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Resumen Ejecutivo

El presente plan de negocios analiza la oportunidad que existe del desarrollo de una unidad
de negocios en una consultora de estrategia de datos, tomando especificamente soluciones
para la industria del consumo masivo.

Pi Data Strategy & Consulting es una empresa del grupo CEDI, surge hace 5 afos, 2014,
con el objetivo de acelerar la transformacion digital en las compafias a través de diferentes
servicios y herramientas de analisis de datos, principalmente a través de soluciones de
Microsoft, hoy lider en herramientas de andlisis de datos en Argentina.

Hoy Pi Consulting se encuentra ubicada en Cérdoba y cuenta con un equipo de 23
personas, posee una gran oportunidad de crecimiento a futuro, para esto es necesario
volver a definir la forma de trabajo, el equipo y los procesos. En esta tesis se expone la
oportunidad de negocio y necesidad de inversion que existe alrededor del mercado de
analisis de datos en la industria de consumo masivo. La transformacion digital es
inminente en esta industria, y estas empresas necesitan socios estratégicos que les
brinden las herramientas para realizarlo, Pi Consulting tiene como objetivo ser uno de
ellos, y a través de soluciones de inteligencia comercial se buscara mayores beneficios

econdmicos para las empresas y sus respectivos distribuidores.



Introduccion

Internet, las plataformas digitales y sociales y las tecnologias de la informacion estan
transformando todo a su paso. La velocidad de crecimiento de la tecnologia es exponencial,
mientras que los individuos, las organizaciones y la sociedad, en general, nos movemos
con una velocidad de cambio lineal. ?

La informatica nos ha dado la posibilidad de contar con innumerable cantidad de datos,
segun el modelo Roca Salvatella 2, la informatica fue crucial para la mecanizacién de los
procesos, y la posterior conexion de los ordenadores entre ellos desemboc6 en el
nacimiento de una capacidad de procesamiento y distribucién de la informacién dificil de
asimilar, y, aun hoy, dificil de imaginar.

Estamos transitando la era de la transformacion digital, qué segun Erik Stolterman® es el
cambio asociado a la aplicacion de la tecnologia digital en todos los aspectos de la sociedad
humana. La transformacion digital de los negocios no es otra cosa que el uso de la
tecnologia para conseguir mejoras radicales, disruptivas, que puedan convertirse en ventaja
competitiva. Pero todo va muy rapido, y lo que hoy puede ser una ventaja, mafiana sera un
requisito Unicamente para sobrevivir.

El impacto de esta transformacion en la organizacion es muy fuerte, procesos, cadenas de
valor, modelos de negocios estan cambiando para adaptarse a esta tendencia, en
busqueda de mayor eficiencia. Las compafiias tienen que comenzar a preguntarse cual es
el impacto de esta transformacion en su modelo de negocios, qué tecnologias adoptar para
alinearse a las necesidades del cliente, asi como también qué capacidades desarrollar para
tener un negocio sostenible. Segun un estudio de la compafiia inteligencia de mercado
IDC?, el 75% de las empresas de mas de 500 empleados de Latinoamérica se encuentran
etapas tempranas de adopcion, desarrollo y crecimiento de la transformacion digital.

Con todo este proceso, la cantidad de informacion creada y almacenada en el mundo crece

de forma exponencial, por un lado debido al costo decreciente de almacenaje de esa

1 http://dbs.deusto.es/cs/Satellite/deusto-b-school/es/deustobschool/programas-3/formacion-ejecutiva-0/direccion-general--
gestion/transformacion-digital-de-la-empresa/programa

2 http://www.rocasalvatella.com/es/las-fases-de-la-transformacion-digital-de-los-negocios-modelo-rocasalvatella

3 Stolterman, Erik; Croon Fors, Anna (2004). «Information Technology and the Good Life». Information systems research: relevant
theory and informed practice. p. 689. ISBN 1-4020-8094-8.

4 http://www.idclatin.com/releases/news.aspx?id=2209
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http://dbs.deusto.es/cs/Satellite/deusto-b-school/es/deustobschool/programas-3/formacion-ejecutiva-0/direccion-general--gestion/transformacion-digital-de-la-empresa/programa
http://www.rocasalvatella.com/es/las-fases-de-la-transformacion-digital-de-los-negocios-modelo-rocasalvatella
https://books.google.com/books?id=6fmSk7ykB2sC&pg=PA689&dq=%22digital+transformation%22&hl=en&ei=cVU3Td_oKYu6sQPkjpz_Ag&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=1&ved=0CCYQ6AEwADgK#v=onepage&q=%22digital%20transformation%22&f=false
https://es.wikipedia.org/wiki/ISBN
https://es.wikipedia.org/wiki/Especial:FuentesDeLibros/1-4020-8094-8
http://www.idclatin.com/releases/news.aspx?id=2209

informacion (aproximadamente 35% por afio), y por otro por el reducido costo de
implementar y mantener sistemas de almacenamiento basados en softwares abiertos, ya lo
decia Gordon Moore en 1965° en donde afirmé que la tecnologia tenia futuro, ya que
tendria un crecimiento exponencial que duplicaria el procesamiento de los circuitos, lo que
haria que los precios bajen al tiempo de subir las prestaciones de las cosas.

En mercados como los actuales obtener datos de su empresa ya no es suficiente, hace falta
saber analizar esa gran cantidad de datos a tiempo y sobre todo obtener valor de esos
datos y esa informacion. Conocer los datos que uno posee como empresa y poder
vincularlos con otros desde una mirada analitica es fundamental para aclarar escenarios
posibles y optimizar el trabajo en cualquier organizacion.

Puede que hoy las compafiias no posean los recursos para hacerlo, la infraestructura para
lograrlo o incluso que no estén captando la informacién que necesitan.

Pi Data Strategy & Consulting es una consultora de estrategia de datos, que se centra en
identificar las oportunidades de mejora del negocio de sus clientes a través de su propia
informacion. Con herramientas de Self Service Bl, Data Science y Big Data se busca lograr
una evolucién analitica, orientada a maximizar beneficios y cumplir con los objetivos de
cada negocio a mediano y largo plazo. El manejo eficiente de datos, su correcto analisis y
proyeccion es hoy en dia una de las mayores ventajas que una empresa puede plantear en
todas sus areas de trabajo. Cada vez son mas las empresas en todo el mundo que
comprenden el valor y la importancia de una correcta estrategia en el manejo de sus datos
y de su informacién. Los datos son hoy un activo, es necesario saber como gestionarlos
para poder generar valor con los mismos, y es a través de soluciones de Big Data que una
compafia puede sacar mejor provecho de su propia informacion, en donde a través de
ciertos procesos, se descubren patrones en los datos existentes para predecir eventos
futuros. Se puede trabajar en segmentacion de clientes, prediccion de demanda,
optimizacion de precios, gestidbn de stocks, andlisis de cross-selling, y muchos otros
proyectos mas en torno a la informacién.

Ante la cantidad de datos que posee una empresa, puede ser que no sepa ni por donde
empezar, lo que logra Pi Consulting es armar un proceso alrededor del andlisis de datos
para entender qué necesita la compafiia y qué potencial de proyectos tiene con un mejor
manejo de la informacién. En el Anexo nimero 1 se puede observar la evolucion del andlisis

de datos para Pi Consulting, puede ser que el proyecto sea solo ordenar los datos y

5> Ley de Moore



gestionarlos para que el acceso a los mismos sea unico y facil, o puede ir mas alld y lograr
generar insights para que la empresa logre resolver algun problema, o manejar mejor algin
proceso. El tipo de cosas que se pueden hacer es infinito, tiene como base el mejor manejo
de los datos y la creacién de algoritmos que nos permiten accionar la informacién para
trabajar mejor, lo importante es que Pi Consulting logra generar buenas practicas con
empresas de la misma industria y con eso ofrecer mejores opciones a la hora de analizar
cada proyecto. En este proyecto especifico se trabajara sobre la informacion de ventas de
los distribuidores para poder generar ofertas y acciones alineadas a la necesidad del cliente
y del fabricante. Lo importante es detectar una necesidad en comun para el desarrollo de
una solucién que pueda venderse dentro de la misma industria, se decidié armar una
estructura paralela enfocada 100% en el desarrollo de este, y en la prueba del producto a

medida que avanza para asegurar un resultado exitoso.



Marco Teodrico

En el siguiente trabajo se desarrollara el plan de negocio para hacer crecer una compaiiia

de servicio de datos, con foco en un tipo especifico de empresas de la industria de retail y

consumo masivo a través del desarrollo de una solucion especifica para distribuidores. Se

utilizé una gran cantidad de herramientas trabajadas a lo largo de la maestria con el objetivo

de entender si realmente es posible captar la oportunidad a través de inversion adicional

para hacer crecer la empresa. En el andlisis a continuacion se incluyen los siguientes

analisis:

1-

Clasificacién de tipo de Industrias, con este analisis es posible entender en que
industria se encuentra el negocio y en base a eso definir ciertas estrategias
generales pararealizar. A su vez fue necesario incorporar informacion de la Industria
de consumo masivo, ya que la oportunidad se analiza en empresas de esta industria,
donde se pueden armar una gran cantidad de proyectos de andlisis de datos con el
objetivo de lograr mayor eficiencia en los esfuerzos de esta.

5 fuerzas de Porter, una vez definido el tipo de industria donde la compafiia esta
inmersa, es importante analizarlo en base a 5 variables para entender la posicién
en la misma.

Empathy Map / Value Proposition Canvas: ponerse en la cabeza del potencial cliente
para entender si la propuesta de valor cumple con sus expectativas. Para esto se
realizaron entrevistas personales lideres de equipo comercial y trade marketing de
empresas de consumo masivo y a propietarios de distribuidoras.

Business Model Canvas: se desarrolla la propuesta de valor con otras variables para
ir trabajando sobre la misma.

Business Model Navigator: es necesario analizar el modelo de negocios actual de
la empresa, entender si es el mejor en base a la industria en la que se encuentra,
compararlo con otros modelos y poder estar seguros de que lo aplicado es lo
necesario para mantenerse competitivos.

4 P de marketing.



Metodologia

A través de las herramientas antes descriptas se hizo un trabajo de campo y de
investigacion:

. Informacién de fuentes primarias: se realizaron entrevistas a integrantes de la empresa
Pi Consulting, a gerentes de comercial de empresas de consumo masivo, a duefios de
distribuidores, asi como también entrevistas a clientes actuales.

. Informacion de fuente secundaria: existe mucha informacion en las redes acerca de
transformacion digital, se hizo una gran investigacion de esta a través de diversas fuentes,
todas descriptas a lo largo de la tesis lo que hizo posible obtener gran cantidad de
informacién de esta para poder entender el tamafio de la oportunidad. También se pudo
leer sobre la industria en cuestion y buenas practicas de trabajo en canal tradicional.

. Lean Start Up: se tomaran ciertos lineamientos de metodologia de Lean Start up, tomando
la unidad de negocio como un Start up, y utilizar el método de Lean Start up para definir la
oportunidad que existe. Esta metodologia es agil, lo que permite evaluar rapidamente si lo
que la empresa tiene para ofrecer genera valor agregado a sus potenciales clientes y si una
vez implementado debe hacerle ciertos cambios y entender qué tan escalable es el servicio.
La clave es acelerar el circuito de crear-medir-aprender®, ya que se pueden elegir ciertos
proyectos para probar los procesos de generacion de insights, generar casos de éxitos y
con eso lograr ofrecer servicios en empresas de la misma industria con necesidades
parecidas. Por ejemplo, si se desarrolla un proyecto exitoso en gestion de stocks en tiendas
de retail, rapidamente es posible ofrecer ese mismo analisis a empresas que tengan la
misma necesidad, adaptando el algoritmo creado para gestionar la necesidad puede
replicarse, esto podria tomarse como el producto minimo viable de esa industria para poder
perfeccionarlo y replicarlo.

Metodologia de desarrollo Scrum: se basa en el desarrollo de células alrededor de un
proyecto con periodos cortos de corte para el analisis de la evolucion del mismo (sprint), lo
que permite un seguimiento de cerca del producto en desarrollo y el input del cliente o de

otras personas interesadas de la empresa para poder ajustar lo necesario.’

8 Eric Ries, The Lean Start Up
7 Nonaka & Takeuchi, The New New Product Development Game, 1986
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La Oportunidad

Pi Consulting tiene un inmenso potencial de desarrollo, esta inmersa en un mercado en
amplio crecimiento, pero es necesario que se consolide y desarrolle para poder captar esta
oportunidad, y para esto tiene que lograr organizar su equipo de manera mas eficiente y
lograr entrar a clientes claves que le permitirdn desarrollar el know how de aquellas
industrias donde el analisis de datos pueda ser una oportunidad.
Es por esto que en este trabajo se analizard empresas de una industria en particular, retail
y consumo masivo, ya que son empresas con mucha informacién, grandes y que tarde o
temprano tienen que invertir en estos proyectos para no quedar obsoletas en el uso de la
informacion y la tecnologia. Dentro de esta industria se hara foco en proyectos en el canal
tradicional, es decir en canal al que se llega a través de los distribuidores, ofreciéndole tres
tipos de soluciones concretas, empezando por dos distribuidores para ir “probando” la
solucidon y en base a esto poder ofrecerla en el resto. Las tres soluciones son, en base a la
evolucién de la gestion del dato:

1- Mddulo de Reportes

2- Mdbdulo de Forecasting.

3- Modulo de Ofertas

El canal tradicional en Argentina es muy fuerte, y muchas empresas tienen una estrategia
de llegada a consumidores finales a través de distribuidores que son los que efectivamente
logran posicionar sus productos en las géndolas de los almacenes, kioscos o autoservicios.
Los distribuidores de argentina son por lo general empresas familiares, con mucha
informalidad, que cuentan con territorios especificos, una fuerza de venta con un catalogo
de productos extenso y con gran cantidad de informacién sin analizar. Existe una
oportunidad de generar una propuesta de analisis de datos con el objetivo de hacer mas
efectiva la venta de los distribuidores en sus territorios. El proyecto puede ofrecerse
directamente a los distribuidores, o puede encararse desde las grandes marcas para que

lo bajen como una propuesta hacia todos sus distribuidores.

Industria:

10



Datos generales

La industria en la que Pi Consulting estd inmersa, de Tecnologia de Informacion y
comunicacion, es una industria que crece a pasos agigantados, y su crecimiento se ha
acelerado en el dltimo tiempo y lo seguira haciendo en los préximos afos.

La industria en la que se compite es una industria emergente, en crecimiento, es una
industria que crece gracias a los avances tecnologicos en donde las reglas de juego
cambian de manera constante. La gran oportunidad es lograr ventajas en ser los primeros
en ofrecer este tipo de servicios, 0 por lo menos en lograr aprender ahora para luego estar
entre los mas especializados.

Segun informacién estadistica, como se puede ver en al gréfico del anexo 2, se estima un
ingreso relacionado a Big Data & Business Analytics de 203 Billones de dolares en el 2020,
incrementando un 88% vs el afio 2015.2

Segln informacion de 2014, del total de ingresos de la industria el 38% fue generado por
el segmento de servicio profesional, se puede observar en el grafico que encabeza la
participacion. (Ver Anexo 3). La gran division se hace entre software, hardware y servicios,
esta Ultima es la que ofrece como core de negocio Pi Consulting.

En cuanto al crecimiento por region, gran parte del crecimiento y de los ingresos proviene
de Estados Unidos, para 2020 del total estimado $95 billones provienen de esa region, le
siguen Europa del Oeste, Asia y Latino América. Esta Ultima, junto con Middle East y africa
son las que se estima tengan mayor tasa de crecimiento en los proximos 5 afios. En una
encuesta realizada a top management se puede ver cémo es la evolucibn en su
pensamiento sobre la inversion en Big Data por region®®. En dénde en Latino América solo
el 17,8% posee inversion en Big Data, mientras que en Estados Unidos el 37,8%.(ver anexo
4)

A su vez, es una industria altamente competitiva, como todas aquellas relacionadas con la
tecnologia, las compafiias recién estdn comenzando a ofrecer el servicio, y a desarrollar
estrategias para crecer, es una industria inestable ya que evoluciona constantemente.
Existen ciertas tendencias!® que redefinen la industria y la aceleran cada vez mas:

hiperconectividad, mundo “SMART”, super computacion, cyber seguridad & cloud.

13 https://www.statista.com/statistics/551501/worldwide-big-data-business-analytics-revenue/

4 https://www.statista.com/statistics/254280/big-data-factory-revenue-by-segment/

5 https://www.linkedin.com/pulse/middle-east-africa-open-up-big-data-analytics-ram-mohan

16 presentacidn SAP en Jornada de DATA MINING — Universidad AUSTRAL
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Por otro lado, la industria de retail y consumo masivo, bien diferente a la tecnoldgica, con
necesidad de tomar de ella bastantes cosas, en especial su dinamismo y reinvencion
constante. En esta industria, se encuentran las empresas especializadas en comercializar
de forma masiva productos a grandes cantidades de clientes, el sector que entrega
productos a consumidor final y alineado a estas empresas estan sus proveedores, grandes
empresas de produccion de diferentes marcas y categorias. La industria se caracteriza por
ser una industria madura, con poca tasa de innovacion en productos y tecnologias, con
modelo de negocios ya difundidos alrededor de la competencia, desaceleracién de la
demanda y reduccién de rentabilidad, de hecho, en cierto modo tiene caracteristicas de una
industria en declive, con necesidad de cambiar la manera en que se realizan las cosas para
poder volver a tener crecimiento.
Nielsen, la consultora de datos especialista en consumo masiva de Argentina divide la
canasta de los hogares en tres grandes industrias:

- BEBIDAS

- ALIMENTOS

-  CUIDADO PERSONAL & LIMPIEZA
Dentro de las mismas se podran encontrar diferentes categorias, cada una con diferentes
marcas, segun la clasificacién de Nielsen se pueden encontrar mas de 85 categorias en la
canasta definida. A su vez se clasifican en dos grandes grupos los canales de venta, canal
directo y canal tradicional. Este Ultimo es aquel que est4 compuesto por la venta que se
realiza en Autoservicios, Almacenes tradicionales, kioscos, farmacias y perfumerias.
Segun el informe realizado por Nielsen en 2016, “Successful Strategies in traditional trade
around the globe”, en los mercados emergentes el 64% de la venta pasa por el canal
tradicional, en Argentina, por este canal se vende aproximadamente el 70% de la canasta,
con un universo’ de 100.000 kioscos, 135.000 almacenes, 20.000 autoservicios y 15.000
farmacias & perfumerias.
Todas las marcas quieren posicionar su producto en estas tiendas, el principal desafio es
lograr estar, y luego de esto estar bien para poder rotar y generar venta. Es muy importante
llegar al punto de venta final con la oferta de producto correcta para asegurarse una posicion
en los locales, y aqui es donde se cree que existe oportunidad para el uso de ciertas

herramientas de andlisis de datos para los fabricantes, asi como también para los

17 Seguin reportes de NIELSEN
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distribuidores que tienen como objetivo lograr la cobertura de los productos que venden en

este mercado.

Las 5 fuerzas de Porter

La herramienta de las 5 fuerzas de Porter es muy importante a la hora de analizar la
industria en la que se compite, la industria de Pi Consulting, es una industria en crecimiento,
altamente competitiva, y a su vez, en caso de ser necesario, se incluira informacién sobre
la industria donde vamos a analizar la oportunidad de venta, que es la de retail y consumo
masivo, especificamente canal tradicional:

Rivalidad: la rivalidad es media ya que la industria esta en crecimiento, es un servicio que
se puede ofrecer a todas las industrias, y existe algo de competencia, pero no directa. La
analitica de datos viene de hace mucho tiempo atras, con lo cual existen ciertas compafiias
gque tienen servicio de analitica clasica, pero que ahora deben capacitarse en analitica
avanzada. El beneficio de Pi Consulting es que directamente se incorpor6 como referente
de la analitica avanzada, la predictiva, donde hoy le da un mejor posicionamiento en
comparacion de su competencia y hasta que esta no esté a la altura de la situacion la
rivalidad va a permanecer baja. La rivalidad se convierte en fuerte si se tiene en cuenta la
gestién de los recursos humanos, donde hoy grandes empresas tienen mayores recursos
economicos para pagar sueldos altos, y las start ups sufren mucho cuando recursos
capacitados deciden irse a otras empresas. A su vez, es necesario tener en cuenta que la
industria objetivo donde se ofrecera el servicio si es una industria con alta rivalidad, donde
este tipo de proyectos puede marcar la diferencia respecto de la competencia. Aquella
empresa que mejor gestione su transformacion digital, mejor maneje la informacion que
posee en post de beneficios y ventajas competitivas, mejor se posicionara respecto de sus
rivales.

Competidores potenciales: se hace referencia en el punto anterior, las empresas que hacian

analitica descriptiva tienen que evolucionar y comenzar a trabajar fuerte sobre lo predictivo,
y en ese punto sera 100% competencia. lgualmente, no debe descartarse que pueda entrar
algun competidor que hoy no esté desarrollando este servicio como una unidad de negocio,
pero si tenga algun servicio relacionado que le permita estar inmerso en la industria de IT
de antes y a su vez tenga una interesante cartera de cliente. Existen competidores
potenciales cuando se analiza especificamente la oportunidad de generar negocios en la
industria de consumo masivo, ya que en la actualidad hay muchas empresas que estan

tratando de gestionar la transformacion digital en estas empresas, y son competidores que
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tienen mucho mayor know how desde el punto de vista de la industria, pero no tanto desde
el tecnoldgico.

Productos Sustitutos: No existen productos sustitutos, tal cual, pero hay que tener en cuenta

que, en ciertos casos, se termina compitiendo con los antiguos métodos que estas
empresas tienen para gestionar su informacion. Bases de datos diferentes, unidas en
planillas de célculos sin estructurar, sobre el cual se trabaja para inferir conclusiones, sacar
propuestas y con eso poder tomar decisiones sobre qué es mejor para armar el proceso,
para desarrollo de productos para los clientes. Se compite con la anterior forma de trabajo,
gue ya no es suficiente, porgue la gestidén de la informacion tiene que ser en tiempo real,
tiene que permitir accionar en el presente y no perder tiempo en el analisis.

Proveedores: como proveedores se puede tomar a los vendors, los mas importante en este
caso son Microsoft e IBM que tienen el software para poder ofrecer el servicio de analisis
de datos. Existen otras marcas que también poseen softwares DELLEMC, ORACLE,
AMAZON, GOOGLE y también existe software libre. No se depende de un solo proveedor,
con lo cual eso baja el poder del proveedor para con la compafiia y es muy dificil que ellos
decidan integrarse verticalmente y llegar directamente a los clientes. En sintesis, es muy
bajo el poder de negociacién del proveedor.

Compradores: pese a estar en una industria creciente, no son muchas las empresas que

se animan a realizar este tipo de inversion. Todavia no estan del todo preparadas para
entender que este servicio incrementa sus utilidades. Es parte de la historia que tiene que
armarse para lograr que los clientes sean socios indispensables con los que se trabaje en
conjunto. En este trabajo se hara foco en industria de consumo masivo, que son las que
todavia no dieron el salto completo a la transformacion digital, existen varios casos de éxito
desarrollados para salir a contar y ademas se cuenta con el apoyo de las marcas a la hora

de hacerlo.

Situacion actual

La situacién de PI Consulting dentro del sector hoy es favorable,
1- fue nombrada PARTNER GOLD de Microsoft, lo cual le da habilitacién para ofrecer
servicio a las empresas de categoria ENTERPRISE & COMERCIAL de Microsoft.
2- A comienzos de 2018 se logro el status de CO-SELL en donde MICROSOFT decide
ofrecer su servicio de Big Data a los clientes en nombre de Pl Consulting, es decir
los vendedores y consultores de MICROSOFT venden Pi Consulting, y cobran

comision de esa venta.
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3- Desde octubre de 2018 la persona a cargo del area comercial posee el titulo de P-
TPS, en donde Microsoft lo toma como referente del tema y vende servicios a través
de la compafiia. De esta forma se llega a empresas directamente como si fuera

empleado de Microsoft.

Esto es muy importante como estrategia comercial a la hora de presentarse a un cliente,
ya que no hay mejor referencia que la misma marca. Ademas, permite que Pi Consulting
pueda estar preparada para ofrecer servicio en empresas de categoria Enterprise que son
las empresas que mayor facturacién y potencial de venta de tecnologia tienen para
Microsoft, muchas veces lider del mercado. Lo mas importante de las mismas es que son
empresas consideradas benchmark en muchas industrias. Esto dltimo para Pi Consulting
es muy importante ya que a medida que se desarrollan proyectos de Big Data para ciertas
industrias la empresa genera un conocimiento del sector con un valor importante que tiene
gue ser captado y sirve como base para el préximos proyecto dentro del mismo por mas
que sea otra empresa. El crecimiento y desarrollo de Pi Consulting en un ambiente tan
competitivo consiste en lograr convertirse rapidamente en experto de analisis de datos y
predictibilidad de ciertas industrias. Para eso tiene que acelerar su inclusion en el mercado
y desarrollar un equipo de expertos que lo haga, dejar de tener una oferta abstracta y lograr
evolucionar una necesidad de negocios en un producto o servicio concreto.

Se present6 la posibilidad de armar una unidad de negocios especifica para trabajar en
industria de consumo masivo en el canal tradicional, se entiende que hay gran oportunidad
de proyectos de gestion de informacién con lo cual surge la necesidad de armar un equipo
exclusivo dentro de la compafiia para dar seguimiento a la oportunidad y al desarrollo de
este negocio.

Concretamente se va a desarrollar una estrategia de llegada a los distribuidores, ya sea de
forma directa con ellos o0 a través de las marcas que representan para proponerles
diferentes productos/servicios que les brinde herramientas de gestion a través de su propia
informacién. Utilizando su informacién, creando algoritmos se podran ofrecer varios tipos

de productos en base a su negocio. Estos se desarrollaran mas adelante en la propuesta.

Clientes:

Existen ciertas industrias que incursionaron en tecnologia de Big Data antes que otras, las

precursoras lograron hacer crecer el mercado de Big Data a doble digito cada afio. Las
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mismas son® la industria bancaria, manufactura discreta, manufactura de proceso,
gobierno y servicios profesionales. En 2016, segun fuentes de International Data
Corporation (IDC), el 50% de los ingresos provino de estas industrias, y son las que mas
van a crecer en los proximos afos. (Ver Anexo 5). En este caso se procede a elegir a la
industria de consumo masivo para entender el potencial de mercado en cuestion, ya que es
una industria complicada actualmente, que si no logra cambiar su estrategia de negocios
no va a lograr salir del estancamiento en el que se encuentra. Las nuevas tecnologias,
segun Zoila Arroyo®®, haran que las empresas tengan que modificar su comportamiento si
quieren capitalizar los cambios en el comportamiento de los consumidores, y lograr
sobreponerse a las empresas que nacieron siendo digitales. En este articulo se expone
como existen 3 tendencias en esta industria que pueden ser determinantes en el corto plazo
para la utilizacion de andlisis de datos:

1- Espacios Inteligentes: un entorno fisico o digital en el que los seres humanos y los
sistemas tecnoldgicos interactlen en ecosistemas cada vez mas abiertos,
conectados, coordinados e inteligentes

2- Optimizacion de recursos: Es en la optimizacién de cara al mercado en donde el
potencial en los datos histdricos de distintas fuentes cobra gran relevancia y explota
todo el poder de la analitica avanzada para hacer méas eficientes los procesos de
datos y negocio.

3- Eficiencia en la distribucién y cadena de suministro: gran parte de sus costos estan
en esta parte de su cadena de valor, con lo cual cualquier proceso que ayude a
ahorrar es clave, y con informacién y tecnologia puede hacerse posible.

Paratener un claro panorama de quienes son los clientes es necesario entender que existen
diferentes servicios que la compafiia puede ofrecer segun ciertas caracteristicas de la
empresa que esta interesada. Con el objetivo de desarrollar mejor esta dimension, se utiliza
la herramienta de empathy map, en donde el cliente es el centro del proyecto y se plantean
diferentes cuestiones del mismo con el objetivo de desarrollar los insights precisos para
poder ofrecerle lo que esta buscando. Es una herramienta grafica desarrollada por una

consultora XPLANE, en donde se pasa de segmentar a perfilar personas.

18 https://www.idc.com/getdoc.jsp?containerld=prUS41826116

19 https://blogs.sas.com/content/sasla/2018/12/21/tres-tendencias-que-impactaran-la-industria-del-
consumo-masivo-en-2019/
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En una encuesta realizada a empresas que utilizan Big Data®® el 60% de los gerentes
opinaban que el analisis de datos genera mayor revenue, y a su vez el 83% de los mismos
aseguran que logra mejor rentabilidad de los productos y servicios actuales.

Las compafias de IT generalmente venden sus servicios a las areas de tecnologia con un
modelo de venta y preventa especializados en la techologia que estan ofreciendo. En una
situacion normal, el area de IT del cliente describe la necesidad que tiene de software o
hardware al vendedor de la empresa que, acompafiado con un preventa, armara el
presupuesto en base a las necesidades del cliente. En este caso Pi Consulting es una
empresa de tecnologia pero que su target es el, con lo cual deberd entender cual es la
necesidad del &rea o de la persona a cargo de la misma, y no solamente la vision del area
de IT de la empresa.

En general, en empresas de consumo masivo las areas mas interesadas para iniciar este

tipo de proyectos pueden ser el area comercial, el directorio, el area de marketing.

Empathy Map
Es necesario entender la necesidad del cliente para esto se lograron concretar entrevistas
personales con referentes de la industria. Para estas entrevistas se plante6 un listado de
preguntas abiertas para entender necesidades ( anexo 6) con personas que ocupan
posiciones gerenciales en empresas que ya tienen algun proyecto de Big Data o que
pueden estar interesados y a propietarios de distribuidoras (anexo 7).
Con este input, el de conocimiento de la industria, lectura de informes, y entrevistas
personales se pudieron desarrollar dos Empathy maps, a continuacion, destacamos los
aspectos principales de ambos:
¢ QUE ESCUCHA?
- Gerente:
o Su equipo a cargo habla de que hay mucho tiempo en procesos que no
generan valor y poco para crear nuevas cosas.
o Tiene a sus proveedores y socios que reclaman mas agilidad en respuestas,

o Sus asesores de IT que estan urgidos por desarrollar la trasformacion digital

20 https://www.forbes.com/sites/bernardmarr/2016/01/13/big-data-60-of-companies-are-making-
money-from-it-are-you/#1de391bc2d8f
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o Sus clientes reclaman respuestas inmediatas, mejores propuestas
comerciales, mas asertividad en lo que propone la empresa y lo que ellos
necesitan.

o Caida en sus ventas, pero canales 100% digitales con crecimiento.

- Dueifio:

o susvendedoresy lider de zona quejandose de precios y de que es muy dificil
vender.

o Las marcas reclamando que no se llegé a los objetivos definidos.

¢ QUE VE?
- Gerente:

o Mucha infraestructura y poca generacion de valor.

o Personas de sus equipos que no entienden cémo sacar provecho a la
informacién que se tiene.

o Competidores que ya empezaron a hacerlo.

o Mucha informacién clave dispersa sin ser analizada.

o Indicadores negativos, pero sin propuestas solidas para mejorarlos.

o Reportes de las marcas que representa que no entiende.

o Muchos numeros, pero poco analisis.

o Acciones de las marcas que no sirven para el dia a dia del vendedor.
o Desmotivacion en su fuerza de venta.

o Ofertas de otros distribuidores a sus clientes.

o Caida en las ventas, poca eficiencia.

¢ QUE PIENSA?
- Gerente:
o Tiene que cambiar la forma de hacer las cosas que no traen resultados.
o Tiene mucha informacion, pero no le sirve para tomar decisiones.
o La informacién que tienen esta dispersa por todos lados, y que capaz hay
cosas que no estan viendo.

o Necesita mejorar los indicadores y poder medirlos mejor.
o Hay oportunidades en el mercado sin explotar.
o No tiene presupuesto para todo lo que quiere hacer.

- Dueio:
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o Las marcas no le dan el apoyo que el necesita.

o Nadie conoce la calle como él.

o Su equipo necesita mayor llegada a los puntos de venta.

¢ QUE DICE?
- Gerente:

o Afirma que estd convencido que la transformacion digital es clave, que la
informacién que tienen es clave para gestionar y no pueden perder nada de
informacién, y que es importante entender los canales de informacion.

o Necesita compromiso de parte de los duefios de los distribuidores para llegar
a los locales.

- Duefio:
o Silas marcas traen buenas propuestas, él va a apoyarlas.
o Necesitan mas inversion para asegurar los objetivos de cada empresa.

o Quieren ser mas profesionales pero que necesitan ayuda.

En un reciente estudio realizado por PWC?, se deja en claro como el consumidor deja su
rol pasivo donde aceptaba lo que se le ofrecia para involucrarse en el proceso de compra
hasta el final. En este sentido, interactda con las marcas desde un primer momento, a través
de diferentes plataformas y hasta el momento final de uso del producto adquirido en su
hogar. A lo largo de este proceso genera informacion que la empresa debe tener en cuenta
para poder satisfacer sus necesidades. La industria de retail y consumo masivo debe tener
al consumidor en el centro de cualquier cosa que realice, cualquier proceso que implemente
debe tener por objetivo satisfacer mejor las necesidades de su cliente, ya sea a través de
innovacion o de bajo costo. La informacién que estas empresas poseen tiene que brindarle
insights para lograr adaptarse, cambiar o0 mejorar y asi desarrollar ventajas competitivas
que la posicionen mejor vs la competencia.
Cualquier empresa puede ser target de los diversos servicios que posee la compafiia, pero
no todas necesitan de los mismos analisis.
Con lo cual los clientes se clasifican segun:

- Grado de transformacion digital

- Cantidad de informacion digitalizada

- Calidad de datos

21 https://www.pwc.com.ar/es/servicios/auditoria/retail-y-consumo-masivo-tendencias-y-desafios-de-un-
sector-en-constante-cambio.pdf
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- Gobernabilidad de datos

Con esta clasificacion es posible organizar la estructura de forma tal que se pueda satisfacer
la necesidad de todo tipo de empresa, y a su vez definir cuales son los targets a futuro de
tipo de industria y servicio brindado. Su principal objetivo es potenciar empresas mediante
la deteccidn de oportunidades de mejora en su negocio a través de consultoria de estrategia
de datos.

Soluciones de Big Data y de analisis de datos pueden perfectamente ayudar a este tipo de
empresas en mejorar sus ofertas hacia sus consumidores, y a gestionar mejor la produccién

y la distribucidn para lograr reducir costos en esa parte de la cadena de valor.

La propuesta de valor, segun Peter J Thomson, es la interseccién entre el producto ofrecido
por la compaifiia y el deseo del cliente. 22 Luego del entendimiento del cliente, a través de
las herramientas de Empathy map sera posible trabajar en value proposition Canvas con el
objetivo de poder hacer un calce perfecto entre lo que el cliente espera y lo que la solucién
puede ofrecer. El value proposition Canvas, ayuda a generar una propuesta alineada a lo
que el cliente esta necesitando, se compone de dos partes; por un lado el perfil del cliente
y por otro el mapa de valor. En el primero se enumeran las tareas que el cliente necesita
gque se hagan, las mismas pueden ser emocionales, sociales o funcionales. A su vez se
enumeran aquellas cosas que el cliente quiere evitar que le sucedan, las “dolencias”,
aquellos que son obstaculos, riegos, frustraciones y por ultimo se enumeran las “ganancias”
aguellas cosas que van a definir el trabajo como realizado, resultados positivos.
La segunda parte, mapa de valor, también se divide en 3 partes en donde se desarrolla una
lista de productos & servicios que ofrece la propuesta de valor, se describe cédmo esto que
se ofrece alivian aquellas cosas que el cliente considera como “dolencias”, como se reducen
€s0s riesgos y a su vez como se asegura la ganancia que el cliente espera o aquellas que
lo sorprenderan.
Para enumerar las principales cosas tenemos:
PERFIL DE CLIENTE

- JOB - Intervenir en el proceso de transformacion digital; lograr tener informacion

unificada de todos los datos que se generan; andlisis consistentes de datos y

generacion de insights; toma de decision en tiempo y forma; lograr mejorar o

22 https://www.peterjthomson.com/2013/11/value-proposition-canvas/
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cambiar procesos de la cadena de valor gracias al uso de informacién que posee la
empresa; desarrollo de ofertas especificas a clientes segun su historial de ventas
PAIN — demorar decisiones por falta de informacion; equipo de IT no a la altura de
la situacién; transformacién a lo largo de toda la organizacion; no lograr modificar
procesos a tiempo; sobre stock de referencias que no se venden; pedidos a tiendas
de productos sin rotacion; armado de promociones que no venden; consumidores
cansados de quiebres en gdéndolas; mala o nula gestion de la informacion de sell
out?; falta de prediccion de demanda; falta de prevision de estacionalizacion de la
venta.

GAIN — eficientizar procesos de desarrollo de oferta comercial; dar respuesta
inmediata a la necesidad del cliente; generacion de valor en las partes claves de la
cadena de valor de la empresa; disminucién o eliminacion de errores; &agil
interaccion interna & externa; informacion para predecir oportunidades futuras o

evitar futuros problemas.

MAPA DE VALOR

PRODUCT & SERVICES - Consultoria de IT & plan comercial; Trabajo como socios
estratégicos; Estrategia de datos a Big Data; Transformacion digital. Soluciones de
andlisis divididas en médulos segun la necesidad del cliente

PAIN RELIEVER - trabajo en equipo para acelerar proceso; Workshop;
capacitaciones; Trabajo con IT & expertos de industria; seguimiento de procesos
para asegurar ejecucion.

GAIN CREATOR — procesos y sistema de toma de datos. Creacion de insights para
toma de decisiones; consultoria de manejo de informacion; herramientas de

prediccion.

La compaiiia ofrece a sus clientes la posibilidad de tener informacion clave para la toma de

decisiones en tiempo y forma. Ademas, se busca potenciar a las empresas buscando su

ventaja competitiva a través del andlisis de datos avanzados.

En base al analisis que se realizd, los clientes hoy buscan eficientizacion del proceso

comercial, herramientas para dar a sus clientes respuestas inmediatas a sus necesidades,

generar valor internamente, reduccion de errores a través de un mejor entendimiento de la

informacion, y lograr predecir futuros movimientos para mejor satisfacciéon de demanda.

B Sell out es el volumen o la facturacién vendida del distribuidor a los ojos del fabricante

21



Para esto es necesario informacion unificada, andlisis de datos y desarrollo de insights y

con esto poder tomar decisiones en mejor tiempo.

Mercado:

El mercado en el que Pi Consulting esta inmerso esta en plena expansion, ya que existen
muy pocas empresas que hoy estan realizando este tipo de proyectos, pero muchas van a
comenzar a invertir en esto en los préximos afios. Es por esto que es importante estar
preparados desde conocimiento y equipo para poder seguir ofreciendo este servicio y
creciendo.
Los principales clientes de la empresa hoy con proyectos terminados son:
- EPEC
- Gobierno de CORDOBA
- SAN CRISTOBAL seguros
- Poder Judicial de CORDOBA
- GRIDO HELADOS
- Tarjeta Naranja
- Embotelladora del Atlantico
-Farmacity
Ademas, tiene prospectos y proyectos presupuestados para varias otras empresas. Para
poder brindar sus servicios de consultoria Pi Consulting se apoya es sus vendors, son
aguellos desarrolladores de software que sirven de base para poder vender servicios de
Big Data, los dos méas importantes son IBM & MICROSOFT.
Tal como se describe al inicio de esta seccidn existen industrias potenciales mas accesibles
a este tipo de proyectos:

- Industria de Seguros,

- Industria financiera,

- Industria de consumo masivo,

- Industria de manufactura,

- Gobierno,
Se encuentra una oportunidad para trabajar con los distribuidores de las marcas de
consumo masivo, con lo cual se analizard el potencial de ese mercado para entender que
tan grande es la oportunidad. Como se desarroll6 anteriormente, el mercado de consumo
masivo tiene dos formas de llegar a su consumidor final, el canal directo que es aquella

tienda a la que la marca puede llegar de forma directa a posicionar su producto para el
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consumidor final, como es el caso de un Supermercado. Y por otro lado aquel canal llamado
tradicional, que es el que generalmente, salvo algunos tipos de modelos de negocios, al
que se llega a través de un distribuidor. Serian los kioscos, almacenes, autoservicios,
farmacias en el caso de industrias de consumo masivo.
Para este analisis se tomaran ciertas reglas a la hora de calcular el mercado potencial
- Mercado NACIONAL, tomando insights de Nielsen en cuanto a cantidad de puntos
de venta.
- Empresas de consumo masivo de alguna de las tres industrias clasificadas por
Nielsen, con un canal de distribuidores desarrollado, o los mismos distribuidores
- Empresas lideres en Argentina, mas especificamente empresas en el ranking de
MERCO*
- Tipo de proyecto: gestion del dato, andlisis descriptivo, forecasting, desarrollo de
insights a vendedores, gestion de ofertas directas a tiendas.
MERCO es el monitor empresarial de reputacion corporativa, donde todos los afios se
publica un ranking de las empresas con mejor reputacion de Argentina. Esta base sera
tomada en cuenta como mercado de empresas de consumo masivo de industria
alimenticia, de bebidas y de cuidado personal & limpieza. En el anexo 8 se podra observar
el listado, clasificado por industria. Estas empresas representan la mayor parte de la
facturacion en el mercado, y tienen un gran desarrollo de canal tradicional a través de
distribuidores, algunos exclusivos, otros compartidos.
Estas 23 empresas tienen cobertura a lo largo de todo el pais, existen muchas otras
empresas, pero no seran tomadas en cuenta como obijetivo en este analisis.
Para lograr la cobertura nacional las empresas deben tener una red de distribuidores
extensa, a priori, es posible tomar un promedio de 35 distribuidores por empresa, lo que
da un aproximado de 800 distribuidores total para analizar. Como base se tomara este
namero de distribuidores, y a su vez, por informacion de Nielsen ya descripta, se estima
mas de 150.000 puntos de venta de canal tradicional en Argentina.
Se tomara el mismo como mercado potencial inicial, los 800 distribuidores a los que se le
puede ofrecer diferentes servicios de datos, y los 150.000 puntos de venta que estan
deseosos de recibir las ofertas de los distribuidores

Como se explicé anteriormente, son tres las soluciones a ofrecer:

2 http://www.merco.info/ar/ranking-merco-empresas
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Modulo Reportes: Business Intelligence: Andlisis descriptivos a través de reportes,
para esto es necesario trabajar con Power Bi. Se puede trabajar sobre los
distribuidores o sobre las empresas de consumo masivo,

Médulo Forecasting: Andlisis de forecasting & generacion de insights a los
vendedores, con el mismo modelo que el anterior,

Médulo Ofertad: Generacion de propuestas comerciales directamente a los
minoristas, en este caso el modelo de negocio planteado es el cobro por cada

propuesta generada por punto de venta.
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Propuesta:

Segun la necesidad de analisis y la calidad de informacién de la compafiia se puede ofrecer
diferentes servicios, la gran division se realiza entre analisis de estadistica descriptivos &
estadistica predictiva. Los primeros hacen referencia a analisis de datos que ya tiene su
compafia para una mejor gestién, donde el servicio ofrecido es Self Service Bl (Business
inteligence), para el segundo ya el servicio ofrecido de Data Science, y Big Data, que se
basa en Data Science pero engloba mucha mayor necesidad de hardware y mayor cantidad
de datos. Los servicios brindados son los siguientes:

1- Estrategia de datos: es el proceso de centralizacion y visibilidad de datos de valor
de su empresa.

2- Self Service Bl: se hace visible informacion imprescindible para la toma de
decisiones de la compafia. Se utilizan herramientas y procesos que facilitan el
acceso a datos en forma de reportes, PKIs, tablas; y la posterior toma de decisiones
inteligentes en base a los mismos.

a. Informes Predefinidos: Toma del dato, unificacion de criterios de informacion
y armado de reportes de gestion.

b. Informes a medidas: busqueda de informacion de valor para el cliente con el
objetivo de potenciar el negocio.

3- Data Science

4- Big Data

La estrategia de datos empresarial es el proceso de centralizacion y visibilidad de datos de
valor de su empresa. El valor que se genera puede ser de diversas caracteristicas, pero se
relaciona con diversos aspectos:

1. Con estrategia de datos ya no queda en cada area la tarea de generar reportes por su
cuenta, con riesgo de que sean de mala calidad. La centralizacién de datos por medio
de estrategia de datos logra datos de calidad y a menor costo.

2. El trabajo con estrategia de datos permite una mejor planificaciéon de parte de la
empresa y con datos mas certeros.

3. Estrategia de Datos es la forma en que las areas de direccion e IT se uneny se pueden
poner de acuerdo con mas facilidad.

4. Estrategia de Datos es la mejor forma de generar métricas necesarias y acertadas

para el area de direccion.
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El servicio se basa en lograr transformar los datos crudos (raw data) de la compafia en
insights accionable para el negocio del cliente a través de un equipo multidisciplinario.

Pi Consulting busca tener una relacion de socios estratégicos con sus clientes, logrando
entender qué necesitan especificamente y a través del andlisis de sus datos poder
ayudarlos a definir su plan de accion para tener mejores resultados.

En esta tendencia de transformacion digital Pl Consulting busca, apoyandose en la
tecnologia, analizar la informacién de la empresa con el objetivo de:

¢ AHORRAR COSTOS

e INCREMENTAR VENTAS

e RETENER CLIENTES

En el negocio que se analiza, concretamente lo que se busca es inteligencia comercial para
los distribuidores de las empresas antes enumeradas. Estos distribuidores tienen un listado
de marcas que representan, con el objetivo de lograr cobertura de los productos en los
locales minorista y asi rotacién de los productos. Cuentan con una fuerza de venta que
puede estar dividida por tipo de punto de venta, por zona, e incluso por marca. Esta fuerza
de venta tiene un objetivo de venta, de cobertura en base al territorio que tenga asignado.
Generalmente cuentan con un gran catalogo de productos y con poco tiempo para poder
ofrecerlo en su totalidad. Estos distribuidores tienen almacenada la informacion de venta
diaria de cada vendedor por cada referencia. Generalmente esta informacién se comparte
con las marcas que representa, pero muy pocas veces los informes generados por el
distribuidor y a veces por las marcas son efectivos para poder accionar sobre la venta
directamente.

Ante esta realidad se decidié6 armar un equipo especifico dentro de la consultora con el
objetivo de lograr generar un servicio y un producto adaptado a la necesidad de los
distribuidores, y dependiendo de su nivel de informacion y de cuan interesado esté en
aplicar este tipo de andlisis se divide en 3 la propuesta:

- Mddulo de Reportes: Armado de reportes de la informacion de los distribuidores —
se debe trabajar en regularizar la informacion con la que cuentan y sobre la
plataforma de Power Bi armar reportes estandarizados para poder medir los KPI's
mas importantes.

- Mddulo de Forecasting: Armado de forecast por vendedor/sku y tiendas, lograr
armar un proceso de forecasting nutrido con informacion de lanzamiento, de venta,
de estacionalidad y de objetivo de las marcas para poder dar seguimiento diario, 0

incluso por hora del avance del mismo.
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- Modulo de Ofertas: Disefio & comunicacién de ofertas de parte del distribuidor
directamente al punto de venta de forma automatizada, sin necesidad de depender

del vendedor.
Plan de Negocio

El desarrollo de la tesis se basa en la definicion de los préximos pasos del armado del
equipo necesario para llevar adelante la propuesta a los distribuidores. Para esto es
necesario definir la necesidad de inversién para poder captar la oportunidad del mercado y
desarrollo de ventaja competitiva frente a los competidores. A continuacién, se desarrollara
el Business Model Canvas, donde se resumiran las cosas mas importantes detalladas
anteriormente.
Con la herramienta de empathy map & de value proposition canvas se podra comenzar a
desarrollar el CANVAS (ver anexo 9) en donde se establece el modelo de negocio que se
cree conveniente tener; segun el mismo Osterwalder, “la mejor manera de describir un
modelo de negocio es dividirlo en 9 médulos que reflejen la l6gica que sigue una empresa
para conseguir ingresos. A continuacion, se procedera a describir los diferentes aspectos
para que se entienda la propuesta:

1. Cliente
Propuesta de Valor
Relacion con cliente
Canales
Fuente de Ingreso
Actividades claves
Recursos claves

Socios claves

© ©® N o g bk~ 0D

Estructura de costos

Cliente

En base a lo que ya se logré describir en anteriores etapas los clientes a analizar son:

- Industria: distribuidores de industria de Bebidas, alimentos y cuidado personal e
higiene. Se define el mercado como las 23 empresas mas reconocidas a nivel
nacional por la encuesta MERCO.

- Fabricantes de industria de Bebidas, alimentos y cuidado personal e higiene.
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- Localizacién: Argentina

- Fuerte desarrollo en canal tradicional
En una primera instancia, se desarrollara el modelo en 2 distribuidoras, una
localizada en Cérdoba que se especializa en la comercializacion de articulos de
limpieza de una marca muy conocida y otra distribuidora ubicada en provincia de
Buenos Aires que comercializa alimentos y perfumeria de otra empresa conocida
en el rubro. Lo importante es entender la necesidad de estos dos distribuidores,
desarrollar el modelo adaptado a ellos y en base a las pruebas que se hagan
poder salir al mercado con una solucién que se tenga la seguridad de poder
vender al resto de los distribuidores que se comportan de la misma manera, 0

incluso a las marcas fabricantes.

Propuesta de Valor

En la seccion de propuesta de valor se definié el servicio de Pi Consulting como una
empresa que lograr transformar los datos crudos (raw data) de la compafia en insights
accionable para el negocio del cliente a través de un equipo multidisciplinario. Esta es la
clave, donde lo importante es lograr entender la necesidad de cada negocio/proyecto, cuél
es el beneficio que esta buscando la compaiiia.

Lo importante y lo que hara diferenciar a Pi Consulting del resto es lograr apalancar el
conocimiento tecnolégico y de herramientas de analisis de datos con la experiencia de la
industria.

Con esta propuesta se busca:

- Generar mayores ventas

- Poder medir el ROI de las acciones

- Lograr un proceso de forecasting mas certero

- Generar un proceso de relacionamiento con el minorista
- Mejorar rentabilidad

- Lograr una clara segmentacién de clientes

- Eficientizar la visita del vendedor

- Permitir a las marcas mejor llegada al minorista

Esto se realizara con tres soluciones concretas que se le ofreceran a los distribuidores, o
a las marcas para implementar en los distribuidores. Las tres propuestas son
independientes de si, se puede contratar solo una o las tres, segun la necesidad del

distribuidor, las mismas son:
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- Modulo Reportes de Power Bi : este modulo aplica para aquellos distribuidores
gue tienen un bajo grado de uno de tecnologia en su hegocio, con mucha
informacién, con oportunidad de centralizarla pero que no poseen una herramienta
para seguir KPIs basicos para el negocio. Puede interesarse el mismo distribuidor,
0 puede ser un pedido del fabricante para poder seguir el trabajo de sus
distribuidores de cerca. La estrategia de este médulo es de entrada, no es el mas
atractivo desde el andlisis de datos, pero es la forma de inicial a los clientes en
utilizar informacion para la toma de decisiones.

Los indicadores por medir seran estandares en base al conocimiento del canal, se
podra definir el alcance que cada uno crea necesario y la apertura podra ser hasta
cliente/vendedor.

o Facturacién

o Volumen

o Cobertura

o Precio

o Sellin/ Sell out®®

o Surtido eficiente

- Modulo Forecasting: este modulo da por supuesto que el moédulo de Reportes ya
esta cubierto, ya sea con la propuesta anterior o con algun otro programa que ya
tengan desarrollado. Implica lograr mayor asertividad a la hora de definir objetivos
de ventas a futuro, y a partir de esta definicién lograr un seguimiento del
cumplimiento mas cercano con el propdsito de corregir el rumbo de manera
proactiva y no reactiva. Evitar esperar a fin de mes para poner en practica
cambios, sino tener input de manera actualizada.

- Mdbdulo Ofertas, directas al minorista: este médulo permite generar una interacciéon
extra con el cliente del distribuidor. En este modulo el distribuidor podra enviar
ofertas de manera directa a los autoservicios y almacenes, con el objetivo de no
tener que depender del vendedor de la distribuidora para concretar la
comunicacion. En el caso del fabricante, permitiria definir ofertas especificas para
grupos de clientes definidos con el distribuidor y de esta manera poder tener un

seguimiento mas cercano del retorno de la inversion propuesta.

% Sell in es la venta de la empresa hacia el distribuidor, sello ut es la venta del distribuidor al comercio.
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Relacién con cliente

Pi Consulting no es solo una generadora de informacién, sino que la relacién que
desarrolla con sus clientes es de socio, tiene las herramientas para realizar el analisis de
datos, pero necesita trabajar en forma de equipo con la empresa con el objetivo de
entender dénde estan las oportunidades, generar insights que sirvan para mejorar la
gestion de la companiia y lograr ayudarlos en el proceso de la transformacién digital. A
través de metodologias agiles en donde la verificacion del output es constante y con un
trabajo 100% transparente con el cliente.

El insight se va testeando con el cliente a medida que aparece, con el objetivo de entender
si el andlisis va bien encaminado, de esta forma se va generando una relacién, si lo que se
testea tiene buenos resultados pueden ir surgiendo nuevos proyectos a medida que se
avanza en el inicial. Lo que se hace es una experimentacion constante que, segun Ries, es
clave para enfrentar los resultados a la realidad y confirmar las hipotesis que se pusieron al
inicio del proyecto, cada proyecto con cliente es tomado como un start up. Este elemento
es muy importante ya que la relacion generada con los dos distribuidores iniciales sera
fundamental para poder desarrollar una solucion a medida para esta industria, ellos deberan
compartir todas sus inquietudes y su feedback de lo que se vaya desarrollando para hacerlo

evolucionar.

Canales

Los canales de llegada a los clientes se listaran dentro de las actividades claves, pero una
vez que ya son clientes de la compafiia, los canales de comunicacion pueden ser
variados, al ser un servicio lo que se le entrega al cliente depende lo que necesite, con lo
cual puede ser en varias reuniones con presentacion, en una demo, en un entregable de

software, depende del mismo.

Fuente de Ingreso

Se define armar 3 productos para ofrecer a los clientes, los productos son estandar con
precios determinados, en el caso que se deba hacer una adecuacién especifica se
trabajara sobre esta base para poder cotizar.
Los productos se podran dividir en moédulos segun la necesidad que satisfagan y lo que el
cliente requiera, a continuacion, se plantean los 3 segun su grado de complejidad en
andlisis de informacion e infraestructura necesaria:

- Mobdulo REPORTES
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- Modulo forecasting

- Modulo Ofertas
En el médulo reportes la fuente de ingreso vendra por las horas invertidas en hacer
disponible la informacion del distribuidor y la licencia del producto de Microsoft, Power Bi
para ver los reportes. Las licencias se pagan directamente a la marca, y a la empresa le
queda el 10% de rebate por cada licencia vendida, se debera tener eso en cuenta. Se
toma un precio por hora de consultoria basico, ya que no se requiere demasiado expertise
para este moédulo. Las horas calculadas para cada proyecto dependen del grado de
complejidad que tenga el distribuidor de informacion, se tomara un aproximado para
estimar mejor.
En el Médulo de Forecasting se le cobra al cliente un estandar de horas que lleva
implementar el modulo, dando por sentado que ya tiene centralizada la informacién y que
los datos son de la calidad necesaria para abordar este médulo. A su vez el cliente debera
decidir si el andlisis de la misma correra en ambientes on premise o nube, teniendo
ambos costos por separado para que el modelo funcione.
En el médulo de ofertas el modelo de ingreso planteado es por cada mensaje que se

envie al minorista, ya que el costo tiene que ver con eso, y es variable.
Actividades claves

Las actividades claves una vez que el cliente esta interesado son aquellas que la empresa
debera asegurar que sucedan para que todo salga segun lo planeado. El servicio ofrecido
por la empresa se puede graficar a través de las siguientes actividades, que si o si deben
suceder para asegurarse calidad de ejecucion, también observados en la imagen del
anexo 10:

01. Comprension del negocio/Reunién Kick off: en esta reunién inicial, que lidera el
area comercial debe comprender el negocio del cliente, entender qué necesita. Se
realiza una prueba de concepto donde se entiende la factibilidad de la
implementacion del proyecto, definen supuestos y restricciones.

02. Comprension de los Datos: esta etapa implica obtener y estudiar mas de cerca
los datos para evitar problemas en la preparaciéon de los mismos. Se le pedira a la
empresa que proporcione todos los datos que posea para armar el andlisis y se
elaborara un informe de la calidad de los mismos. Mientras mayor calidad tengan
los datos mejor sera el resultado.

03. Preparacion de los datos: consiste en la organizacion, clasificacion, agregacion y

fusiéon de los datos suministrados.
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04.

05.

06.

Modelado: se divide en ANALISIS DE DATOS & CONSTRUCCION DEL MODELO.
Esta etapa es CLAVE para definir cual es el mix de areas de conocimiento que
deben aplicarse para crear la mejor propuesta para el cliente. Es un primer punto de
inflexion del proceso, donde se valida con el cliente como seguir una vez que ya se
lograron juntar y preparar los datos. En este proceso las etapas anteriores ya sirven
de validacioén para los clientes futuros, donde ya se les podra pedir desde un inicio
gque datos y de qué forma se necesitan para lograr eficientizar esas etapas.
Evaluacién: en esta etapa el cliente y el equipo de Pi Consulting evallan en
conjunto los resultados arribados, utilizando los criterios de rendimiento establecidos
en el plan inicial, si llegase a haber descubrimientos nuevos es necesario decidir si
seran analizados. Se realizara un informe de descripcion del modelo en donde el
cliente definira si los resultados a los que se llegé tienen sentido y sirven para el
negocio en donde se debera decidir si se continua con el andlisis y las tareas de
distribucion o si se refina el modelo y se corre de nuevo, puede ser que falte
informacion, o que la calidad de los datos no sea la suficiente y es necesario volver
a correrlo. Este es otro punto de inflexion en el proceso ya que de ser necesario se
debe volver a anteriores etapas para alinear el output a la necesidad del cliente.
Distribucién: una vez finalizado se debe implementar el modelo de acuerdo al plan,
en donde se presenta a los usuarios implicados el procedimiento a llevar a cabo
para que se pueda implementar y presentacion a la alta gerencia con los impactos

del modelo a nivel del negocio.

En este primer proceso para el armado del proyecto, lo mas importante es la definicién

de las actividades en la generacién de la solucién con el feedback del cliente.

En un segundo momento va a ser importante la definicién de actividades para generar

nuevos clientes, o para lograr reclutar mas personas para el equipo.

En cuanto a clientes:

- se puede generar contacto con cliente a través de eventos, pueden ser organizados

por Pi Consulting, como por las marcas.

- importante desarrollarse como referente en el mercado, y se pueden auspiciar eventos

claves, existen algunos organizados de forma privada, por ejemplo de la camara

argentina de comercio, de cadam que es la cAmara argentina de mayoristas, de eventos

del sector.
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- A su vez también puede servir Linkedin ya que es una herramienta online de rapida

llegada a diferentes referentes de compariias que pueden estar interesados.

- importante como actividad es lograr generar casos de éxitos de los proyectos cerrados

que son disparadores para nhuevos proyectos o clientes.

- seguir manteniendo relacion estratégica con las marcas.

En cuanto a personas para el equipo:

Es muy importante mantener actividades que logren relacién con la Universidad, ya
que pueden ayudar en el caso de ser necesarios ciertos perfiles.

LinkedIn es un recurso importante a la hora de buscar candidatos, es importante
poder realizar posteos y generar contenido para ser interesante a la hora de que un
candidato decida sumarse

Actividades de RRHH para hacer de la empresa un mejor lugar para trabajar

Recursos Claves

Se necesita gente especializada en IT y a su vez en las industrias a las que se le ofrece el

servicio, en este caso retail y consumo masivo.

Pi Consulting esta conformado por 25 personas hoy en sus oficinas de CORDOBA. Posee

1 ejecutivo de cuenta, encargado de realizar el primer aproach con los clientes, dos pre-

venta y luego los consultores que se encargan de realizar el andlisis de la informaciéon que

provee el cliente, para luego armar los resultados del estudio.

Esta es una empresa de Servicios con lo cual todos los procesos claves son aquellos

desarrollados para lograr con el cliente una relacion de socios estratégicos, es por esto que

€s necesario contar con un equipo altamente capacitado y para eso es muy importante

pensar, a la hora de gestionar al equipo, en:

Sueldos competitivos

Desafios que permitan superarse & crecer
Mentores para poder apoyarse en el crecimiento
Flexibilidad

Plan de gestion de ideas & talento

Para el proyecto en el canal tradicional, se debera conformar un equipo de 4 personas

para iniciar, lo que permitira desarrollar el proyecto para los 2 distribuidores iniciales, y
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luego permitird comercializar el desarrollo en otros distribuidores manteniendo el sistema
actualizado:
- 1 persona de Comercial y duefio del producto: Product Owner
- 3 personas técnicas:
o 1 analista de datos
o 1 cientifico de datos
o 1 desarrollador
Por otro lado, va a ser necesario contratar un equipo de desarrollo para armar la
plataforma sobre la cual se van a enviar los insights al vendedor y las ofertas al minorista,
se considera como inversion inicial, y luego el desarrollador interno seguira trabajando
sobre el mismo.
Es importante tener en cuenta cuantos proyectos a la vez puede mantener este equipo y

entender cuando, en base a la demanda de proyectos se debera ir sumando gente extra.

Socios Claves

En esta primera instancia de prueba de concepto para el desarrollo de la solucion a
medida, los socios claves principales son ambos distribuidores que ayudaran a mejorar la
idea con la prueba y feedback constante.

A su vez, es muy importante el desarrollo de la relacién con los vendors, que son las marcas
que recomiendan a Pi Consulting como experto en Bl, lo que ayuda en la generacion de
casos de éxito que sirven para seguir generando proyectos dentro de la misma empresa o
de industria.

Se pueden definir diversos socios importantes a tener en cuenta en nuestro modelo de
negocio:

- CEDI: hoy esta compafiia ya cuenta con una cartera de clientes muy importante en
el area de IT. Es necesario desarrollar una estrategia tal que permita ingresar al
contacto comercial de la mano de IT para ofrecer el servicio. Esta compafiia no solo
permite entrar a clientes, sino que hace de soporte para cualquier cosa que se
necesite, desde financiera, base de equipo, contacto con marcas, y trayectoria.

- VENDORS: logrando ser la empresa recomendada por las marcas para realizar el
trabajo en ciertas empresas. Hoy la relacion esta desarrollada en MICROSOFT &
IBM. Es clave tener equipo capacitado y entrenado para seguir cumpliendo con los

requisitos de las marcas. Participar de sus eventos, y estar MUY en contacto con
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las personas de las marcas para ser los primeros en ser tenidos en cuenta por ellas
para ciertos proyectos. En este mismo es muy importante tener en cuenta el rol de
CO-SELLER de Microsoft, en donde es necesario generar una relacion con los
vendedores de la marca para que tengan en cuenta a la compafia a la hora de
ofrecerle sus servicios a un cliente. Con lo cual es clave generar una estrategia con
los mismos, ya que es posible utilizar sus instalaciones para realizar presentaciones
de las capacidades de Pi Consulting y capacitaciones al equipo de ventas para
prepararlos mejor, compartirle casos de éxito y formas de acercarse a los
potenciales clientes. Generar posicionamiento de la marca Pi Consulting en la mente
del vendedor, a través de merchandising o de actividades de relacionamiento. Y lo
gue también se debe hacer es realizar actividades de generacion de demanda con
los potenciales clientes y la fuerza de venta de la marca, visitar a los clientes con
ellos & armar planes con sus clientes de relacionamiento. Para este ultimo punto es
muy importante poder estar en Buenos Aires con alguna parte de la empresa,
preferentemente con la parte comercial.

EXTERNOS: Por otro lado, es muy importante el desarrollo de partners que
permitan tener una base de recursos humanos robusto para evitar rotacion. En el
caso de las oficinas satélites en ciudades del interior va a ser clave el desarrollo de
relacion con las Universidades y personas que estén involucradas en la industria de
IT, asi como también otras empresas de IT que puedan tener recursos 0ciosos.
CLIENTES: un cliente puede contratar para un proyecto determinado, y de ahi surgir
nuevos proyectos, o alguna idea con un area diferente. Por esto es muy importante
generar una relacion con el cliente, ya que no se ofrece un servicio que termina, sino
gue se intenta generar una forma de trabajar en conjunto. A su vez un cliente puede
recomendarnos entre sus proveedores 0 sus propios clientes para desarrollar otro

proceso que le sirva.

Estructura de costos

Los costos de este proyecto se pueden dividir en:

Infraestructura para soportar el desarrollo, actualmente se hace en la nube de
Microsoft, Azure donde se tiene el contrato y consumo mensual de Pi Consulting.

Proveedor para el desarrollo de la plataforma de ofertas y mensajeria al minorista.
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- Sueldos del equipo en este proyecto, es muy importante para retener el talento,
con lo cual en este proyecto se prestara especial atencion a no quedar des
posicionados.

- Gastos de marketing para seguir generando demanda.

- Gastos fijos de oficina

- Viaticos para viajes

Luego de haber descripto el cada una de las partes del CANVAS deberia quedar bien
claro cuales son las claves para la implementacién del proyecto y a partir de esto solo
gueda definir el andlisis numérico y el detalle de implementacion para entender préximos

pasos.

Andlisis econdmico financiero

Con el objetivo de realizar un andlisis econémico financiero fue necesario plantear el
precio de los tres tipos de soluciones, asi como también los costos de implementar el
proyecto y la estimacién de la demanda en base al mercado objetivo de las mismas.
Todo el analisis se realizo en délares, ya que la industria tecnoldgica esta dolarizada en
su mayoria, y en especial perfiles como los requeridos para estos puestos tienen sueldos
planteados en dolares.

Para lograr definir la estimacion de la demanda, se acordé plantear un % de mercado
pretendido en los tres afios futuros, en base a las empresas de la lista de MERCO, esto
se tomard en cuenta para calcular ingresos proyectados y porcentaje de crecimiento de
los préximos afos. Se podra observar el % acumulado de participacion de empresas con

alguna solucién de las ofrecidas a lo largo de los tres afios.

Participacion en MERCO 2020 2021 2022 TOTAL
REFPORTES 33 13 13 35
FORECASTING 42 42 13 it
COFERTAS 3% 13 13 35

Como primer paso se procedi6 a calcular los egresos asociados al proyecto, se definen
dos tipos,
- por un lado, los costos asociados a las soluciones, principalmente compuestos por
los mensajes que se enviaran a los clientes finales de los distribuidores con las
ofertas especificas. El sistema que envia los mensajes de WhatsApp a los clientes

es contratado por fuera, una empresa que se encarga de este servicio, siendo el
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costo por cada uno de los mensajes enviados en el madulo de ofertas de 0,20
centavos de dolar.

- por otro lado, existen gastos asociados al proyecto que se compone
principalmente por los sueldos de las 4 personas del equipo y los gastos de viajes,
en su mayoria a Buenos Aires dado que la mayor parte de los fabricantes se
encuentran all, esta informacion se podra observar en el anexo 11. Si se tienen
en cuenta las horas promedio utilizadas en cada solucion, junto con la cantidad de
recursos planteados es posible calcular, con el equipo de 4 personas, cudl es la
capacidad maxima que tiene el equipo planteado en un afo determinado. El
analisis plantea el equipo de 4 personas teniendo en cuenta las horas productivas

promedio mensual de 140 horas al mes.

Por otro lado, para calcular los ingresos estimados se plante6 un plan de venta por
solucién por tres afios y el calculo aproximado del precio de cada una de las
soluciones segun si se vende a un distribuidor en particular o al fabricante que
engloba muchos distribuidores, en el anexo 12 se podra ver ambos estimados, pero se

detalla a continuacién un poco mas el andlisis realizado.

Médulo REPORTES

El precio para cobrar por este modulo esta compuesto por la licencia de Power Bi, que
se le paga a Microsoft y Pi Consulting recibe el 10% de la misma solamente, este
ultimo % es el que se tiene en cuenta como ingreso. Dependiendo la cantidad de
licencias se calcula el ingreso, a priori se definié para un distribuidor 2 licencias
anuales y para el fabricante 35 licencias, uno por cada distribuidor?. Mas alla de la
licencia la clave del médulo esta en el servicio vendido que se calcula en base a las
horas destinadas a desarrollar la solucion en el cliente. Este proyecto deberia
realizarse en un mes, lo equivalente a 140 horas de trabajo, con un costo por hora
bajo de $25 usd cada una. Para calcular el precio pagado por el fabricante se toma la
misma base, pero como el trabajo de implementacion para un distribuidor o para 35 es
el mismo si las bases estan normalizadas entonces se cobra el 20% del precio de
hacer uno individual, este % de toma como referencia base, se podria utilizar un %

mayor si el trabajo no es 100% replicable entre cada distribuidor.

26 Aclaramos que la cantidad de distribuidores puede variar por fabricante, este niUmero se toma como
aproximado segun lo que se conoce de la industria.
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35 DISTR PROM
SOLUCIONES DISTRIBUIDOR FABRICANTE
Mdadulo REPORTES
Ddlares
Licencia 5 150.00 cada licencia 23 30 5 525
Consultoria 5 25.00 por hora 5 3,500 5 24,500
Haras 140 horas
Consumo Azure APARTE
B 3,530 5 25,025

Mdédulo FORECASTING

Este modulo parte de la base que el médulo anterior el cliente lo tiene desarrollado de
alguna forma, no importa si es con Power Bi, pero si tiene las bases centralizadas y
normalizadas.

Implica mé&s horas de desarrollo que el anterior, son 2 meses aproximado de trabajo, con
un precio por hora un 40% mas elevada que la anterior.

Se incorpora licencia de Power Bi también ya que el forecast y los insights pueden verse
desde esta herramienta. En este caso si la necesidad viene por el lado del fabricante, el
maédulo no se adapta a cada distribuidor, sino que se baja de la manera que el fabricante
decida con lo cual el precio en vez de ser un 20% del distribuidor es un 10%. Si se
requiera alguna especificacion en particular se hara la modificacion al precio que

corresponda.

35 DISTR PROM
SOLUCIONES 1 __ DISTRIBUIDOR FABRICANTE
Madulo FORECASTING
Dalares
Licencia 5 150.00 cada licencia 25 30 5 525
Consultoria 5 35.00 por hora 5 9,800 5 34,300
Horas 280 horas
Consumo Azure APARTE
5 9,830 5 34,825

Médulo OFERTAS

Este médulo tiene la misma base que los anteriores, con un precio por hora de 35 usd y
con 2 meses de proyecto. La diferencia que se le agrega es el precio por cada mensaje
gue se envie, que esta calculado en 1 ddlar por mensaje. Inicialmente se calcula que el
distribuidor tendra una lista de 100 clientes a los que se le quiera mandar ofertas
guincenales, con lo cual son 200 mensajes al mes. A priori no se definié un minimo, y
deberia definirse algin paquete de oferta con cantidad de mensajes mensuales enviados
para bajar el precio por mensaje. Esto debera testearse en las diferentes fases de
implementacion. En el caso del fabricante se reducira el precio a 0,80 centavos de ddlar

por cada envio.
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35 DISTRPROM

SOLUCIONES OISTRIBELIOOR FABRICAMTE
Modulo OFERTAS
Dalares
Lizencia ¥ - cadalicencia
Consultaria ¥ 3500 porhora
Haraz 280 haras ¥ 3,500 ¥ 34,300
Cantidad de Menzajes #distribuidar por mez BAS 200 Tooa
Mensajes E 100 por mensaje $ 20000 ¥ S.E00
Conzuma Azure APARTE

¥ 10,000 ¥ 33,900

Con la informacion de precios por médulos, las horas que implica la implementacién de
cada uno y el % de participacién del mercado se definié un calendario estimado de
ingreso de proyectos. El ingreso de pedidos de venta de las soluciones se armé de tal
forma de no tener un cuello de botella y tener que sobredimensionar el equipo en un
momento determinado del afio, se entiende que no existe manejo de esto y es necesario
considerarlo un riesgo, pero a modo analisis numérico era importante poder delimitar esa
variable.

En el cuadro siguiente se podra observar el calendario anual por cada proyecto:

Y
PIDATA CONSULTING uzn& 20 ‘20 5!;/ 120 Ti20 hgn 9320 1020 _

Cantidades TOTAL
REFPORTES
OISTRIBUIDORES [u] L] 1} 1} 1 1} 1 i} L} 1 1} L] i} 3
FAERICAMTES [u] o 1} 1} 1 i} ] 1 0 1} 1} o 1} 2
FORECAST
OISTRIBUIDORES [u] L] 1} i} 1} 1 ] 1} 0 1} 1} L] i} 1
FAERICAMTES [u] 0 0 0 0 0 ] 1 0 0 0 ] 0 1
OFERTAS
OISTRIBUIDORES [u] 0 0 1 0 0 ] 1 L} 0 1 L] i} 3
FAERICAMTES [u] ] 0 0 0 1 ] 0 1 0 0 ] 0 2
MENSAJES
OISTRIBUIDORES 200.00 ] 1} 1 1 1 1 2 2 2 i} 5 3
FAEBRICAMTES ¥,on0.00 ] 0 0 0 1 1 1 2 2 2 2 2

Este calendario de ventas permite entender si el equipo esta sobre o subutilizado, para
esto es necesario entender cuantas horas al mes estaran trabajando en cada solucion. El
porcentaje de utilizacién de sus horas mensuales se puede observar en el siguiente

cuadro:

Product Owner

Analitica 14000 o (1 1 0022 05 AA e B0 A5 17 1 0 455
Cientifiza 000 o 0% 155 1 ThM TEM 120 136 ThM ans a0 18 543
Dezarrolladaor 14000 14 03 30 30 B0 B0 B0 a0 B0 A B0 | dEM
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A nivel total afio estaran sub-utilizados, ya que a inicio de afio los proyectos no van a
ingresar porque los clientes estan analizando en qué invertir durante el afio, con lo cual la
utilizacion sobre un proyecto serd 0%, en este momento estaran relevando necesidades y
preparandose para los proyectos que ingresaran. Luego con el ingreso de proyectos
estaran trabajando a tiempo completo. Se pueden observar que existen meses donde el
equipo planteado no podra ser suficiente, al ser solo un bimestre segun el calendario sera
importante entender si ese proyecto puede acelerarse para terminar antes o si el resto del
equipo puede colaborar con las horas que faltan. De no ser asi se debera tener en cuenta
para el ingreso de otra persona mas en esa posicion o para la contratacion por fuera de
horas extras.

Es importante plantear que no hay una persona para cada solucion, sino que hay un mix

de horas vendidas segun el perfil de conocimiento.

Se podra observar en el anexo 13 el estado de resultado proyectado por 3 afios, en el
estado de resultado se encontraré:

- ingresos estimados: En délares en base a las tres soluciones ofrecidas, la
estimacion de las horas y proyectos vendidos, teniendo en cuenta el porcentaje de
participacion de mercado ya definido.

- costos de los servicios prestados: principalmente el costo de los mensajes de
oferta enviados para la solucién del médulo ofertas.

- gastos que incluye los sueldos, gastos en viajes, inversion de marketing. Todo lo
que es alquiler, servicios, luz no sera tenido en cuenta ya que la empresa tiene
espacio para ser ocupados por el nuevo equipo.

- Impuestos: para el que se toma 35% de impuestos a las ganancias

Para poder proyectar se tomaron los siguientes supuestos:

- Crecimiento de ventas en base al mercado objetivo, se sigue trabajando sobre el
mercado de consumo masivo integrado por las 23 empresas MERCO y los
distribuidores que se encargan de vender los productos en canal indirecto. Se
armo un estado de resultado basado en el % de participacion planteado y se
obtuvo un 55% de incremento el primer afio y un 50% el segundo. Esto fue
utilizado para armar el proyectado.

- Se mantiene el mismo equipo para el proyecto, se acomoda el sueldo en un 3% de

manera anual.

40



- Se intensifican los viajes para seguir relevando necesidades, asi como también el
presupuesto en eventos y acciones de marketing, incremento de 15%

Con estos proyectados tenemos un EBITDA positivo desde el primer afio, y creciendo afio
contra afio.
Si se pensara en un escenario mas complicado, tomando por ejemplo una reduccion en
los proyectos vendidos el primer afio e incluso que los mismos recién ingresen a partir del
segundo semestre, podemos observar en el anexo 14 un estado de resultado para el
primer afio versidn 2, donde con el mismo equipo y los mismos precios el primer afio
sigue dando EBITDA positivo, este escenario se evaluara también para entender cémo
varian los indicadores con una situacion mas complicada.
Para la proyeccion de afio 2 y 3 se tomaron los supuestos iniciales de incremento de

ingresos, asi como también de costos.

Valuacion

Luego de plantear el Estado de resultado proyectado es posible calcular el flujo de fondo
libre proyectado y con esto calcular VAN y TIR, a través del método APV (adjusted
present value) donde a través del analisis del proyecto bajo ciertos indicadores se
analizard la creacion o no de valor para a la compafia.

Para este calculo fue necesario tener en cuenta: Ka = Rf + B * (Rm — Rf) + (Rp) — estas
variables tienen fuentes y calculos diferentes y podran encontrarse en el anexo 15.

Para tener en cuenta:

- Prima de riesgo este dato estd dado en pagina de Aswath Damodaran, con
actualizacion Enero 2019.%’

- Se utilizé un B para la industria software & system application, siendo un poco mas
riesgosa que computer services e information services, ya que lo que se desarrollan
son algoritmos aplicados a los negocios, algo que tiene mucha competencia en la
actualidad y que cada vez va a ser mas, asi se asemeja mas al desarrollo de
software que a los servicios tecnoldgicos.

- Encuanto a la tasa de crecimiento, se tomo 4% para la perpetuidad que es el % en

el que viene creciendo la industria tecnolédgica.?®

27 http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/New_Home_Page/datafile/ctryprem.html
2 https://www.itreseller.es/en-cifras/2019/02/la-industria-global-de-ti-crecera-un-4-en-2019
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- La inversion inicial no es significativa, esté integrada por computadoras para los
nuevos integrantes, el software de envio de mensajes de texto y los sueldos del
equipo.

- Se calculan 3 meses de sueldo de equipo sin tener ingreso por venta, ya que en
este periodo se estara trabajando en conjunto con los dos distribuidores elegidos
para realizar la prueba de las soluciones. Esto, junto con las encuestas realizadas
se tomaran como base de MVP para el proyecto con el objetivo de tener un bajo

riesgo de proyecto, ya que si no funciona es baja la inversion realizada.

Con estos numeros planteados se logra como resultado una VAN de $2.150.000 con
una TIR de 273%, con un periodo de recupero de 2 afios. Para mas informacion podran
recurrir al anexo 15.

Claramente este es un proyecto que aporta valor a la compafiia, y que podra asegurar
en un mediano plazo resultado positivo que es lo que Pi Consulting esta buscando.

Al ser un proyecto con inversién baja no es necesario tomar deuda para financiarlo, sino
que la prioridad es encontrar los recursos adecuados y poner a ejecutar cuanto antes
las soluciones.

En el anexo 16 se podra observar como varian los indicadores anteriores si tomamos
la version 2 del estado de resultados, donde se reduce la cantidad de proyectos del
primer afio, e incluso se atrasa el ingreso de estos. El proyecto sigue siendo un proyecto
rentable que genera valor a la compafiia, con una VAN de $1,063.000 y una TIR de
173%. La unica modificacion es que el periodo de recupero pasa a ser el en 3 afio, esto

es algo que la empresa debera tener en cuenta al encarar el proyecto.

Plan de Implementacion

El plan de implementacion se dividira en 5 fases descriptas a continuacion:
1- Inicialmente se trabajara en conjunto con los dos distribuidores, uno de
Cérdoba y otro de Buenos Aires. En la primera fase se normalizara y
entenderan las bases de datos con las que trabajan los mismos, asi como
también las variables claves del negocio y los indicadores de gestién. Esta
ser& la base para implementar cualquiera de las 3 soluciones. Esta fase no
debera durar més de 140 horas, con una alta participacion del product

owner y del analista de datos.
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En la segunda fase se trabajara sobre los reportes estandares que pueden
ofrecerse a los distribuidores en base a los indicadores mas relevantes
para su negocio. La base de la solucion de reportes debera ser planteada
en esta fase, asi como también la solucién de forecast e insights. Una vez
que se tenga definido cuales son los indicadores mas relevantes sera
importante definir targets y forma de seguimiento.

Con la base planteada en dos distribuidores se comenzara con las
acciones comerciales de las dos primeras soluciones, que formarda parte de
la 3 fase del desarrollo del negocio. En esta etapa se podra contar con dos
soluciones completamente desarrolladas y testeadas por los dos
distribuidores iniciales. Con esto Pi Consulting podra escalar a otros
distribuidores y a marcas interesadas.

En esta fase, que puede solaparse con la anterior, se comenzara en los
distribuidores iniciales la prueba del envio de ofertas por WhatsApp, las
ofertas iran directo a los comercios, y al tener la informacién de los
distribuidores analizada Pi Consulting podra facilmente detectar la traccion
de la accion. Una vez que el mismo se confirme, se estara preparado para
el desarrollo del software de envié de ofertas.

Esta es la ultima etapa planteada en el proyecto, en donde, testeadas las 3
soluciones se podra escalar a diferentes empresas y poder vender el

proceso completo.

Inversion necesaria

La inversion necesaria se detall6 en el Andlisis financiero, tal como se plante6 en ese
apartado la inversion inicial es baja, ya que no es necesario inversién en activo fijo, lo que
se necesita es inversion para el armado del equipo, que en un primer momento seran 4
personas y en las herramientas que necesitan para poder armar los analisis. Hoy pueden
ocupar un espacio en la oficina de Pi Consulting y utilizar esas instalaciones, lo que es
muy importante es mantener los sueldos actualizados y realizar acciones que logren que
las personas del equipo mantengan su interés por seguir siendo parte del mismo.

Al ser baja la inversion no se necesitara inversores adicionales ni salir a buscar

financiamiento ya que la compafiia tiene la posibilidad de afrontarlo con fondos propios.
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En este tipo de proyecto la clave estd en el mayor aprovechamiento de los recursos
asignados a cada proyecto y en el andlisis del seguimiento de cada uno para evitar crecer
en equipo y lograr escalar la solucién vendida con el mismo tamafio de equipo.

Es importante tener en cuenta los riesgos asociados al mismo, mas alla de no tener
inversion inicial elevada, no hay que perder de vista que la variable mas importante del
proyecto es la disponibilidad de recursos humanos.

Otro riesgo a tener en cuenta es no lograr una adecuada implementacion de las
soluciones en los clientes. Estos procesos son dificiles para los integrantes de la
compafia, ya que muchas veces implica nuevas formas de realizar sus tareas o incluso
nuevas tareas, lo importante es lograr mostrar rapidamente los beneficios de utilizarlo
para generar una rapida adopcion por parte de los usuarios finales y un resultado positivo
en las variables claves del negocio.

Asociado al riesgo anterior, las compafiias deben visualizar los beneficios de las
soluciones reflejados directamente en sus indicadores, ya que si queremos mantener

precios en délares es importante generar esa confianza del cliente.

Conclusiones

La oportunidad de desarrollo de soluciones de parte de Pi Consulting es una realidad, en
este andlisis se tomd la industria de consumo masivo como punta pie inicial, pero es la
base para pensar en otras soluciones dentro de la misma industria e inclusive en otras. La
clave en este proceso es poder entender qué esta buscando nuestro cliente para lograr
ofrecer soluciones de andlisis de datos adecuados a su necesidad y a su grado de avance
tecnolégico. A partir de este analisis inicial se debe tener la flexibilidad para armar equipos
alineados a cada industria y poder escalar en clientes rapidamente.

A través de esta tesis se le pudo demostrar a la compafiia una posibilidad de agregar
valor econémico a través de soluciones replicables y no un servicio desarrollado adhoc
para cada cliente.

Como ya se describio en la tesis al ser una oportunidad que no necesita grandes
desembolsos iniciales en activo fijo es posible conseguir un cliente sin tener el producto
terminado, lo importante es testear el minimo producto con clientes potenciales y en base
a eso generar demanda antes de terminar el desarrollo al 100%, siendo una de las formas

de disminuir riesgo futuro.
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Anexos

Anexo 1

Grafico de Pi Consulting de Evolucion de Analitica con datos.
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Anexo 2

REVENUE FROM BIG DATA AND BUSINESS ANALYTIC WORLDWIDE ( BILLION US DOLARS )
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Anexo 3

Share of total global big data revenue by segment in 2014*
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Anexo 4

Figure 3. Big Data Investment by Region

Percentage of Respondents
100% -

North America EMEA Asial Pacific Latin America
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BYes HNo, but plan to within the next year BNo, but plan to within 2 years BNo plans at this time ' Don't know

Source: Gartner (Septembar 2013)
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Anexo 5

Share of big data and business analytics revenues worldwide in 2016, by industry*
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130.1 billion U.5. dollars in 2016.
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Anexo 6

Guia de preguntas para las entrevistas realizadas:

- ¢ Qué entiende por el concepto transformacion digital?

- ¢qué grado de avance tiene en su empresa?

- ¢ Como se trabaja la informacién en su empresa?

- ¢ Posee algun sistema de reportes?

- ¢Logratomar decisiones a partir de los reportes?

- ¢Su equipo utiliza los reportes para tomar decisiones?

- ¢Cuan importante es para la toma de decisiones contar con informacién confiable y
centralizada?

- ¢Estaria dispuesto a invertir para mejorar la calidad de los reportes?

- ¢Como realiza el proceso de forecasting en su empresa?

- ¢Cree que un mejor uso de la informacién podria traerle beneficios en ventas o en
costos?

- ¢Como logra comunicar las ofertas a su comercio minorista?

- ¢ Le serviria contar con una herramienta de comunicacioén digital directa?

- ¢ Estaria dispuesto a invertir de manera periédica en envio de ofertas? ¢de qué

depende?
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Anexo 7

Listado de entrevistados

Director Comercial, Kimberly Clark

Gerente Nacional Canal Indirecto, Kimberly Clark
Gerente Trade Marketing, Kimberly Clark

Jede Trade Marketing, Grupo Campatri

Duefio Distribuidora Cordoba, SC Johnson
Duefio Distribuidora La Plata, Kimberly Clark
Duerio Distribuidora Zona Oeste, Mondelez
Duerio Distribuidora Zona Norte, Arcor

Duefio Distribuidora Zona Oeste, Kimberly Clark
Director Comercial, Pi Consulting

Director Comercial, CEDI Consulting
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Anexo 8
Listado de empresas MERCO - 2019

Empresa Industria
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ARCOR

UNILEVER

MOLINOS RiO DE LA PLATA
MASTELLONE HERMANOS
DANONE

NESTLE

LEDESMA

MONDELEZ INTERNATIONAL
SANCOR

MARS

GRUPO BIMBO

CERVECERIA Y MALTERIA
QUILMES

COCA-COLA

PEPSICO

BODEGA CATENA ZAPATA
NATURA

L"OREAL

P&G

KIMBERLY CLARK
JOHNSON & JOHNSON
AVON

SC JOHNSON
COLGATE

Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Alimentos
Bebidas

Bebidas

Bebidas

Bebidas

Bebidas

Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza
Cuidado Personal & Limpieza

Cuidado Personal & Limpieza
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Anexo 9

CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS

KEY PARTNERS

- Mendors
- Cedi
- Universidades
- Distribuidores
inicizles

KEY ACTIVITIES

- Plan de trabajo
- Dezarrollo de 1z solucian
- Plam crecimiento demanda
- Evento=
- Alianzas con universidades

KEY RESOURCES

- RRHH: Ezpecialistas,
vendedores, marekting ¥
consultores
- Data Center
- Infraestructura
- Recursos financieros

VALUE PROPOSITION

-Repartabilidad

-Ofertas directas en
tiempo real

CLSTOMER RELATIONSHIPS

-Contacto directo y
personal
-Metodologias zgiles

CUSTOMER SEGMENTS

Distribuidores y
fabricantes de
bebidas, alimentos y

CHANNELS

-Venta directa
- Reuniones demao

cuidado personal e
higiene de Argentina

(OSTSTRUCTURE

- Infraestructura
- RRHH: Personal
Marketing y ventas

- Gastos de customer relationship ma nagement

_._mm ____qm ?__,._m mﬂ _u__m ___.._._.____m - Reportes: precio por hora de desarrollo del

proyecto

- Forecasting e insights: precio por hora de
desarrollo + entorno {opcicnal)

- (Ofertas: Pracio por mensaje
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Anexo 10

COMPRENSION
’ DEL NEGOCIO 01
Pl DATA STRATEGY & COMSULTING
COMPRENSION D
DISTRIBUCION O& / LOS DATOS 02
9 = Reawn ign inicial /
r Carmprander Negodio
+ Dfinir Objativo
= Plan di Proyecrs
= Implementacian del \ K R ——
!lllnf:::m da \jr \ flr ¥ P:::-enl:uﬁt-': o
Precentacksn & .").J + Estisd i dé Dacas
Usuarios. o Informe de Calidsd
* Oocumentacidn de, \\ \
£l Implem!ntarldr} Iy \
{
\ , K
L
= Rounitn Evalua :Ic-n\ / “Limpieza y Freparacian |
del Models / sCamundcacionss
- infarme Dnscr.pr.lan/ ’ —{ \ Infarmales
dal Modalo / / +informe de Formato,
= Andlisis de Datos
Anshiie '_"" ",
EvALLIAr:IGN 05 k') i PREPARACION DE
s Cofsires IGn dal/ LOS DATOS 03

odelo

MODELADO 04
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Anexo 11

Perfiles
1 Product Owner
1 Analitica
1 Cientifico
1 De=sarrollador

Power Bi

Azure

4 pC

De=sarrollo inicial

Paszajes
Haotel
Viaticos

RECURSOS HUMAMNDS

Sueldo BRUTO

0 COSTO HUNDIDO
0 COSTO HUNDIDO

5 1,200 &

5 1,500 &

5 2,500 5

5 2,500 5
RECURSOS TECNOLOGICOS

5 3,200 UNICO

5 35,000

EXTRAS

& 150

& 110

& 20
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COSTO Empresa

1.44
(1,723)
(2,153)
(3,589)
(3,589)



Anexo 12

35 DISTRPROM

SOLUCIONES DISTRIBLIDOR FAERICAMNTE
Modulo REPORTES
Odlares
Licencia 3 150.00 cadalicencia 2% 30 ¥ 525
Conzultoria k3 2500 porhora ¥ 3,500 ¥ 24,500
Horas 0 horas
Conzumo Azure AFARTE
¥ 3.530 ¥ 25025
Maidulo FORECASTING
Ddlares
Licensia ¥ 150.00 cadalicencia 2% 30 ¥ 525
Consultoria ¥ 35.00 porhora ¥ 3,500 ¥ 34,300
Horas 280 horas
Consuma Azure APARTE
¥ 3.530 ¥ 34.825
Module OFERTAS
Oélares
Lizencia k3 - cadalicencia
Consultaria ¥ 35.00 porhara
Harasz 280 horas ¥ 3,500 ¥ 34,300
Cantidad de Mensajes w distribuidor por mes BAS 200 TOoO
Menzajes % 100 permensajs $ 200,00 ¥ 5600
Consumo fzure APARTE
$ 0,000 k3 33,500
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Anexo 13

Estado de resultado Proyectado

55% 51%
Ingresos Totales & 279,895 % 434,050 5 656,130
MENSAIES 5 (18,960) S (42,400) $ (77,920)
BB 5 (27,990) § (43,405) $ [65,613)
CSP Totales 5 (46,950} § (85,805) § (143,533)
Total Personal $  (132,640) S (136,619) S (140,718)
Total Viajes 5 (67200 §  (7,728) $  [8,887)
Total Marketing 5 (2,400) & (2,760) & (3,174)
Total Servicios S - 5 - 5 -
Alguileres 5 - 5 - 5 -
Total Gastos Generales S (141,760} & (147,107) & (152,779)
Resultado Operativo S 91,185 % 201,138 5 359,818
EBITDA como % de Ventas 33% 45% 55%
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Anexo 14

Estado de resultado version 2

Ingresos Totales
MEMNSAIES

BB

CSP Totales

Total Personal
Total Viajes
Total Marketing
Total Servicios
Alguileres

Total Gastos Generales

Resultado Operativo

EBITDA como % de Ventas

LT S VA

R P R O R T A Y

176,035

(7,440)
(17,604)
(25,044)

(132,640)
(6,720)
(2,400)

(141,760)

9,231
5%

LT P VA

LT T R A

55%

272,988
(16,638)
(27,299)
(43,937)

(136,618)
(7,728)
(2,760)

(147,107)

81,944
30%
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LT P VA

51%

412,661
(30,576)
(41,266)
(71,842)

(140,718)
(8,887)
(3,174)

(152,779)

188,040
46%



Anexo 15

FLUJO DE FONDOS LIBRES PROYECTADO

0 1 2 3
INVERSION INICIAL 2020 2021 2022
EBITDA 5 91,185 5 201,138 S 359,818 DATOS
DEPRECIACION 5 5 5 g 4.00%
EBIT $ 91,185 5 201,138 S5 359,818 kwacc £.15%
IMPUESTOS OPERATIVOS $ (31,915 5 (70,398) $ (125936)
CAPEX s 2,400 Ke 6%
INVERSION INICIAL S (72,760) Risk free 4593%
FFL 3 (72,760) § 59,270 S 130,739 5 236,282 5 245733 Beta apalancada 0.16|
Valor a ANO 2022 de PERPETUIDAD $ 2,219,809 Eeta desapalancac 0.16
FFL con PERPETUIDAD 5 (72,760) & 59,270 § 130,739 § 2,456,090 E/V 100%
prima de riesgo 7.6%
oJfv 0%
VALOR PRESENTE DE FFL $2,225171 Kd 0%
VAN ) 2,152,411 t -35%
TIR 273%
PERIODO DE RECUPERD & (72,760) 5 (13,490) S 117,250 § 353,531
Periodo de recupero MC S (72,760) 5 55835 S 116024 S5 197533
5 -72,760 & -16925 5 99,099 S 295632
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Anexo 16

FLUJO DE FONDOS LIBRES PROYECTADO version 2

0 1
INVERSION INICIAL 2020

EBITDA 5 9231

DEPRECIACION 5

EBIT 5 9231

IMPUESTOS OPERATIVOS 5 [3,231)

CAPEX

INVERSION INICIAL 5 (72,760)

FFL 5 (72,760) & 6,000

Valor a AN 2022 de PERPETUIDAD

FFLcon PERPETUIDAD S (72,760) & 6,000

VALOR PRESENTE DE FFL $1,135933

VAN g 1,063,173

TIR 173%

PERIODO DE RECUPERO & (72,760) § (66,760)
Periodo de recupero ME s (72,760) 5 5,653
] -72,760 § -67,107

w0 in 10

$

2021
81,944

81,944

(28,680

53,264

53,264

5 (13,496)

5
3

47,268
-18,839

2022
188,040

5

5 -

S 188,040
5 (B5,814)
5 2,400
5 124626
$ 1,170,830
51,295,456

$ 111,130
S 104,188
$ 84,349
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§ 129,611

DATOS

g 4.00%
kwacc 6.15%
Ke G
Risk free 4.93%
Beta apalancada 0.16|
Beta desapalancac 0.16
E/V 100%
prima de riesgo 7.6%
Dfv 0%
Kd 0%
t -35%




