Canvas
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2. Herramientas de analisis

2.1 Analisis FODA

A fin de analizar la industria y la posicion de la empresa dentro de su entorno se realizara
un analisis de la relaciéon de las Fortalezas y Debilidades de la empresa y de las
Oportunidades y Debilidades del entorno. Para identificar la posicion competitiva del
proyecto en el contexto actual se le asignd un puntaje (entre -5 y 5) a cada aspecto

detectado en base a al impacto del mismo.

Figura 8: Modelo de andlisis estratégico FODA

Oportunidades
Fortalezas . .
- Tendencia mundial

- Plataforma :

- : - Mercado en vias de desarrollo
- Experiencia de cliente

- : - Foco de desarrollos de BI
- Conocimiento de retail

Debilidades Amenazas

- Nuevos jugadores

- Curva de aprendizaje

- Herramientas existentes de desarrollo

- Requisitos de implementacion .
propio

- Complejidad en los sistemas a integrar

Fuente: elaboracidn propia

Fortalezas

En primer lugar la plataforma. Esta disefiada especificamente para la industrial de Retail,
con pleno conocimiento de la operacién y de la teoria académica propia de la industria.
Cuenta con indicadores de retail preestablecidos para que el analisis sea uniforme entre

usuarios y, ademas permite la creacidn de indicadores propios. Es de facil uso ya que su
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disefio de interfaz fue cuidadosamente pensado para que resulte de facil navegacion para
el usuario. El disefio se hizo teniendo en mente uno de los principios de disefio que

establecié Dieter Rams, “El buen disefio hace a un producto comprensible”*?

Esto quiere
decir que un buen disefio simplifica la estructura del producto y lo predispone a expresar
claramente su funcién mediante la simple intuicién del usuario, esto es lo que se busco
para la plataforma de Gestionar. Ademds, tiene capacidad para procesar grandes
volumenes de informacién de diversas fuentes e identificar oportunidades a partir de

esto. (+5)

En segundo lugar se encuentra la experiencia del cliente. La plataforma facilita el
procesamiento de datos. Le permite al cliente de Retail llegar a un nivel de andlisis que de
otra manera llevaria incontables horas hombre. Como resultado del procesamiento, le
brinda tableros de facil uso, del estilo de una tabla dindmica, para interactuar con las
variables del negocio (venta, margen, compra, rentabilidad, inventarios) y tomar
decisiones mas rapidas que le permitan ser mas flexibles ante los cambios del mercado.
Ademas, arroja escenarios predictivos por lo que para quien gerencia lo Unico que resta
hacer es ejecutar. Esta herramienta permite el cruce de datos, por lo que por ejemplo el
cliente podra establecer relaciones entre distintos items y asi modificar la exhibicion de

los mismos. (+5)

Po ultimo se considera la experiencia en Retail una de los factores claves en el desarrollo
de esta herramienta. Surge de necesidades fundamentales a las que se enfrenta el Retail
hoy. Detrds de esta plataforma, hay un equipo de gente que trabajé durante afios en la

industria del Retail por lo que conocen la operacion, los procesos y las oportunidades. (+4)

Debilidades

La plataforma se estara creando y lanzando en un mismo afio, por lo que se ira
recorriendo la curva de aprendizaje a medida que se va ganando experiencia con mas

clientes. Al tratarse de una plataforma que se apoya en hardware y software, se ird

2 PALAZUELOS, FELIX ( 19 de Enero de 2015) Los principios del “buen disefio” de Dieter Rams. Hipertextual.
En Internet: https://hipertextual.com/2015/01/los-principios-del-buen-diseno-dieter-rams (Disponible
Noviembre de 2018)
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perfeccionado a medida que se configure y testee. De ésta manera se evitaran mayores

problemas de cara al cliente.(-2)

Por otro lado, para utilizar la plataforma, el cliente debe contar con algunos
requerimientos de implementacion. Debe contar con un sistema de gestién previo que le
provea a la plataforma informacién fidedigna y sin errores. Por informacién entendemos
ventas en moneda local, en unidades y margen, inventarios en moneda local y en
unidades, precios y costos vigentes, informaciéon de mercado, informacién de surtido
(referencias activas e inactivas), e informacién de tiendas entre otras cosas. Ademas, se
asume que los usuarios de la plataforma contardn con acceso a Internet para poder
utilizar la plataforma. Esto, se considera una debilidad, porque deja afuera del scope de
clientes a aquellos comercios que no tengan esta informacidon, ya que como empresa no

ofrecemos el sistema de gestion y por lo tanto resulta imposible utilizar la plataforma. (-4)

La etapa de implementacidn es la que mas tiempo lleva y donde surgen la mayor cantidad
de dificultades. La complejidad de los sistemas a los que se debe integrar la plataforma
puede dificultar la etapa de implementacion. En el caso de empresas mas grandes que
tengan sistemas Legacy, se debe trabajar con soluciones especificas para integrar estos
sistemas con la plataforma. En el caso de cadenas mas chicas, los sistemas que
implementan para la gestion no tienen tanto grade de complejidad por lo que la

implementacién deberia ser mas agil y sin muchos puntos de dolor. (-2)

Oportunidades

La transformacidn digital es una tendencia global. Para las empresas, estad dejando de ser
una opcidn para convertirse en una necesidad. Hoy la industria del Retail se encuentra en
un nivel de concientizacion respecto de la transformacién. En este contexto, presentamos
una plataforma a los retailers que les permite generar valor rapidamente aprovechando la
informacién que ya tienen disponible. Es el momento para ingresar con una plataforma de
estas caracteristicas, ya que las los retailers estan empezando a generar su transformacién

digital, por lo que estan abiertos a buscar soluciones. (+3)
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Si bien es una tendencia global, en Argentina la incursion de la inteligencia de negocios en
las empresas aun estd en la etapa de “primeros seguidores”. Por lo que es un mercado
que aun se encuentra en vias de desarrollo. En Retail, las empresas grandes si bien ya
estan empezando a desarrollar estrategias de transformacién en lo digital, aun no hay una
oferta abundante en cuanto a desarrolladores que ofrezcan herramientas flexibles y
adaptadas a los retailers. Se pueden encontrar herramientas genéricas, que son las
provistas por grandes empresas. Como indicamos, la implementacién de este tipo de
plataformas que se populan con informacion proveniente de los sistemas del cliente, es el
punto de dolor mas grande en el proceso. Cuanto mas rigida es la herramienta, mas dificil
es la adopcidn por parte del cliente. Por este motivo, una oportunidad frente al resto del
mercado, es la flexibilidad y la capacidad de adaptacién que tiene la plataforma que se

propone como proyecto. (+4)

La mayor oportunidad radica en que la mayoria de los softwares de Bl que hay disponibles
en el mercado hacen foco en las grandes empresas. Estan disefados por y para grandes
empresas. Son pocos los proveedores de software que se enfocan en pequeias y
medianas empresas, y lo cierto es que las tendencias de tecnologia también deberian

aplicarse a negocios mas pequenos. (+4)

Amenazas

Como se expuso anteriormente, la transformacién digital es una tendencia global, y en
otras industrias ya se empezaron a utilizar plataformas de andlisis predictivo, por lo que
pueden surgir nuevos jugadores. Frente a estos, la diferencia en el servicio ofrecido y el
valor que percibe el cliente, radica en la experiencia. Cuanto mds conocimiento se tenga
sobre Retail, sus problematicas y sus necesidades, mayor serd la penetracidon de la
plataforma en la industria, dejando atrds a los demas jugadores que ofrezcan plataformas

genéricas traidas de otras industrias.(-3)

Otra amenaza latente cuando se trata de cadenas pequefias es la utilizacién de software
comercial y open source para implementar herramientas de Bl basicas, cuyo output de

analisis se hace a través de Excel. Esto no permite hacer analisis dimensional, ni procesar
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volumen de datos, pero es una opcién para una empresa chica con algun tipo de

conocimiento en programacion. (-2)

2.2 Analisis 5 Fuerzas de Porter

Rivalidad entre competidores BAJA

En Argentina, las plataformas de analytics para Retail son ain una novedad. Se trata de
una industria que empezo6 a incursionar en la transformacion tecnoldgica recién en los
ultimos afios. Sin embargo, en otros rubros como Qil&Gas o Seguros, este tipo de
plataformas con analisis avanzado de datos ya se empezaron a utilizar para generar mayor
competitividad. Por lo que existen proveedores de soluciones de analytics pero con el

foco puesto en otras industrias.

Las herramientas que se ofrecen hoy para aplicar en Retail son mas simples, su objetivo es
la eficiencia de procesos, por lo que funcionan para areas puntuales, de manera aislada.
No se conocen propuestas que brinden una solucién integral para las cuatro variables

principales del negocio de Retail..

Como ya se expuso con anterioridad, el uso de estas plataformas de andlisis es una
tendencia global, y con un grado de conocimiento en desarrollo y tecnologia, un
proveedor de software de analytics podria ingresar al Retail. El punto clave de
diferenciacién esta en la experiencia que se tenga en Retail ya que esa dictaminara la
calidad del servicio que se le ofrecera al cliente. Por ultimo, otro punto que ayuda a la
moderada rivalidad de la competencia es que el flujo de informacion entre los clientes es
escaso ya que quien utiliza una plataforma posee una ventaja competitiva por sobre otro.
Esto hace que sean los mismos proveedores del software los que tengan que ir a buscar a

sus clientes.
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Amenaza de Nuevos Competidores MODERADA

En cuanto a las barreras de entrada, hay segmentos de la industria de software a los que
es menos complejo ingresar, tal es el caso de las soluciones tecnoldgicas para negocios
especificos (Arora et al., 2001) Las diferencias de barreras en los distintos segmentos de la
industria de software dependen de la naturaleza de la competencia requerida para
competir en el segmento. En este caso la experiencia de usuario de la plataforma
construida con conocimientos en Retail y buscando una navegacion intuitiva hace a su
fortaleza. Nuevas empresas deberdn lidiar con otras que ya tienen el conocimiento del

mercado como asi también plataforma y procesos perfeccionados.

La estrategia del lanzamiento de la plataforma es posicionarse como el primer proveedor
que ofrece esta herramienta al Retail, por lo que en ese caso influye en la amenaza de
nuevos competidores el costo de implementacion de este tipo de tecnologias. Al ser
elevado, hay menos probabilidades de que un cliente cambie de proveedor. Por lo que si

nosotros ya tenemos al cliente, dificilmente nos reemplace.

Ademas, al ser una plataforma que tiene cierto grado de customizacion se establece una
relacion a largo plazo con el cliente. Si bien se parte de un desarrollo previo, de alguna

manera el servicio se termina de construir entre el proveedor y el cliente.
Amenaza de sustitutos MODERADA

Uno de los principales sustitutos para el proyecto es el capital humano. Las empresas que
aun no estén del todo listas para volcarse a una transformacién digital, pueden utilizar una
combinacidn de analistas con sus sistemas de gestién actuales para realizar analisis de
datos y asi tomar decisiones. Esto conlleva mas tiempo, y requiere recursos humanos por
lo que también tiene un costo elevado. Al dia de hoy, asi es como muchas de las cadenas

pequefias o incluso autoservicios, procesan sus datos.

El software de autogestion también podria llegar a utilizarse como sustituto, esto serian

herramientas como Microsoft Excel, Access o Powerpivot. Pero la utilidad de las mismas,
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es limitada por lo que no permite un analisis dinamico de la informacién. Y tampoco

poseen el desarrollo predictivo que ofrece la plataforma presentada.

Otro de los posibles sustitutos son herramientas de andlisis enlatadas. Estas ofrecen
soluciones para aspectos puntuales del negocio, y es el proveedor quien se tiene que
adaptar a lo que se ofrece. Un ejemplo de estas seria DemandTec desarrollada por IBM
gue se utiliza para la gestién de precio, o JDA utilizada para Supply Chain management. Si
bien pueden llegar a ofrecer una solucién al procesamiento de datos, no tienen capacidad
de personalizacién por lo que el cliente termina pagando por un paquete en el que se
incluyen puntos que podria no llegar a necesitar. GestionaR, ofrece una propuesta
boutique, un desarrollo personalizado que surge de la interaccidon entre las necesidades

del cliente, y el conocimiento que tiene la empresa en cuanto a la tecnologia.

Poder de negociacién con proveedores BAJA

e Baja por cantidad de proveedores en la industria.

e Bajaintegracién hacia adelante

e Alta competencia entre proveedores

El principal proveedor sobre el cual se apoya este servicio de plataforma, es el que provee
la infraestructura de servidores. Si bien es un proveedor fundamental en el
funcionamiento de la plataforma porque esta se ofrece al cliente en la Nube, existe una
oferta considerable de proveedores en este rubro, por lo que como cliente tenemos
mayor poder a la hora de negociar las condiciones de contratacién. Ademas, por el
conocimiento que requiere el desarrollo de un producto de analisis para Retail, la
capacidad de integracién hacia adelante por partea de los proveedores es muy acotada.
Por ultimo, al haber mucha oferta, la competencia entre los mismos proveedores es alta,
y esto hace que el cliente recorra varias cotizaciones antes de cerrar la contratacion de

uno.
Poder de negociacién con clientes MODERADO

e Bajo grado de conocimiento de mercado
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e Moderada sensibilidad en el precio
e Moderada tendencia al cambio por otro competidor

e Baja competencia en el estilo de propuesta

En cuanto al poder de negociacién con clientes este es moderado. En Retail, aun es
reciente la transformacion digital, por lo que si bien es algo sobre lo que las distintas
cadenas de Retail han escuchado, no quiere decir que estén activamente en blusqueda de
opciones para incursionar en la inteligencia de negocio. Como se menciond
anteriormente, aun se estd transitando una etapa de concientizaciéon respecto de la

necesidad de recurrir a soluciones de Bl para mejorar los indicadores del negocio.

Ademas, por tratarse de una etapa de concientizacién y sondeo, ain no hay nocién de
precios para este tipo de servicios, lo que puede parecer como un precio alto, no se puede
comparar facilmente porque no existe una propuesta igual. El hecho de que la plataforma
se construya a medida de las necesidades del cliente, hace que la tendencia al cambio es
mas bien baja, porque las implicancias de cambiar de un proveedor a otro, tienen un
impacto alto en el negocio. Implica desarrollar de cero una nueva herramienta, y que los

usuarios aprendan a usarla nuevamente, y todo esto tiene que suceder en el corto plazo.
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3. Analisis del sector e Investigacion de mercado

3.1 Sector y mercado a ingresar

El sector al que se estaria ingresando con este proyecto es el de Software. Mas
especificamente al mercado de Business Intelligence y Analytics. Al cierre del afio 2017,
este mercado genero globalmente 49.700 millones de ddlares. Para el aio 2025 se espera
que llegue a los 104.000 millones de ddlares con una tasa de crecimiento compuesto

anual (CAGR) de 9,7% entre 2018 y 2025.

Como podemos observar en el cuadro, los mercados mas desarrollados a nivel mundial
hasta ahora son Norte América y Asia, quedando Latinoamérica con la participacion mas
chica. Sin embargo, los paises de la regidn latinoamericana cada vez estan desarrollando

mas su mercado, aumentando las ventas y generan cada vez mds empleos.

Figura 9: Tamaino del mercado de Bl por regién proyectado para el afio 2021 en billones

de ddlares
Asia-Paafic
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Fuente: Gartner (Febrero 2017)
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Haciendo foco en Argentina, segun el Reporte anual sobre el Sector de Software y
Servicios Informaticos de la Republica Argentina publicado por la CESSI en Abril de 2018, el
mercado total de la industria del software alcanzé los $ 64.494 millones de pesos, un

28,3% superior que el afio pasado™®.

El cuadro a continuacién muestra la evolucidon de las ventas en ddlares del mercado de

software en Argentina al cierre del afio 2017.

Figura 10: Evolucién anual de ventas totales (millones de USD) y empleo (miles de

empleados registrados) del sector de Software y Servicios Informaticos - 2008-2017
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Fuente: OPSSI Informe de Datos 2017

Tal como se puede observar, las ventas del sector medidas en ddlares aumentaron en los
ultimos diez afios un 5% acumulativo anual en Argentina. Sin embargo, debido a la
variacion en el tipo de cambio, no se puede percibir la tendencia marcada de crecimiento

gue tiene el mercado.

B SIN AUTOR (23 de Abril de 2018) La Industria Argentina del Software logré un récord histérico de
exportaciones durante 2017. CESSI Argentina. En Internet: http://www.cessi.org.ar/ver-noticias-la-industria-
argentina-del-software-logro-un-record-historico-de-exportaciones-durante-2017-2210 (Disponible
Noviembre de 2018)
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Como se indicé anteriormente, el mercado al que pertenece el negocio propuesto es el de
Business Intelligence y Analytics, dentro de la Republica Argentina. Lo que se ofrece es un
software como servicio para facilitar el andlisis y la toma de decisiones. Segun se puede
observar en el cuadro debajo, hoy en dia, dentro de lo que es el mercado de software
argentino, solo un 4% se dedica a brindar este tipo soluciones. Por lo que es un sector del

mercado al que aun le queda mucho por crecer.

Figura 11: Participacion de las distintas actividades de Software y Servicios Informaticos en
el total de ventas de los afios 2016 a 2017
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Figura: Principales clientes por sector segun participacidn en las ventas — 2016-2017

A su vez dentro, del sector BI& Analytics, el negocio propuesto se enfoca en la industria
del Retail. De acuerdo a lo relevado por la CESSI solo el 9% de los software y servicios

informaticos desarrollados en Argentina se destinan a este mercado.

Esto se percibe como una oportunidad para el negocio propuesto. Los cadenas de
supermercados contindan creciendo en facturacién, aln en un contexto econdmico
complejo, con contraccién del consumo y cambios en los hdabitos de compra del
consumidor. Estas mismas circunstancias, sumadas a la tendencia digital que atraviesa a

las organizaciones a nivel global, hacen que hoy una propuesta de una plataforma de Bl y
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analisis que se ajuste a medida, sea una propuesta de inversion muy atractiva para los

retailers.

3.2 Descripcion del mercado a ingresar

En la actualidad existen servicios de plataformas de Bl y Analytics, parte de ellas son

desarrollos de grandes empresas extranjeras que se aplican a las distintas industrias. No

existe un desarrollo que sea 100% especifico para el mercado de Retail, como lo seria el

proyecto de negocio propuesto. Ademas, en Argentina no hay un desarrollo de estas

plataformas que compita con la propuesta.

A continuacidn, se analizaran los servicios que se pueden encontrar hoy en el mercado:

Tableau: es una empresa estadounidense fundada en el aiio 2016. Es el lider en el
mercado, principalmente por su ejecucién. Desde sus comienzos, ha mejorado la
facilidad de implementacidn a partir de una mejora en su estructura de soporte ya
gue se adapta a bases de clientes mas grandes. Cuando se trata de
implementaciones mdas complejas necesita integrarse a otras herramientas para
poder ejecutarlas.

QlikView: es una empresa estadounidense fundada en 1993. Posee limitaciones en
la habilidad para ejecutarse. Tiene una visién de datos, apalancada en la compra de
Data Market. Es limitada en cuanto a analitica de avanzada, programacién y
desarrollo en la nube.

Microsoft Power BI: servicio de analisis de Microsoft lanzado en el afo 2014. Es el
software mejor valorado en cuanto a la integridad de la visidn. Su posicionamiento
se debe a las estrategias de Marketing y por ser una herramienta bajo el paraguas
de Microsoft.

MicroStrategy: es una empresa estadounidense fundada en 1989. Brinda servicios
de Business Intelligence, no asi procesamiento de datos y, propuesta de posibles

acciones a seguir.
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e Cognos: es una empresa canadiense fundada en 1969 que opera bajo el paraguas
de la empresa IBM. Brinda soluciones para problematicas de las industrias. Tiene

una limitada posibilidad de adaptacion al negocio especifico.

El comin denominador de estas empresas, es que la plataforma que ofrecen para Retail,
es una adaptacion de la misma plataforma que se comercializa para otras industrias. Lo
que sucede con esto es que al ser “enlatados” con una inversioén alta, el cliente termina
comprando una solucién de la cual solo termina utilizando lo que es compatible con su
negocio y sus necesidades. Cada cadena de Retail de consumo masivo utiliza sus propios
sistemas, tiene sus propios procesos, distintas estrategias de posicionamiento, etc. Una
plataforma genérica, termina siendo un shock cultural en la implementacién, y generando
tensiones a lo largo de la experiencia, por no contemplar las especificidades del cliente.

Esto se traduce en una inversion que no se termina repagando al 100%.

Ademas cabe destacar los proveedores que se detallan arriba, se enfocan en Soluciones
para empresas grandes por lo que sus desarrollos resultan complejos para cadenas mds

pequenas.

Como respuesta a esta oportunidad surge el proyecto de GestionaR. Este estd disefiado
especificamente para Retail, y mas especificamente para satisfacer las necesidades de
cada cliente a medida. Su esencia esta en desarrollar con un estilo boutique, a la medida
de lo que el cliente necesita. Estableciendo las prioridades de negocio, para desarrollar a

medida que van surgiendo.

3.3 Tamaiio del mercado segun tipo de establecimiento

Para conocer en detalle cual es el tamafio del mercado al que apunta el servicio propuesto
se recabo informacion de diversas fuentes a partir de las cuales se pudo llegar a un valor

total del mercado.
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Se espera que para el 2019 el mercado de software y servicios de informatica argentino
alcance un revenue de 4.5 millones de ddlares. Esto es un crecimiento del 17% respecto

del 2017.

En Argentina, segun datos relevados por la consultora Scentia hoy hay 2.800 bocas
pertenecientes a las grandes cadenas, también conocidas como “big players” y un
estimado de 500 tiendas de autoservicios. Como ya se establecid antes, estos componen
un 32% del mercado de Retail de consumo masivo. Segln una encuesta realizada por
Siemens, el 55% de las empresas estan dispuestas a invertir hacia una transformacion
digital. Tomando esto como guia, apuntamos a que el 55% de las cadenas estén dispuestas
a contratar un servicio personalizado como el que se propone en este trabajo. De este
55% suponemos que solo el 50% va a contratar una solucién digital en los préximos 5

anos.

La licencia mensual que se cobra por tienda se estima sera de $25 ddlares. Y por otro lado
también se le cobrard al cliente la implementacién que incluye la consultoria. Esta se
cobra por hora, contemplando una tarifa de USD29 por hora. La estimacidn se hace en
base a indices de mercado cotejados con lo representa 1 hora de trabajo por desarrollador
mas consultor. Esta tarifa varia segin cada cliente, ya que la implementacién puede llevar
mdas o menos horas segln la complejidad de lo que requiera el cliente, y los sistemas con

los que haya que integrar la plataforma.
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4. Plan de Marketing

Bygrave y Zacharakis (2007) argumentan que hay tres dimensiones que establecen el
marco estratégico de una firma: la segmentacioén, el targeting y el posicionamiento.

Tanto la segmentacion como el targeting son procesos cuyo fin es identificar al
consumidor correcto para el producto o servicio ofrecido. Esto se vio con mayor
profundidad en la seccidn anterior. El segmento de mercado delimitado para la
comercializacién de la plataforma de analisis de negocio propuesta es la industria de
Retail, mas especificamente de consumo masivo. El target inicial del segmento, son las
cadenas de supermercado pequefias. El target se definié en base al share de mercado que
tienen y la oportunidad visible respecto de cubrir una necesidad que hoy tienen todos los
retailers y pocos proveedores ofrecen. Ademas, partimos de la base que tienen cierto
grado de profesionalizacién en cuanto a sus procesos y utilizan algln tipo de sistema de

gestion para recolectar los datos propios de la operacién.

El posicionamiento se refiere al lugar que ocupa el producto en la mente de los
consumidores en relacidn a su competencia. GestionaR se plantea como una solucion
tecnoldgica que se amolda a las necesidades de su negocio. Trabaja sobre cuatro variables
principales, pero el desarrollo se hace en base a las prioridades del cliente. Por este
motivo, se lo considera boutique. Esto hace que se diferencie de otros softwares mas

genéricos que le imponen al cliente soluciones ya prefabricadas.

Ademas, al trabajar sobre necesidades especificas dentro de las variables surtido, precio,
inventario, promocién, permite lograr un precio mas competitivo para el cliente Se
desarrolla lo justo y necesario, por lo que el costo se ajusta a esto. El costo de servicio
propuesto se compone por la implementacién y las licencias. La implementacién, dentro

de la cual se incluye el desarrollo, se cotiza por horas dedicadas.
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Segun lo planteado por Jerome McCarthy en 1950, el Marketing cuenta con cuatro

herramientas operativas como instrumentos basicos denominadas

“las cuatro P”:

Producto, Precio, Promocién y Plaza. A continuacidon se describird el marketing mix,

profundizando la estrategia para cada uno de estos elementos.

4.1 Producto

Theodore Levitt sostiene que los consumidores no compran productos, sino satisfactores

de necesidades™. El servicio gue se propone es una herramienta que integra el andlisis de

datos con la gestién, e incorpora conocimiento en Retail para establecer pardmetros y

enriquecer el andlisis. El sistema se implementard en modalidad SaaS (Software as a

Service) por lo que nosotros proveeremos la infraestructura para hostear la aplicacion. De

cara al cliente, es una aplicacién web a la que se accede desde un perfil de usuario. Esta

trabaja con todas las variables del negocio de Retail con las que el cliente ya esta

familiarizado.

Figura 12: Escala de valor agregado que genera una plataformas de Analytics para una

empresa
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Fuente: Gartner 2017

" SIN AUTOR (23 de Abril de 2018) La Industria Argentina del Software logré un récord histdrico de
exportaciones durante 2017. CESSI Argentina. En Internet: http://www.cessi.org.ar/ver-noticias-la-industria-
argentina-del-software-logro-un-record-historico-de-exportaciones-durante-2017-2210 (Disponible

Noviembre de 2018)
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La figura muestra la evolucién del valor agregado que se ofrece con una plataforma de
Analytics, que no solo brinda analisis descriptivo, sino que diagnostica, predice y por

ultimo saca conclusiones respecto del outcome.

Uno de los principales puntos de diferenciacidn es la experiencia en Retail por parte del
equipo que presenta el proyecto. A la hora desarrollar y personalizar la herramienta,
ademas de escuchar las necesidades, el equipo participa activamente ayudando al cliente
a segmentar el surtido y las tiendas, a establecer la estrategia de precios que quiere
perseguir, y los objetivos de inventario. Una vez definido esto, se cargan las reglas bajo las

cuales trabajara el software para analizas y brindar posibilidades de acciones.

Otro punto que distingue este servicio, de otros existentes, es la posibilidad que le da al
cliente de tener una plataforma hecha a medida y acorde a sus prioridades de negocio, en
lugar de adaptar una plataforma general. La herramienta versa sobre las cuatro variables
principales en el proceso de Retail: Surtido, Precios, Inventarios y Promociones. Estas son

algunas de las tareas que podra realizar el cliente con la herramienta, segun la variable:

Variable Surtido

Optimizacion de surtido

Posibilidad de configurar reglas a partir de las cuales se hacen
sugerencias — tiene en cuenta rentabilidad punta a punta, y
posibilidad de calcular la rentabilidad por mt2 que brinda cada
categoria.

Perfomance de SKU

Graficos con indicadores de variacidén de venta en facturacién y
volumen.

Sugerencia de altas y bajas

Sugerencias de baja o alta de SKU’s basado en % de cobertura,
antigliedad del producto, etc.

Mix de rentabilidad

Permite definir objetivos de rentabilidad por categoria, vy
sugiere un surtido que responda a esto.

Variable Precio

Posicionamiento Competitivo
de Precios

Posibilidad de configurar reglas de posicionamiento distintas
para cada una de las zonas, por tienda y por categoria.

Manejo de Tipos de Precios

Administrar diversos tipos de precios (Regular, promocional,
liquidacion, etc) Posibilidad de mantener mas de un precio por
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SKU con distinta prioridad.

Reglas y Lineamientos de
Margen

Establecer reglas de margen que se activen cuando se detecta
un cambio de costos en cualquier producto. Permiten
establecer un margen objetivo, un margen minimo y un
maximo. Cuando las decisiones de precios se encuentran fuera
de estos pardmetros, el sistema puede alertar al usuario.

Sugerencias de Precios

Permite generar sugerencias y notificaciones a los usuarios
ante un nuevo relevamiento de la competencia, cambio del
precio de un producto o de una zona

KPI’s contextuales y Reportes

Graficos con indicadores de variaciéon de volumen y precios.
Reporting

Recalculo de Margenes

Setear un margen objetivo para toda la categoria y realizar
sugerencias de precios para alcanzar ese nuevo margen.

Importacion masiva de precios
relevados

Este importador permite incorporar al sistema informacién de
precios de mercado en forma masiva.

Precios de la Competencia en
Mapa

Integracién con Google Maps para mostrar los precios de la
competencia en un mapa.

Variable Inventario

Objetivo de Dias de inventario

Planificar niveles de inventario por punto de ventas
considerando espacio, tiempo de entrega por proveedory las
ventas promedio por SKU.

Quiebres

Detectar y disminuir quiebres de stock.

Sobrestocks

Generar alternativas antes sobrestocks.

Stock financiaco

Seter 38ias de inventario objetivos alineados al plazo de pago
del proveedor.

Alerta

Picos de compra/Bajo Nivel de entrega/Bajo Instock.

Variable Promociones

Creacidon de una Promocion

Creacidon de una promocidn nueva, definiendo fechas, tipos de
medio y las tiendas participantes.

Disefio de Layouts

Permite armar publicaciones indicando el nimero de paginas y
seleccionando un layout para cada una, con las categorias
asociadas a cada posicién.

Carga de producto y dindmica

Carga de productos y dinamicas asociadas a la promocién por
parte de los usuarios
Alertar solapamientos con otras promociones

Comunicacion a Tiendas

Detalle de Items, Dindmicas de la Promocidn y Exhibiciones.

Banderas para la Operacién

Generacion de PDF con Banderas para las tiendas.

Reglas de Alerta

Reglas de alerta con ldgicas de negocios. Si la promocién no
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cumple con alguna de las logicas, se alertara al usuario.

Medicién de agresividad de la | Se mostrara un indicador de agresividad de la promocién.
Promocién

Es importante tener en cuenta los siguientes aspectos para lograr una mayor satisfaccién

al cliente:

e Facilidad de migracién: nuestro equipo debe acompanfiar al cliente en la transicién

de uso de sus antiguos sistemas de analisis a la nueva plataforma.

e C(Calidad de la ayuda: disponibilidad para responder ante las consultas u

oportunidades que surjan.

e Calidad del servicio: una plataforma agil, que procese gran cantidad de datos, facil
visién de las variables del negocio, que brinde sugerencias, y que permita construir

reportes.

e Activacion de usuario: facil creacién y mantenimiento de perfiles de acuerdo al

nivel de acceso que deban tener.
e Facilidad de uso: |la plataforma debe ser lo mas intuitiva posible.

e Experiencia en la venta: la plataforma le debe brindar al cliente los resultados que

espera, e incluso mas.

4.2 Precio

Las fuentes de ingreso del modelo de negocio propuesto provienen de la contratacion de
la herramienta. El ingreso se compone por un lado de la implementacién de la plataforma
que incluye la consultoria, el desarrollo de la interfaz y la configuraciéon y variara segun los
modulos que desee el cliente. Por otro lado se encuentran las licencias. Esto sera un
monto fijo que se cobra mensualmente cuyo calculo se estima por boca de cliente. Estas
contemplan el soporte, mantenimiento, los costos de infraestructura, las actualizaciones

del software y las licencias de uso.

En primer lugar se llevd a cabo una investigacion para ver cudles son los precios de las
soluciones que hoy hay en el mercado. El precio minimo viene dado por el costo

combinado con minimo de utilidad. Mediante esta politica de precios, se busca poder
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llegar al cliente final con un precio bastante menor que el ofrecido por los actuales
proveedores. El precio del negocio presentado es una de sus grandes fortalezas, ya que

cuanto mas competitivo sea, mayor penetracién tendra en el segmento de mercado.

Item Detalle Monto

Desarrollo y parametrizacion | Incluye la consultoria, el desarrollo de USD 4.800*
interfaces, la configuracién en servidores, la

parametrizacion inicial y las pruebas.

Service as Software (SaS) Incluye mantenimiento, soporte, los costos de USD 29,00
infraestructura, las actualizaciones del software | por mes, por

y las licencias de uso. boca

*Como cotizacion inicial se toma un promedio de trabajo de 800 horas hombre, esto
equivale a un proyecto de 5 meses, que es lo que estipula el cronograma. El costo por

hora de trabajo es de USD29

La implementacion se deberd abonar de la siguiente manera: 40% al inicio de la etapa,
30% a la mitad y el 30% restante al finalizar la etapa. En cuanto a la licencia, se debera
abonar dentro de los primeros 5 dias del mes. Se podra abonar con tarjeta de crédito,

transferencia o cheque a 60 dias.

4.3 Plaza

La plaza hace referencia al lugar estratégico donde se va a comercializar el producto o
servicio y como se va a distribuir el mismo. En términos geograficos el servicio se va a
ofrecer en la totalidad del territorio argentino. El segmento de mercado elegido tiene

clientes regionales y nacionales.

El servicio se brinda a través de Internet, por lo que el cliente podra acceder desde

distintos medios:
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» Notebooks/PCs: se podrd acceder al servicio a través de una direccidon web y lo
podra realizar desde los navegadores Explorer, Chrome y Safari.

» Tablets: el cliente se podra descargar una app que estara disponible en los stores
de Android y I0S.

» Smartphones: el cliente se podra descargar una app que estara disponible en los

stores de Android y 10S.

Durante el proceso de desarrollo requiere que el equipo visite las oficinas del cliente, para

alinear necesidades, relevar sus procesos e instalaciones.

4.4 Promocion
Para dar a conocer el producto se utilizaran dos canales: la web, y contactos personales.

Para llegar a los potenciales clientes a través de la web se utilizardn las herramientas
conocidas como SEO y SEM en buscadores como Google. EI SEO (search engine
optimizacién) permite generar una mayor visibilidad de nuestra web en la que se ofrece el
servicio permitiendo aparecer en las primeras posiciones al momento que los clientes
hagan busquedas. En el caso de SEM (search engine marketing), se refiere a la promocion
de una web en los buscadores utilizando anuncios de pago, como puede ser Google

AdWords.

Ademas se colocaran banners de publicidad en el sitio web de la Cdmara Argentina de

Supermercados. Esto requiere una pauta mensual.

En cuanto a los contactos personales, se pactaran reuniones con ejecutivos de las distintas
Camaras de Comercio que nuclean a los super e hipermercados. Ademas presentaremos
esta plataforma en la Camara de la Industria Argentina del Software. Por ultimo se

contactara personalmente a posibles clientes a través de contactos dentro de la industria.
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5. Operaciones

El servicio propuesto es un software al cual el cliente accede a través de Internet, ya sea
mediante una computadora, o smapartphone y Tablet en caso que también incorpore la
versidn mobile. Este funciona como una herramienta que integra el andlisis de datos con
la gestion, utilizando pardmetros basados en maximas de Retail para enriquecer el analisis

y arrojar soluciones mas precisas.

Figura 13: esquema grafico de la arquitectura de un sistema Bl

Gia
|

t 1 <\ . » h
- A \,\(".., S— o
Y ) 4

ia
o
2
$
}
):

Fuente: Oracle

GestionaR utiliza herramientas comunmente llamadas ETL para transformar datos. Estas
extraen los datos de los sistemas del cliente (ERP, Tango o sistemas de gestidn similares) y
luego transforman y transmiten la informacién a una base de datos especializada. Estas
herramientas contienen mecanismos para controlar la calidad de los datos y para
administrar la metadata. La informacion transformada se carga en el almacén de datos, y
a partir de este momento entra en juego la tecnologia OLAP (On-line Analytical
Processing) que facilita las vistas multidmensionales de la informaciéon procesada. El
modelo de database multidimensional permite analizar un gran volumen de datos.

También se utilizan métodos estadisticos y data mining para el andlisis de los datos.
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Ventas

Una vez hecho el primer contacto con el cliente, se establecen las necesidades del mismo
para plantear una propuesta de valor con su respectiva cotizacién. Partiendo de la base,
qgue la solucién que se ofrece para el mercado de Retail, se rige por los cuatro ejes ya
descritos: surtido, precio, inventario y promocién. El desarrollo promedio para adaptar la
plataforma a las necesidades del cliente, puede llevar hasta 3 meses, dependiendo de la
complejidad de las prioridades que establezca el cliente. En todo caso se puede trabajar
con paquetes de necesidades/prioridades, y luego paquetes de mejoras. Esto serviria para
evitar dilatar la implementacidn, y poder arrancar con las pruebas mas rdpido, y asi ir

progresando en la curva de aprendizaje.

Para la gestidn del proyecto el equipo de Gestionar utiliza metodologias Agile. Por lo que
se le asignan prioridades a las necesidades y se define el sprint en el que se va a incluir;
para este momento ya se le va a haber asignado la tarea a un desarrollador del equipo.
Dentro de este sprint, se delimitan una serie de commits que se deben cumplir. En esta
etapa se mantendran reuniones semanales con el cliente para ver avances, y mantener

unha comunicacion fluida.

Antes de habilitar el escenario de prueba para el cliente, nuestro equipo hace un testeo
exhaustivo del software y las tareas en ambiente propio. Se necesita un staging con datos
reales. Si el funcionamiento es exitoso entonces se habilitan las pruebas del cliente. De

esta manera se va avanzando sobre las distintas necesidades propuestas por el cliente.

Para las pruebas también se delimita un cronograma, en el que se habilita el ambiente de
Quality Assurance. Se debe hacer un relevamiento de los puntos que surjan por parte del

cliente, y luego se vuelve a un ambiente de produccién, para modificar, corregir, etc.

Luego de la implementacién el equipo de GestionaR se compromete a brindar soporte al
cliente, con una disponibilidad de 85% de lunes a sabado. Las consultas se resolveran
remotamente en caso que sea posible, y si no se recurre al armado de sprints para

estipular paquetes de mejora.
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Proveedores

La plataforma ofrecida funciona bajo la modalidad Cloud. Para poder brindar esto, es
necesario utilizar servidores. Esto permite que el costo sea mas bajo, ya que de lo
contrario deberiamos invertir en servidores propios o solicitar que el cliente lo haga, y
esto encareceria notablemente el servicio ofrecido. Esta modalidad permite hacer
actualizaciones cuando sea necesario, y ajustes continuos sobre la plataforma, para ir

corrigiéndola en el momento, sin tener que desintegrarla.

Para este plan se estara cotizando el servicio de almacenamiento y Hosting de Microsoft

Azure. Sin embargo, hay una amplia oferta para este tipo de servicios.

La relacidn con este proveedor es crucial, y hay que asegurarse la contratacion de un buen
servicio con el debido mantenimiento y soporte, ya que el servicio que le brindamos al

nuestro cliente, depende 100% del funcionamiento de los servidores.
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6. Costos, Finanzas e Inversion

6.1 Inversiodn Inicial

Para poder llevar a cabo el plan de negocios la inversion inicial que se requiere es de $
71.337 ddlares.

Para comenzar a operar es necesario realizar el alta de la sociedad. Esta se va a constituir
como una SRL. A efectos de la inversion inicial constituir una SRL cuesta entre 30% y 50%
menos que una SA ya que no estan obligadas a pagar la tasa de fiscalizacién en la 1GJ.
Ademas, no tienen un capital legal minimo para la constitucién. Para la constitucion de la

misma se estiman $540 ddlares entre Escribania, aranceles de registro, etc.

Luego se tiene en cuenta el desarrollo de una plataforma base. Para poder llevar adelante
este proyecto es necesario tener una plataforma basica desarrollada, y luego tomar eso
como base para adaptar ante la necesidad de cada cliente. El costo de desarrollo de esta
plataforma se estima en base a la cantidad de horas que requiere, ademas tiene en cuenta
los sistemas que se necesitan para poder llevar adelantes las tareas. En base a la
investigacion de mercado, un proyecto de caracteristicas similares requiere un desarrollo
de 850 horas, esto son aproximadamente 6 meses de trabajo, ya que nuestros
profesionales de IT estaran trabajando full time. La tarifa de la hora se calcula teniendo en
cuenta el sueldo promedio de los cuatro empleados de desarrollo, mas licencias en las que
tengamos que incurrir para poder construir de cero la plataforma. Esto hace que la hora
de desarrollo contemplada sea de 25 délares.

Por ultimo, se toma en cuenta el gasto incurrido en Hardware y Mobiliario. En el equipo
hay 6 integrantes, por lo que es necesario brindarle las herramientas necesarias para que
puedan cumplir con su trabajo. Es por esto que a cada uno se le dara una computadora
valuada en $24.000 con los accesorios y programas necesarios. Y ademas se estaran
destinando $50.000 para la compra del mobiliario para la oficina, que seran sillas, mesén

de trabajo compartido, y una pequena office kitchen.

Los costos de inversidn inicial se pueden resumir en el siguiente cuadro:
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Inversion inicial (en USD)
Sociedad $ 541
Plataforma $ 24.650
Hardware y Muebles S 4.595
TOTAL $29.785

A esto se le suman los costos fijos del afio 0 que son $ 41.552 ddlares. Ya que este primer
afo los sueldos se comenzaran a pagar a partir del mes 7 que es cuando comienza el
desarrollo del software. Ademads se utilizara el minimo de los servicios de infraestructura

de servidores ya que este afio serd dedicado al desarrollo de la herramienta.

6.2 Analisis de costos

Costos fijos

La empresa cuenta con costos a los que deberd afrontar independientemente de las
ventas, estos son sus costos fijos. Para estimar estos costos recurrimos a datos de

mercado de manera que el analisis resultante sea lo mas realista posible.

Podemos clasificar los costos en cuatro: remuneraciones, publicidad, servicios y servicios

de plataforma.

Por tratarse de un start up la estructura inicial del equipo de trabajo, sera reducida. Por
un lado esta el Project lead, cargo que ocupara el socio fundador, cuyo rol principal sera el
de desarrollar clientes y hacer la conultoria para los clientes con pocas bocas. El sueldo
para este cargo sera de $1.300 ddlares. Luego se encuentra el equipo de IT quien se
dedica a desarrollar el software. Este estd compuesto por 3 personas. Dos seran analistas
senior, con un sueldo mensual de $1.300 ddlares que es el sueldo promedio del
mercado.’® Luego habra un analista semi-senior con una remuneracion de $1.050 ddlares
gue se estara sumando a partir del segundo afio que es cuando se empezarian a tomar
clientes con mas bocas, y la carga de mantenimiento y mejoras de los otros clientes se

empieza a notar.

> SIN AUTOR (26 de Septiembre de 2017) ¢Cudl es el sueldo de un programador en Argentina?
iProfesional. En Internet: https://www.iprofesional.com/management/256351-salario-empleo-
compensaci%C3%B3n-Cual-es-el-sueldo-de-un-programador-en-Argentina (Disponible Noviembre de 2018)
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En cuanto a la publicidad, se estableceran estrategias para las herramientas SEO y SEM en

buscadores como Google. Para esto se destinaron $350 ddlares mensuales.

Se contemplan dentro de los costos fijos, el teléfono por $11 ddlares mensuales, y un
servicio de Internet de 100MB por $55 ddlares. En cuanto al espacio a utilizar como
oficina, es un aporte del socio fundador que tiene un estudio a disposicidn los primeros 2
afos. Luego se contempla el alquiler de un espacio en la Ciudad de Buenos Aires, para un
equipo de 7 personas con sala de reunion. Se estiman $680 dodlares entre alquiler y

expensas.

Por ultimo, se tienen en cuenta los costos asociados a la plataforma. Por ser un servicio
que se brinda al cliente a través de la Nube, la empresa debe contratar los servicios de
servidores ya que la inversién de servidores propia es muy elevada y no redituable. En
este caso se tiene en cuenta la cotizacion de Microsoft Azure. De almacenamiento y

hosting se tienen en cuenta $1.700 ddlares mensuales.

A continuacion, el resumen de los costos fijos que se tuvieron en cuenta. Estos estan

expresados en ddlares.

Costos fijos (en USD)

Sueldo Project lead $1.324
Sueldo IT $1.315
Sueldo IT $1.315
Sueldo IT $1.054
Publicidad $351
Telefono e Internet S 65
Alquiler y Expensas S 676
Hosting > 700

S 1.000
TOTAL $7.800
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Costos variables

La consultoria se considera un costo variable ya que el analista no forma parte del equipo
de GestionaR sino que se contrata por proyecto. La consultoria para clientes chicos queda
a cargo del Project lead, mientras que en el afio 3 y el afio 4 que se proyecta sumar alguna
cadena con mas de 80 bocas, se estara sumando el servicio de consultoria de un tercero,
para hacer un relevamiento rapido de las necesidades. Se paga una tarifa fija segun el

tamafio del proyecto, que de vuelta se mide por cantidad de bocas.

6.3 Anadlisis de Ingresos

Los ingresos de este proyecto provienen por un lado del desarrollo e implementacion, que
incluye la consultoria, y se cobra por cliente, y por el otro de las licencias, que se calculan

como un monto fijo por boca por mes.

De acuerdo a la informacion provista por la consultora Scentia, en Argentina actualizado a
Septiembre de 2018, el canal de super e hipermercados cuenta con 2.800 bocas, de las
cuales 450 pertenecen a pequefias y medianas cadenas. El primer filtro que se aplica a
este numero, es que de acuerdo a la encuesta realizada por Siemens a empresas, el 55%
ya esta empezando a interiorizarse en la transformacion digital. Nuestra propuesta apunta
a captar un 17% de las empresas de Retail de consumo masivo conscientes de la
necesidad de una transformacién digital apoyada en la inteligencia de negocios y analisis.
Los primeros dos afios se apunta Unicamente a pequefas y medianas cadenas de AMBA y
regionales. Luego de los primeros dos afios donde ya se haya recorrido una curva de
aprendizaje, se apunta a captar dos cadenas mds grandes. Con los nuevos clientes se
genera el ingreso por desarrollo e implementacidn, que seria la adaptacién de nuestra
plataforma a las necesidades del cliente, y luego el ingreso por licencias, que sera mayor o
menor segun la cantidad de bocas que disponga el cliente. Cabe aclarar que no se cobra la
misma tarifa de licencia para todas las cadenas. Las pequefas y medianas, tienen sistemas
mas simples de integrar, y un volumen de datos menor, por lo que tanto la licencia como

la hora de desarrollo son mas bajas que para las grandes cadenas. A partir del afio 2
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también se tienen en cuenta ingresos por desarrollo adicional, sujetos a paquetes

desarrollados ante nuevos pedidos de clientes ya existentes.

Aho 0 Aho 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4
Ingresos desarrollos SO $68.150 $ 85.550 $93.600 $ 68.050
Ingresos licencias SO S 28.884 S 69.600 $132.312 $187.032
Ingresos desarrollos
puntuales SO SO S 500 $300 $ 500
INGRESOS TOTAL $97.034 $ 155.650 $226.212 $ 255.582

6.4 Financiacion

La inversidn inicial sera aportada por el socio fundador, con la ayuda de su familia. De
manera preventiva se dispondra de una cuenta en el banco a nombre de la sociedad en

donde se tendran fondos suficientes como para cubrir cualquier eventualidad.

6.5 Estado de Resultados

A continuacién, se presenta el estado de resultados (en ddlares) del proyecto. Para el

mismo se tomaron en cuenta los primeros 5 afios de vida del servicio.

Como se puede observar, el primer afio se asume una pérdida, ya que este es el afio en el
gue se setea la empresa, y se desarrolla la plataforma. Por lo que este afio es de inversidn,

sin utilidad.
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|Afio 0 |Afio 1 Afio 4

Ingreso SO $97.034 S 155.650 $226.212 $ 255.582
Inversion Inicial
Sociedad S 541
Plataforma $ 24.650
Hardware y Muebles $4.595
Total Inversion Inicial $29.785
Costos Fijos
Sueldo Project lead $7.946 $15.892 $15.892 $15.892 $16.210
Sueldo IT $9.206 $15.781 $15.781 $15.781 $16.097
Sueldo IT $9.206 $15.781 $15.781 $15.781 $ 16.097
Sueldo IT $12.649 $12.649 $12.902
Publicidad $4.216 $4.216 S4.216 S4.216 $4.216
Telefono $ 130 $130 $ 130 $ 130 $130
Internet S 649 S 649 S 649 S 649 S 649
Alquiler y Expensas $8.108 $8.108 $8.108
Hosting $4.200 S 8.400 S 8.484 $8.739 $8.826

$6.000 $12.000 $12.120 $12.484 $12.608
Total Costos Fijos S 41.552 $ 72.849 $93.810 $94.428 $95.842
Costos Variables S0 $3.405 $ 3.405
Total Costos Variables SO S0 S0 S 3.405 $ 3.405
EBITDA -$71.337 $24.185 $61.840 $128.379 $156.334
Impuestos S 8.465 $21.644 $ 44,933 S 54,717
Resultado Neto -$71.337 $15.720 $40.196 $ 83.446 $101.617

A partir de este cuadro se realizé el calculo del Valor Actual Neto de los flujos de fondos

(VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR).

Con respecto al valor actual del proyecto da un valor de S 19.906 ddlares, para el analisis

se utilizé la tasa de interés actual de 51%. Un VAN positivo es un indicador de que la

realizacion del proyecto es viable financieramente. La tasa de retorno es del 46% lo cual es

mayor al minimo requerido.
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7. Equipo

Como fundadora de la empresa proveedora de esta plataforma, estaré ocupando el cargo
de Project lead. Entre las funciones centrales de este cargo, se encuentran el continuo
analisis de las tendencias de mercado para evaluar nuevas funcionalidades u ofertas
diferenciales, y por la experiencia en Retail, y la red de contactos, también el contacto
inicial con los potenciales clientes para darles a conocer la solucién que estamos
desarrollando. Durante el primer aifo este cargo también concentrard la contabilidad del
proyecto. Una vez que la cartera de clientes y por tanto los ingresos, aumenten, esto se

podria tercerizar.

Para la evaluacion de las necesidades, y las estrategias bajos las cuales funcionara la
herramienta, serd necesario un analista que haga la consultoria con cliente. Su rol serd el
de relevar los procesos, las necesidades e identificar las oportunidades. De esta manera se
podran delinear con claridad las estrategias, y los parametros para setear el software. Este

se no sera parte del equipo estable, sino que se pagardan sus servicios por proyecto.

El proyecto ademads contara con un equipo de desarrollo. Este estara compuesto por 3
personas, entre ellos programadores y analistas de IT. Este serd el equipo que dard forma
a la plataforma por lo que su principal aporte es el know how. Dependeran de los

lineamientos que el Project lead estipule de acuerdo a las necesidades del cliente.

En referencia a las remuneraciones de los miembros de la organizacién, tanto el Project
lead como el personal contratado cobraran un sueldo mensualmente, ya que se espera

que su trabajo sea 100% full time en la organizacion.

e Project lead: $49.000 pesos brutos

e Consultoria: $44.000 pesos brutos por proyecto
e Programador de software: $48.650 pesos brutos
e Programador de software: $48.650 pesos brutos

e Analista de IT: $39.000 pesos brutos
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A estas remuneraciones se le suman los aportes patronales a cargo de la empresa. Todos
estos sueldos estan contemplados como gastos en los flujos de dinero presentados en la

seccion de Costos, Finanzas e Inversion.

8. Aspectos legales

Hay varios aspectos legales a tener en cuenta. Por un lado la constitucion de la sociedad,
como una Sociedad con Responsabilidad Limitada. El debido registro de la misma, con la
documentacidon necesaria. En el caso de las SRL no es necesario presentar estado de
resultados anuales, pero en este caso se tendran disponibles por si llegaran a ser

necesarios.

Por otro lado, se encuentran los contratos de servicio firmados con los clientes. En este se
debe dejar en claro quiénes son los propietarios del software y cudles van a ser sus
derechos y limitaciones, asi como los del cliente. Debe estipular el servicio a prestar, y en

caso del cliente su obligacién de pago.

Si bien la proteccidén del software por derechos de autor es automatica desde el momento
en que se genera, y no requiere registro, es importante tener pruebas que constaten la
autoria del desarrollo del software. Se puede realizar un registro notarial como propiedad

intelectual o en alguna plataforma privada.

Otro aspecto legal a tener en cuenta es la confidencialidad de la informaciéon que se
maneja. Para esto se utiliza el protocolo de manejo de informacion sensible. Se utiliza un
estandar abierto de autenticacién y autorizacién para que los usuarios puedan obtener

acceso mediante el uso seguro de credenciales.

Ademas, la plataforma cuenta con un certificado de seguridad SSL para que las paginas
gue manejen informacién sensible viajen encriptadas en la comunicacion entre cliente y
servidor por medio del protocolo HTTPS. Con esto se evita el sniffing de informacion
confidencial y asegura que la comunicacién haya sido iniciada de manera segura y con el

servidor correcto.
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9. Plan de Implementacion y Riesgos

9.1 Implementacidn

2019

12

Creacion de la sociedad

Escritura en IGJ

Alta en la AFIP

Registro de Marca y Dominio

Operaciones

Reclutamiento y Seleccidn de Personal

Negociacion con proveedores

Desarrollo de plataforma

El plan de implementacidn detallado arriba, indica los tiempos estimados de las tareas que
se deben realizar para poder llegar al lanzamiento del servicio. Como se puede observar el
primer afo (afio 0) se dedicard completamente a la creacion del start up y el desarrollo de
la plataforma modelo. Por lo tanto el primer afo no se trabajara con clientes, se allanard
el camino para empezar a generar publicidad, y asi hacer el primer contacto con

potenciales clientes.

Como primera instancia se debera crear la sociedad. Como se detallé con anterioridad,
esta serd una SRL. Para esto serd necesario registrarla antes la Inspeccién General de
Justicia de la Republica Argentina (IGJ). Para constituirla serd necesaria la certificacion

ante un Escribano, esto se contempla dentro de los gastos iniciales.

Una vez creada la sociedad, se procedera con el alta ante la AFIP e Ingresos Brutos. De
esta manera se le dara personeria juridica societaria a la empresa y le permitira empezar a

comercializar.

Se registrara la marca “GestionaR — Bl for Retail” en el Instituto Nacional de Propiedad

Industrial (INPI). Se corrobord que no esté registrada en la base de datos del INPI.

En cuanto a las operaciones, en primer lugar se debe llevar adelante el reclutamiento del

personal. La empresa estd empezando de cero por lo que se reservan 2 meses del
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calendario para armar un equipo soélido con disponibilidad full time. Se estaran

contratando 3 personas, sumadas al socio fundador.

Una vez constituido el equipo, se iniciara la selecciéon de proveedores. El proveedor
principal es el de la infraestructura de servidores. Para esto se pedira cotizacion de al

menos tres proveedores como para poder hacer una comparativa.

Una vez cerrada la contratacidon de proveedores, se dara comienzo al desarrollo de la
plataforma. Se reserva un periodo de 6 meses para el desarrollo de la misma. Tiempo en
el cual se realizaran diversas pruebas internas y simulaciones de clientes, para
asegurarnos de tener un producto solido que contenga las caracteristicas que se

definieron como factores de diferenciacion de la competencia.

En simultdneo, con los ultimos meses de prueba de la herramienta, se comenzara a
contactar a los potenciales clientes. Es la época donde la mayor parte de las empresas
empiezan a cerrar el presupuesto para el préoximo afo por lo que consideramos
importante aparecer en el momento justo para que se pueda incluir esta inversion dentro
de su plan. Como primer contacto se presentara un demo para ver como es el disefio de
las interfaces que proponemos, en caso de estar interesados se hace una reunion para

relevar prioridades, y en base a eso se envia la cotizacion.

9.2 Riesgos

Uno de los riesgos principales a los que se enfrenta este proyecto es el ritmo de Ila
transformacién digital. En Argentina, las empresas aun se encuentran en una etapa de
concientizacion respecto de la transformacién, por lo que la incursidon en la misma aun no
esta 100% instaurada. En el sector de Retail especificamente, conviven empresas con alto
desarrollo tecnolégico, y otras con sistemas y herramientas mas simples. Ante esta
situacion, se puede presentar una resistencia a la inversion en una plataforma de
inteligencia de negocios y andlisis. La clave estd en monetizar las mejoras que puede

brindarle al cliente una plataforma de estas caracteristicas.
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Otro de los riesgos a los que se enfrenta el proyecto son las complicaciones en la
implementacidon y parametrizacidon con los sistemas del cliente. Nuestra plataforma ya
cuenta con un desarrollo previo, y esto es lo que luego se adapta en primer lugar a las
necesidades prioritarias del cliente, y por el otro a los sistemas que este ya tiene. La
informacién brindada por el cliente debe ser fidedigna y libre de errores ya que esta es la
base del funcionamiento de la plataforma. Por otro lado la empresa se compromete a
tener un 85% de disponibilidad ante consultas por parte del cliente (limitado durante los
fines de semana), por lo que se espera que el cliente también brinde respuestas rapidas
ante los distintos requerimientos que vayan surgiendo durante la etapa de

implementacion. Durante esta etapa, se trabaja en conjunto.

Por ultimo, como se menciond con anterioridad, también se puede identificar la entrada
de nuevos competidores como un riesgo. Hoy en dia existen grandes empresas que
proveen plataformas de Bl que sirven para todo tipo de industria. Estos a simple vista no
son un riesgo para nuestro proyecto porque no tienen la flexibilidad suficiente para
adaptarse y ser una plataforma a medida. Sin embargo, como se mencioné antes, la
industria de software y servicios informaticos en Argentina estd creciendo
exponencialmente. Sin ir mas lejos, cada vez son mas los start ups en tecnologia, de
Argentina, que se exportan. Por lo que podrian llegar a surgir empresas que incursionen
en este tipo de plataformas. Pero, nuestro servicio apunta a una industria especifica, por
lo que los competidores deberian recurrir a la consultoria o expertos en Retail para poder

compensar la experiencia en Retail de nuestro equipo.
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10. Conclusiones

El plan de negocio desarrollado surge de una oportunidad en el mercado que se ajuste a
las necesidades el sector de Retail. Hoy estamos frente a los comienzos de una
transformacion digital, a la que también se refieren como la Cuarta Revolucién Industrial
que se estima agregara $14.2 billones de ddlares a la economia mundial en los proximos
15 afios. El mercado de Retail no es ajeno a esta tendencia global, por lo que el proyecto
brinda un servicio a medida, pensado para que el cliente maximice el uso de sus datos, y
logre mejorar la rentabilidad de su negocio. Se trata de una inversién en tecnologia que le
permitira operar en un mercado cada vez mas competitivo, con mejor visibilidad de las

variables de su negocio, y por ende tomando mejores decisiones.

Si la inversidon en Bl y Analytics no es la correcta, termina no siendo lo suficientemente
transformacional como para capturar las oportunidades que presenta lo digital. Es por
esto que hacemos hincapié en la capacidad de adaptarse a la medida de las necesidades
del cliente. Distinguir los formatos que opera, la regién donde se encuentra, su estrategia
de posicionamiento, los niveles de inventario con los que desea operar, etc. El éxito de
esta propuesta de digitalizacién no depende de tener la tecnologia mas avanzada, sino de

tener el sistema que mejor se ajuste al cliente.

La capacidad de adaptarse al cliente, ademas permite que el precio sea muy competitivo.
Hoy en dia, las herramientas que se ofrecen, son generales, por lo que el cliente hace una
inversion de la cual luego solo utiliza un 70% de sus funciones. En el caso del proyecto
presentado, se parte de un desarrollo que luego se ajusta, por lo que cada cliente paga
por lo que necesita. En funcidn del relevamiento de necesidades que se hace al inicio del
proyecto, se establecen las prioridades, y se trabaja en base a eso. Luego se pueden ir
agregando mddulos y funciones, a medida que se va arraigando la herramienta. Si el
cliente estd satisfecho con la inversidn inicial, luego se puede ir construyendo una relacién
comercial a largo plazo, en la que nosotros vamos mejorando nuestra oferta, a partir de lo

gue va surgiendo del dia a dia con nuestros clientes.
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El eje central del desarrollo es la satisfaccién en la experiencia del cliente. La transicién en
la implementacién de tecnologia en las empresas suele tener puntos de dolor que
generan resistencia al uso. En este caso al cliente se le esta brindando una herramienta
que reemplazara muchas horas de trabajo por parte de sus empleados, pero que también
podria llegar a hacer que se cambien procesos de trabajo, o incluso que se generan
nuevos puestos dentro de la organizacidon. Nosotros como proveedores de la plataforma,
no podemos controlar estas variables, pero si podemos brindarle una experiencia lo mas
amigable posible, para que no sea un obstaculo sino un vehiculo para lograr mejores

resultados a nivel empresa.
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