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Resumen Ejecutivo

‘&SHOO

Gestion De Servicios De Infraestructuras Y Construccion.

(oemoo, S.L., Se presenta como una plataforma Web de Gestion de Servicios de Infraestructuras
y Construccién. El concepto de desarrollar una Plataforma Web con estas caracteristicas, nace
por necesidad de conectar a profesionales especializados y cualificados que ofrecen servicios
de consultorias con profesionales o relacionados al sector que asi lo requieran. De esta forma la
Plataforma Gesrco se comporta como un medio de colaboracion en materia de servicios de con-
sultorias de forma integral capaz de satisfacer las necesidades del sector de las infraestructuras
y construccion. Cesco tiene su sede de operaciones en Madrid y ofrece sus servicios, ademas
de Espafa, para los paises Latinoamericanos México, Colombia y Per(. La idea de interrelacionar
a Espafa con estos paises latinoamericanos, consiste en que éste aporte experiencia, nuevas tec-
nologias y recursos técnicos que por tantos ainos se han venido gestando por su gran desarrollo en
estos sectores tanto interna como externamente, por lo tanto, consideramos que Espaha es un
potencial exportador de servicios de consultorias con un alto nivel de cualificacion o “expertise”.

Servicios de 665”00:

. Conexion entre profesionales y clientes.

. Gestion de servicios de consultoria (Resolucion de problemas técnicos).

. Base de datos de profesionales especialistas (Redes de Contactos).

. Plataforma web agil y proteccion de informacion (Gestion de la Informacion).

. Asistencia personalizada durante los procesos de contratacion y seguimiento del servicio

de contratado.
El Sector Infraestructuras

El sector de las infraestructuras esta en constante desarrollo, alcanzado nuevos retos e imple-
mentado nuevas tecnologias, podemos decir que es un sector que va a la par con un mundo cada
vez mas globalizado, pero con necesidades muchas veces locales. En este sentido, hoy dia, Espana
representa uno de los paises con mayor dinamismo en el mundo de la construccion y en la imple-
mentacion de tecnologias de vanguardia, actualmente cuenta con numerosas obras de ingenieria
asi como empresas lideres con un alto prestigio e incidencia internacional.

Por otro lado, en Latinoamérica el sector de las infraestructuras tiene ain muchos retos por al-
canzar y necesidades por cubrir, pero cuenta con un gran potencial de crecimiento. Paises como
México a pesar de presentar cierta inestabilidad despiertan cada vez mas el interés de empresas
y profesionales alrededor del mundo. La demanda de servicios de ingenieria esta cada vez mas
motivada por las inversiones de los gobiernos y las colaboraciones publico privadas. De la misma
forma en Colombia para finalizar el proximo lustro, aino 2020, la inversion plblica privada habra
representado el 56% en la puesta en marcha de grandes proyectos de conectividad y transporte,
esto nos muestra la importancia que estan concediendo estos paises a las obras de ingenieria civil
para su desarrollo. Al igual que estos dos paises, Peru, ha mostrado un crecimiento constante en
los Ultimos afos, siendo la construccion de carreteras, puertos y aeropuertos las mas prometedoras
generando interesantes oportunidades de inversion.
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Para esnco el fuerte crecimiento de la facturacion y la atractiva proyeccion del sector de las
infraestructuras en estos mercados, representa grandes oportunidades para el negocio de servicios
de consultorias de ingenieria. Hemos encontrado que el mercado total o direccionable (TAM - Total
Addressable Market) es de $4,290 millones y de estos hemos proyectado que tenga una cuota de
mercado de aproximadamente $10 millones o 0,23% sobre el TAM y 0,51% sobre el mercado que
podemos servir (SAM - Serviceable Available Market).

Objetivo General

Desarrollar una Plataforma Web para conectar a profesionales especializados y cualificados de Es-
pana y otros paises con en el sector de las Infraestructuras y Construccion de paises de Latinoamé-
rica. La Plataforma ayudara a gestionar a estos profesionales a ofrecer sus servicios de consultoria
a otros profesioEales o clientes relacionados en estos sectores que asi lo requieran. De esta forma
la Plataforma © se comporta como un medio de colaboracion en materia de servicios de
consultorias capaz de satisfacer las necesidades de estos sectores, conectando necesidades de
informacion con los poseedores o gestores de la misma.

Objetivo Enfocado al Cliente

Es una plataforma web que estara concentrada en tres tipos de clientes: 1) los profesionales que
ofreceran sus servicios de consultoria especializada, principalmente los “Freelance” pero también
como empresa. 2) Los clientes sean empresas u otros profesionales que demandan los servicios de
consultoria y 3) Los clientes que pagaran por publicidad dentro de la plataforma. Cesnco , tiene
como objetivo ofrecer una adecuada atencion a nuestros clientes en la gestion de los servicios
solicitados y en todos los procesos de gestion que permitan que ésta logre un excelente funciona-
miento, y por ende, nuestros clientes cuenten con un servicio de calidad.

Objetivos de Procesos, Formacion y Crecimiento

En cuanto a los objetivos de procesos se establecen procedimientos especificos y estructurados
para cada departamento de nuestro negocio: Financiero, RRHH, Comercial, Operacional y Tecno-
logico.

Se desarrolla una estrategia de RRHH de gestion del talento para contar con profesionales cualifi-
cados y proactivos. Personal que integra el equipo de RRHH de la empresa dedicado al funciona-
miento de la plataforma, comercializacion y administrativo - financiero.

Se establecen procesos de gestion tecnoldgica de la plataforma y su conexion con las redes socia-
les, analizando la mejora de procesos continuos para innovar, desarrollar e implantar novedades
tecnologicas, pues el riesgo de obsolescencia es muy importante. Esto mediante los acuerdos
que se disenaran con estas redes como Linkedin. Ademas la plataforma contara con proveedores
como Microsoft Azure o Amazon Web Services para el almacenamiento de la informacion y Oracle
CRM o Microsoft Dynamics CRM para un adecuado Costumer Relationchip Management, asi como
proveedores de primer nivel para el manejo del marketing digital y pagos en lineas; donde todos
estos proveedores ayudaran a que nuestra plataforma se mantenga vigente y a la vanguardia de
la tecnologia.

Como conclusion sera clave el desarrollo inicial de los primeros proyectos, el seguimiento y valora-
cion al éxito de los procesos, asi como la capacitacion constante de los especialistas técnicos que
componen el equipo humano del negocio.
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Plan de Marketing
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Se fundamenta en el concepto de “todos ganamos”, ya que pone en interaccion a una amplia red
de profesionales y empresas especializadas que podran contar con la garantia de nuestro servicio,
control de los procesos, ahorro en costes, proteccion de la informacion, etc. Es una plataforma que
pone en practica la mejora continua de todes sus actividades, vision en sus proyectos, innovacion
y adaptacion a su entorno. El mercado de ©se enfoca en un grupo de profesionales de alto
nivel, empresas lideres, PYMES y profesionales FreeLancer del sector de las infraestructuras que
progresivamente se abrira a otros sectores de la construccion, es decir, urbanismo y edificacion.

El lanzamiento inicial de la plataforma sera en México, Perl, Colombia y Espaia, cuya experiencia
de éste ultimo sera aprovechada por estos tres paises latinoamericanos que actualmente cuentan
con atractivos indicadores de crecimiento, desarrollo de grandes obras de ingenieria y vertebra-
cion territorial. Progresivamente la plataforma se abrira en todos los paises latinoamericanos, asi
como, la incorporacion del idioma inglés al ser el idioma mas implantado en el mundo empresarial.
Los motivos de centrarnos en el lanzamiento sobre estos cuatro paises es para poder garantizar la
calidad y la seguridad de los servicios de la plataforma, asi como, adquirir la experiencia que fa-
cilite la interconexion y compatibilice las distintas normativas o procedimientos entre los distintos
paises.

Como factores de éxito Cesnco contara con una amplia base de datos, sistemas de informacion
de mercados y costes que nos permitiran realizar una labor comercial eficiente con un alto nivel
de asertividad y valoracion para los servicios ofrecidos.

“Lideres en conectar servicios profesionales de infraestructuras y construccion”

Las labores de marketing estaran dirigidas al posicionamiento en los principales buscadores de
internet y redes sociales o profesionales, la cooperacion con asociaciones o colegios profesionales,
camara de comercio y asociaciones empresariales mediante correos electronicos masivos a los
distintos colectivos, es decir, a todos los agentes implicados en el desarrollo de un proyecto de
infraestructuras o de construccion. Asi como, con la insercion de publicidad en las redes sociales,
las webs profesionales, en ferias de construccion y maquinaria, patrocinando congresos de inge-
nieria, conferencias a los colectivos profesionales o a las asociaciones empresariales, publicidad
en revista profesionales, presentaciones personalizadas en los grandes grupos empresariales, bo-
letines informativos trimestrales para los clientes suscritos a la plataforma y para las asociacio-
nes profesionales o grandes grupos empresariales, incluso para los jefes de departamento de las
administraciones publicas.

Plan RRHH

Cesnco Contara con los principales departamentos para su crecimiento y desarrollo (Direccion
General, Direccion de Administracion, Finanzas y RRHH, Direccion Comercial, Direccion de Conte-
nido y Direccion de Operaciones Tecnoldgicas), integrados por cinco directores y a su vez cada de-
partamento contara con un personal operativo respectivamente (Técnico de Contenido, Ingeniero
Técnico Informatico, Técnico Comercial y Administrativo Contable). Del mismo modo, se contara
con 10 auxiliares en atencion al cliente para conformar una plantilla total de 19 empleados, misma
plantilla que representa un total de USS$ 60,931.00 mensuales. Estos departamentos estaran con-
solidados como equipos de alto rendimiento, relacionados con distintos ambitos funcionales y los
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cuales seran restructurados y complementados cada ano para que Cesrco pueda cumplir con los
objetivos propuesto y lograr su éxito en el mercado.

De igual forma, Nuestros directivos fungen con el papel de gestores del conocimiento, esto con la
finalidad de fomentar el conocimiento compartido para establecer los procesos, técnicas y siste-
mas apropiados para que la informacion fluya y que nuestro equipo disponga de la informacion que
necesita para realizar las actividades de forma eficaz y eficiente.

Los departamentos directivos estaran conformados por un personal multicultural (Espafia, Costa
Rica, México, y Rep. Dominicana) con sede en la ciudad de Madrid, Espana, éste entrara en funcion
en la etapa inicial del negocio y la contratacion, conjuntamente con la formacion del personal
operativo, se llevara a cabo para la puesta en prueba de la Plataforma Cesco.

Plan Financiero

Se presenta al publico inversionista un plan financiero donde se presupuesto las principales fuen-
tes de ingresos y egresos del proyecto de inversion de Cesco , al igual que su flujo de efectivo
en un horizonte de 5 anos y su respectivo analisis financiero y econémico de dicha informacion
cuantitativa.

El ano uno para Cesnco es vital para el éxito de todo el plan financiero. Dentro de los primeros
doce meses se tiene las primeras operaciones claves estratégicas que son el “Desarrollo de la
Plataforma” para que en los Ultimos 3 meses del afo poder “Comenzar el Funcionamiento” de la
plataforma para activar la generacion de ingresos.

El primer ano contamos con una perdida financiera, debido a las inversiones y gastos pre-opera-
tivos y escasos 3 meses de ingresos. Poner en marcha el negocio antes de tiempo o posterior a la
fecha programada resultaria en cambios financieros de alto impacto, ya sean positivos o negativos
seglin sea el caso, por eso el énfasis de esta actividad clave.

Referente a los Ingresos, la plataforma intermediara en servicios de consultoria centralizados en
los mercados de México, Per(, Colombia y Espafa por un valor anual de 10.9 Millones de Dolares
Anualizado en Promedio. Vale la pena realzar el alto potencial de mercado disponible por explotar
al manejar una plataforma Gtil en cualquier parte del mundo, siempre y cuando vaya con su sufi-
ciente y oportuna inversion en Marketing y desarrollo tecnoldgico de la plataforma.

El principal Egreso es el costo de los Freelance que equivale al 90% del valor de los ingresos por
Asesoria y Consultas. Su calidad del servicio y su monitoreo sera un punto estratégico de analisis
del dia a dia, ya que sera uno de los principales motores de la compaiia.

La mayor inversion sera claramente el Desarrollo de la Plataforma y por ende nuestro principal
Activo con un valor de 262 mil ddlares y con una amortizacion del 20% anual.

Segun las principales premisas de inversion y gastos, se determind un capital inicial de 1,05 millo-
nes de dolares, de los cuales 550 mil ddlares vendra de la aportacion de inversionistas, y 500 mil

dolares se obtendria mediante un apalancamiento financiero.

Analizando las variables cuantitativas y cualitativas del proyecto de inversion a lo largo del hori-
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zonte planteado de 5 anos y bajo un escenario mesurado se pronostica obtener utilidades anuales
del 6% (sin tomar en cuenta el primer ano atipico), un retorno sobre la inversion TIR de un 45%, un
valor actual neto positivo, y un periodo de recuperacion de la inversién menor a 3 afos.

Es por ello que en base a la propuesta de valor presentada en el presente proyecto de inversion
y las proyecciones economicas y financieras y la sensibilizacion de las mismas, concluimos que es
factible la operacion y uso de los recursos financieros en pro de aumentar el valor de los recursos
de los inversionistas.
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Mapa de Funcionamiento de la Plataforma
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cronograma de implantacion

CRONOGRAMA DE IMPLANTACION
DEL PRIMER ANO DE EJECUCION

Id Task Name Duracion Comienzo 4° trimestre Ter trimestre 2° trimestre 3er trimestre 4° trimestre Ter trimestre 20
- ) - 31708 19770 o771z 25701 faro3 02705 | 20708 08708 |29 14711 ‘ 02701 20702
1 |Operaciones-Periodo 1 265 dias 04/01/2016 | | | | | |
2 0 dias 04/01/2016 04/01
3 Financiamiento 90 dias 04/01/2016 *
4 20 dias 04/01/2016 !
5 Crédito 90 dias 04/01/2016
6 265 dias 04/01/2016
7 Tramites Administrativos 65 dias 04/01/2016 !
8 Alquiler de oficina 21 dias 04/04/2016
9 Instalacién de oficina 21 dias 04/04/2016
Contratacion Personal Clave (directivo) 20 dias 01/02/2016

12 Contratacién Personal Técnico 20 dias 05/09/2016
13 Formacién 220 dias 29/02/2016
14 265 dias 04/01/2016
15 Definicién 250 dias 04/01/2016

| 16 | Contratacion 250 dias 25/01/2016
17 215 dias 29/02/2016
18 Definicién de disefio y especificaciones 60 dias 29/02/2016 !
19 Contratacién 20 dias 23/05/2016
20 Desarrollo 100 dias 20/06/2016
21 Instalacién 5 dias 07/11/2016
22 Prueba 30 dias 14/11/2016
23 Puesta en marcha Plataforma 10 dias 26/12/2016
24 Cierre Operaciones Periodo 1 0 dias 06/01/2017 06/01
25 | Mantenimiento y Operacion 0 dias 09/01/2017 r" 09/01
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one page

ONE PAGE - PROJECT FACT SHEET FECHA: 17 sep. 15

PROYECTO: GESTION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURA Y CONSTRUCCION
I DESCRIPCION GENERAL
Desarrollo de una Plataforma Web que nace por la necesidad de conectar a profesionales especializados y cualificados en el sector de las In-

fraestructuras y Construccion. Mismos que ofreceran servicios de consultoria a otros profesionales o clientes relacionados al sector que asi lo
requieran. De esta forma la Plataforma se comporta como un medio de colaboracion en materia de servicios de consultorias de
forma integral que es capaz de satisfacer las necesidades del sector de las infraestructuras y construccion conectando necesidades de infor-
macion con los poseedores o gestores de la misma.

Madrid, Espana _ Espana, Colombia, México y Pert

Servicios: . Conexion entre profesionales y clientes.

«  Gestion de servicios de consultoria (Resolucion de problemas técnicos).

. Base de datos de profesionales especialistas (Redes de Contactos).

«  Plataforma web agil y proteccion de informacion (Gestion de la Informacion).

«  Asistencia personal durante los procesos de contratacion y seguimiento del servicio de contra-
tado.

1. ANALISIS DE MERCADO Y VENTAS

TAM - Total Addresable Mar- 10 2500
$4,290 millones TR e e 1000

3500

ket:
SAM - Serviceable Available

3.000

$1,968 millones

2.000

Market:

1500

1.000

SOM - Serviceable Obtainable $10 millones, 0,23% de TAM y
Market: 0,51% SAM.

6&5!"\00

sector de las infraestructuras y construccion, los cuales estaran comprendido entre México, Per(, Colombia y Espana, cuya experticia de éste

500

ok N W s O oo N ®

Perti Espafia Colombia México TOTAL

El mercado de se enfoca en un grupo de profesionales de alto nivel, empresas lideres, PYMES y profesionales FreeLancer del
Ultimo sera aprovechada por estos paises latinoamericanos que actualmente cuentan con atractivos indicadores de crecimiento y desarrollo de

grandes obras de ingenieria y vertebracion territorial.
IIl. RESULTADOS FINANCIEROS
Escenario Base:

CAPEX: USS$ 1.050.000 Capital: USS$ 550.000 Financiamien- USS$ 500.000
to:

CAPM (tasa descuento): 20% Tasa Interés 15% Plazo Préstamo 36

L.P: (mes):

Resultados (Escenario base 80% SOM):

TIR Inversionista: 45% VAN Inversionista: US$0,60 MM PAY- 2 anos, 8 meses
BACK:

Sensibilizacion:

Menos Esperado (64% SOM): VAN: USS -0,10 MM; TIR: 16%; Excepcional (100% SOM): VAN: US$ 1,39 MM; TIR: 75%; Payback:

Payback: 3 afnos, 12 meses 1 afios, 11 meses.
Excede Esperado (92% SOM): VAN: USS 1,08 MM; TIR: 64%; Pay-

back: 2 anos, 01 meses.
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modelo plataforma WeB

A
m

& € [} www.gesinco.com

=) (oW CYeTH o1 Ml Conoce nuestro trabajo

LIDERES EN CONECTAR
SERVICIOS PROFESIONALES DE
INFRAESTRUCTURAS Y CONSTRUCCION

Sube tu proyecto L Soy Asesor

Red de profesionales GESINCO ¢ Qué tipo de asesoria necesito? Consultorias

O
+ v

sL0s s ey e ey e |

Vision Necesitas ayuda? Cuentas
e

Mision Soporte Cuentas Prem <<=
: = NIK\ 'Q.‘\
Equipo Consejos Contacto \‘;5
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1.1. oBjetivo

Se pretende descubrir el cliente o Customer Discovery. Fase en la que hemos puesto la vision del
negocio de cara a los clientes. Con base a los resultados obtenidos y/o de hipotesis presentadas se
pretende validar el modelo de negocio.

1.2. antecedentes

Dentro del marco del Executive MBA Internacional en empresas del sector de las infraestructu-
ras, se ha planteado una idea de negocio como proyecto final de graduacion. Esta idea consiste
en una plataforma Web, que gestione servicios profesionales y/o consultorias en el sector de las
infraestructuras y construccion. Aprovechando el gran conocimiento y experiencia de profesiona-
les inicialmente espanoles que puedan prestar servicios a empresas y/o a otros profesionales en
Latinoamérica.

1.3. metodologia

La Unica manera de validar y testar nuestra hipotesis es saliendo a la calle, experimentando y
consultando con clientes y socios claves reales para obtener su feedback. Esto lo hemos hecho de
dos formas. La primera fue aplicar una encuesta a todos nuestros contactos que potencialmente
podrian ser clientes de la plataforma y la segunda haciendo una investigacion en Internet de todas
las paginas que ofrecen servicios similares o sustitutivos o que en dado caso podrian ser compe-
tencia de nuestra plataforma.

1.3.1. encuesta proyecto

La encuesta fue aplicada por medio de la pagina de Internet SurveyMonkey.com y se aplico por
un plazo de 15 dias (26 de marzo al 10 de abril del 2015). Durante el proceso de aplicacion de la
encuesta se aplicaron tres encuestas similares, ya que dentro del proceso se agregaron unas pre-
guntas adicionales, la estructura de las mismas se encuentran en el Anexo 3. En total se aplicé la
encuesta a 84 personas y se dividido como se muestra en la Tabla 1.

Tabla 1. Encuestas Aplicadas

1 21 13

2 25 18

3 38 23
Total 84

Para efectos del analisis completo de la(s) encuestas(s) se presenta el resumen o compilado de
cada una de las preguntas aplicadas en el Anexo 1.

1.3.2. investigacion internet

Dentro de la investigacion en Internet se han analizado 11 paginas web y/o plataformas, las cuales
tienen las caracteristicas principales segin la Tabla 2. La informacion completa se presenta en el
Anexo 2.
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KENSELT

HIDROJING

LINKAFIRM

NUBELO

ARQ-ONLINE

CAPACITARSE

IWITH

[:SANTIAGO

Tabla 2. Pdginas de Internet investigadas

Pagina Servicios Clientes Observaciones

Finanzas, Marketing, In-
vestigacion de mercados,
Sistemas, logistica, Re-
cursos Humanos en Ibe-
roamérica

Estudios y simulaciones
hidraulicas, Cursos, Sof-
twares especificos, Blogs

Informacion 'y  Gestion
para licitaciones interna-
cionales y directorios de
empresas de construccion

Desarrollo Web y Movil,
Informatica, Telecomu-
nicaciones, Marketing y
Ventas, Ingenieria y Arqui-
tectura, etc

Arquitectura,  Construc-
cion, Ingenieria limitado
al territorio espanol

Asesoria, Consultoria y
Educacion en Responsabi-
lidad Social Empresarial
en 5 paises de América
Latina

Detectar  oportunidades
que ofrecen las TIC para
los proyectos no lucrativos
y emprendedores sociales
Consultoria en SEO, Con-
sultoria y Disefo de Wor-
dpress y Servicios de For-
macion

Emprendedores que
quieren desarrollar un
negocio

Profesionales de la inge-
nieria o arquitectura

Empresas que quieren
internacionalizarse y
que buscan oportunida-
des de negocio y nuevos
socios en la consultoria,
infraestructuras en inge-
nieria

Diversificacion de empre-
sas con necesidades en
sus proyectos

Particulares que necesi-
tan emprender la cons-
truccion de su vivienda
o reformar su negocio.
Estudiantes en su forma-
cion

Pequenas, medianas vy
grandes empresas que
requieren apoyo técnico
para realizar los cambios
necesarios en Responsa-
bilidad Social

Organizaciones y empre-
sas sin animo de lucro

Empresas que quieren
mejorar su presencia en
Internet

Se contrata por hora o pro-
yectos

El cliente interactla con
un profesional concreto. Se
paga por horas o proyecto.

Hay varias formas de pago:
servicio free y servicio de
pago mensual

El cliente realiza un depé-
sito de garantia, que per-
manece en la cuenta has-
ta que se confirma que el
trabajo esta terminado y se
libera el pago

Hay distintos tipos de con-
sultas: gratuitas y de pago
a través de email, y con-
sultas de pago a través de
Skype

Las formas de pago son
transferencia bancaria,
tarjeta de crédito y Paypal

No lucrativo, contrario a
nuestra idea de negocio.

El pago se realiza mediante
tarjeta de crédito y trans-
ferencia bancaria
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Pagina Servicios Clientes Observaciones

Informacion detallada,
Presupuestos y Opiniones
sobre profesionales y em-
HABITISSIMO presas de obras de cons-

Los profesionales abonan
Empresas y particulares una fija mensual, mas una
para trabajos de refor- cantidad variable por cada
ma, rehabilitaciones y oferta que hagan.

truccion, arquitectura, . . . o : X
. .. q‘ ., viviendas unifamiliares El pago del cliente a traves
interiorismo,  ingenieria . e

- de tarjeta de credito
en Espana

Existen paquetes desde
un perfil Basico sin Costo,
hasta paquetes Avanzados
de hasta un costo mensual

Profesionistas que bus-
Crea una base de datos can una Oportunidad de
del CV y Logros de Profe- Empleo. Empresas que

LINKEDIN sionistas de toda clase de buscan el mejor candi- ]
. ) . de120 USD, donde se obtie-
Industrias y Sectores Co- dato de Reclutamiento. )
. , ne mayores herramientas
merciales. Empresas crear vinculos

en el uso de la Multiplata-
forma.

Cursos online gratuitos.
Presenciales con costo se-
gln a la empresa, grupo y
tema a impartir. Sesion de
Coaching de hasta 60 minu-
tos 250 Reales Brasilenos
(82 USD)

comerciales.

Emprendedores y Profe-
Capacitacion en temas re- sionistas que buscan ac-
lacionados con entrepre- tualizarse y contar con
neurship, innovacion y ha- ideas nuevas para inno-
bilidades empresariales. var y emprender en el

ambito empresarial.

FAZINOVA

1.4. resultados principales

1.4.1. encuesta

Podemos ver en los datos obtenidos (ver anexo 1 pregunta No. 1) que es muy comUn que los clien-
tes sean consultores o profesionales que pueden prestar un servicio y ademas que ellos mismos
requieren servicios de otros consultores y/o profesionales. Por lo que habra que adaptar una pro-
puesta bidireccional a la hora de contratar servicios.

De los entrevistados casi el 90% de ellos manifestd haber requerido un servicio de consultoria en
algln momento. Esto primero nos valida, que los encuestados son personas con conocimiento en
la contratacion de este servicio y ademas nos ayuda a identificar el requerimiento de este tipo de
servicio.

Observamos que el tema calidad en los servicios no seria algo que traiga valor a la pagina ya que
actualmente la gran mayoria de clientes han estado satisfechos con las consultorias contratadas.
Otro dato importante a destacar (ver anexo 1 pregunta No. 6) es que la gran mayoria de clientes
utilizaron consultores independientes y/o despachos de consultoria para solucionar sus necesida-
des de informacion. Por lo que una pagina que ayude a ser mas eficiente o dar un mejor servicio al
consultor podria traer grandes beneficios.

El medio de comunicacion preferido por los encuestados para realizar sus consultorias es la rela-
cion personal con un poco mas del 50% y un 30% realizada de forma digital. Posiblemente, y de
forma supuesta, ya que con la informacion de la encuesta no se puede determinar, se realizan las
consultorias de forma presencial, porque es la forma tradicional y que permite un contacto directo
con el cliente. Ademas no existe un mecanismo en el cual el consultor y el cliente puedan tener un
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contacto mas directo entre ellos y de forma centralizada, ya que los que existen actualmente son
de forma independiente y no han sido disefiados para los servicios que se pretender suministrar:
Whatsapp, Skype, correo electrénico, otros.

Una de las principales preocupaciones de los encuestados es sobre la forma de gestionar la confi-
dencialidad y el trato de la informacion en una plataforma web. El 76% de los encuestados (ver
anexo 1 pregunta No. 10), estarian dispuestos a compartir informacion a través de una plataforma
para realizar dichas consultorias. Por lo que si se brindan los medios de seguridad adecuada, el
tema de seguridad no seria una limitante para la utilizacion de la plataforma a desarrollar.

Los datos obtenidos (ver anexo 1: preguntas No. 11, 12 y 13) nos muestran la confianza que tienen
los encuestados en utilizar Internet para hacer compras y/o llevar cursos de capacitacion, donde
un 91% y 62% respectivamente han utilizado Internet para compras de productos y/o servicios. Por
lo que son personas ya con cierto grado de madurez digital, asi que una plataforma web como la
que se esta pensando desarrollar no sera extraia para los posibles clientes.

Las opiniones abiertas con relacion a una plataforma web que permita gestionar las consultorias y
la contratacion de las mismas son muy positivas (ver anexo 1 pregunta No. 15), entre las principa-
les cosas a tomar en cuenta estan: a) se indica que seria para consultas basicas, que una asesoria
efectiva solo se puede hacer en campo o sitio de trabajo, b) el prestigio del consultor y la relacion
“anonimato” que tendria el consultor con su cliente, c) estandarizacion de la informacién entre
las diferentes regiones y/o paises. d) seguridad y propiedad intelectual.

Otros datos obtenidos nos muestran la disponibilidad del tipo de consultorias que eventualmente
se podrian ofrecer en la plataforma web (ver anexo 1 preguntas No. 16, 17 y 18), segln las espe-
cialidades de los encuestados. Esto también nos muestra donde puede haber mas oferta y demanda
comparando estos servicios con los servicios solicitados por los clientes.

Se observa un porcentaje de casi el 90% (ver anexo 1 pregunta No. 19) donde los consultores es-
tarian dispuestos a que una plataforma web gestione sus consultorias, permitiendo esta ofrecer
accesibilidad a clientes y la confidencialidad necesaria.

Un resultado Importante a destacar es donde vemos la preferencia de un 56% de los encuestados
en pagar un canon por la utilizacion de la plataforma (ver anexo 1 pregunta No. 21), y esta esta
entre 0 y 10% sobre los servicios contratados, luego con un 22% vemos que un monto fijo por mes
sin importar el monto del servicio.

1.4.2. investigacion internet

En el mercado investigado en internet hemos observado que predominan plataformas unidireccio-
nales, es decir buscadoras de clientes a los4 que los profesionales ofrecen sus servicios, asi como,
profesionales que de manera indirecta y bajo una aparente plataforma digital ofrecen sus servicios
pero de dudosa interrelacién entre profesionales y profesionales con clientes.

Estas plataformas estan en campos concretos como la gestion de empresas, hidrologia, licitaciones
de infraestructuras, software-hardware, arquitectura, formacion, sociales, reformas y edificacion
domeéstica.

Los métodos de pago de los servicios prestados por las plataformas son variados, es decir, desde
gratuitos, con cuota fija mas variable en funcion del proyecto o consulta a realizar y cuota variable
segln el encargo profesional.
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Nubelo.com es una plataforma que presta servicios en diversos campos profesionales y con un
planteamiento similar a nuestra plataforma, pues se basa en clientes que demandan servicios pro-
fesionales y profesionales previamente seleccionados por Nubelo que ofertan esos servicios. Todo
el proceso, oferta, seleccion, contratacion, supervision, cobro de honorarios se realiza por medio
de la plataforma.

Nubelo.com seria una competidora directa a nuestra plataforma, con una diferencia sustancial es
que nuestra plataforma se va a destinar al sector de infraestructuras y posteriormente se abriria
progresivamente a los demas sectores de la construccion. Inicialmente esta pensada para interre-
lacionar el mercado de la construccion entre los paises de habla hispanoamericana y posteriormen-
te se ampliaria con el idioma inglés que es el idioma comun en las operaciones internacionales.

Linkedin no es un plataforma especializada en un rubro, no cubre ninguna necesidad de resolucion
de problemas técnicos, Unicamente es un portal para localizar a un profesional de acuerdo a la
necesidad del usuario buscador. Aunque esta pagina no es una competidora directa podria facil-
mente ofrecer servicios similares a los nuestros. También creemos que esta pagina podria ser un
socio clave en cuanto traer clientes a nuestra plataforma de las bases de datos que ellos manejan.
Muchas de las plataformas profesionales publicitadas en internet son en realidad profesionales,
estudios de arquitectura y despachos de ingenieria, que publicitan su actividad, por lo que no son
plataformas de interrelacion entre profesionales y estos con los promotores o constructores.

1.5. validacion del modelo de negocio (customer validation)

De los resultados que obtuvimos en las encuestas y sabiendo que casi el 90% de los encuestados
esta dispuesto a utilizar una plataforma para gestionar las consultorias. Un 76% esta dispuesto a
compartir informacion en la plataforma. Los comentarios y/o observaciones han sido muy positi-
vos en cuanto al desarrollo de una plataforma de este tipo. Ademas que hay demanda de servicios
especializados constantemente por las empresas o de los mismos profesionales consultores, y que
también hay una oferta dispuesta a ofrecer sus servicios a una mayor cantidad de clientes. Por esto
es que vemos que una plataforma web con este objetivo vendria a llenar un espacio que actual-
mente no esta siendo aprovechado por ninguna otra solucion similar a la nuestra.

Es claro que hay muchos retos que seran solventados y analizados en el desarrollo de la idea. Entre
los retos mas importantes identificados estan: la gran preferencia en hacer las consultorias de una
forma presencial y como hacer que por medio de una plataforma se pueda dar un servicio similar
al realizado de forma presencial, pero que ademas permita unificar las herramientas tecnoldgicas
actuales. Que la calidad de las consultorias y/o servicios ofrecidos deberan ser tal que superen
las expectativas, mismas que actualmente son altas, esto en conjunto con la comprobacion de las
capacidades y experiencias de los consultores que ofreceran sus servicios. Un tema de suma impor-
tancia es la de seguridad de la informacion y la confidencialidad de los datos, ya que dependiendo
como se gestione este asunto se transmitira confianza a todos los clientes de la plataforma.

Segln hemos investigado no existe una plataforma en el sector de la construccion hispanoamerica-
na que sea bidireccional, es decir, promotores, constructores y profesionales, sean en unas ocasio-
nes proveedores y en otras receptores de servicios. Tampoco hemos localizado una plataforma que
abarque el sector de la construccién en general, ni que interrelacionen las multiples disciplinas
del sector y que en la practica profesional se producen colaboraciones entre los distintos agentes
intervinientes.
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Hemos detectado que salvo Nubelo.com, las plataformas de intermediacion en la prestacion de
servicios profesionales no realizan un control de la calidad de los productos terminados ni de la
experiencia profesional de los técnicos, situacion que crea desconfianza y rechazo en los clientes.
Para que la plataforma sea sostenible se prevé un canon fijo o minimo por consulta de acceso que
permita cubrir los costes de operatividad y un canon variable en funcion de los honorarios pactados
entre las partes que debera satisfacer el contratante.

Creemos que iniciar con una plataforma que permita brindar un mejor servicio de consultoria del
profesional a su cliente es una buena forma de ir consolidando una base de datos que posterior-
mente permita que la plataforma sirva como punto de contacto entre los usuarios consultores y los
usuarios clientes o solicitante que ha usado previamente la plataforma.

1.6. conclusiones

Por todo lo expuesto anteriormente creemos que la idea del negocio esta vigente y esta platafor-
ma es una necesidad que aln no ha sido cubierta en su totalidad por ningln otro producto. Como
toda plataforma web, tienen grandes retos en su desarrollo, implementacion y marketing. Pero
encontrando los puntos y los socios claves, creemos firmemente que este seria un negocio exitoso
para un sector que requiere un servicio de este tipo.
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2.1.anAlisis del entorno

2.1.1. entorno politico-juridico

I “§: I
Mexico

México es una Republica Federal, dividida en 31 Estados y un Distrito Federal. La Constitucion
vigente data del 5 de febrero de 1917 y establece un sistema politico presidencialista con un
Congreso fuerte, dotado de amplias competencias. El Poder Ejecutivo recae sobre el Presidente,
que es elegido directamente por sufragio universal para un periodo de seis afos, no renovable.
El Poder Legislativo reside en el Congreso de la Union bicameral. El mandato de tres anos no es
renovable. El Senado, que es una camara territorial, consta de 128 miembros (cuatro por cada
entidad federativa), elegidos por seis anos con un mandato no renovable. Entre sus facultades
destacan sus competencias en materia de politica exterior, ratificacion de altos cargos nombrados
por el Presidente, autorizacion del envio de tropas de las Fuerzas Armadas al extranjero, solucion
de conflictos de competencia entre los poderes estatales.

Con el impulso del Presidente Peha Nieto, los tres grandes partidos, PRI, PAN y PRD, suscribieron,
en diciembre de 2012, el Pacto por México. El Pacto se articula sobre 5 grandes ejes que contie-
nen 95 medidas, a desarrollar en el sexenio. Los grandes ejes de este programa reformista son
los siguientes: - Acuerdos para una sociedad de derechos. - Acuerdos para el crecimiento econo-
mico, el empleo y la competitividad. - Acuerdos para la seguridad y la justicia. - Acuerdos para la
transparencia, rendicion de cuentas y combate a la corrupcion. - Acuerdos para la gobernabilidad
democratica. El éxito de este instrumento ha sido permitir la negociacién previa a su paso por las
camaras de una serie de grandes reformas estructurales (educativa, fiscal, financiera, telecomu-
nicaciones) necesarias para el pais desde hace anos. El Pacto ha cumplido su funcion facilitadora
de acuerdos.

I I Peru

El presidente Alan Garcia Pérez, elegido en 2006, dio continuidad a la politica econdémica de los
gobiernos precedentes, con un crecimiento constante del PIB y un sustancial incremento de las
reservas internacionales, aunque su mandato no estuvo exento de conflictos sociales. En junio de
2011 Ollanta Humala Tasso consiguio en sus mas de tres anos de mandato, mantener un notable
grado de estabilidad y crecimiento de la economia (aunque con una cierta desaceleracion en
2014). Cabe destacar que en los ultimos afos Per( esta recibiendo elevados volumenes de Inversion
Extranjera Directa (en 2013, con 10.172 millones de dolares). Desde 2002 hasta 2012 el indice de
pobreza se ha reducido del 54,4% al 25,8%.

Una de las principales prioridades de Perl en su politica exterior actual es fortalecer las relaciones
no solo con las naciones vecinas, sino con todos los paises de América Latina, mas alla de las dife-
rencias ideologicas, en un sistema de circulos concéntricos: en primer lugar con los paises andinos
(pertenecientes a la Comunidad Andina de Naciones); en segundo lugar, con los paises de América
del Sur que conforman UNASUR; vy, en tercer lugar, con los paises de toda América Latina. A partir
de esta base, al inicio del Gobierno Humala se definieron los demas grandes ejes de la politica
exterior peruana: el fortalecimiento de la presencia de Perl en la region; una mejor insercion del
pais en el mundo y en la economia global; y una adecuada atencion a los tres millones de peruanos
en el exterior.
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- Colombia

La Constitucion vigente de 4 de julio de 1991 define al pais como un Estado Social de derecho, or-

ganizado como RepuUblica Unitaria descentralizada, con autonomia de sus entidades territoriales,
democratica, participativa y pluralista.
Poder Ejecutivo: El Presidente de la Replblica es Jefe de Estado, de Gobierno y Comandante en
Jefe de la Fuerzas Armadas. Tanto el Presidente de la RepuUblica y el Vicepresidente son elegidos
por sufragio universal para un periodo de cuatro afnos, por la mitad mas uno de los votos. La Cons-
titucion Colombiana impide la reeleccion por mas de dos periodos consecutivos.
Poder Legislativo: Consta de dos camaras: Senado, con 102 miembros, y Camara de Representan-
tes, con 166 representantes. Los senadores y los representantes son elegidos para un periodo de
cuatro anos. Los pueblos indigenas gozan de una proteccion especial y tienen garantizados dos
representantes en el Senado de la Replblica y un representante a la Camara. Para el caso de las
comunidades afrocolombianas garantiza la participacion de dos representantes a la Camara.
Poder Judicial: Esta conformado por la Corte Suprema, la Corte Constitucional, el Consejo de Es-
tado, el Consejo Superior de la Judicatura y la Fiscalia General de la RepUblica. La Corte Suprema
es el maximo tribunal de la jurisdiccion ordinaria. Los Magistrados de la Corte Constitucional, de
la Corte Suprema de Justicia, y del Consejo de Estado son elegidos para periodos individuales de
ocho anos, no podran ser reelegidos.
Organismos de control auténomos e independientes: El Ministerio PUblico es ejercido por el Pro-
curador General de la Nacion, por el Defensor del Pueblo, por los procuradores delegados y los
agentes del ministerio publico, ante las autoridades jurisdiccionales, por los personeros municipa-
les y por los demas funcionarios que determine la ley.

&
i— Espana
Forma de gobierno: Reino. Monarquia constitucional basada en una democracia parlamentaria.
El poder se halla muy descentralizado; las comunidades auténomas disponen de un alto nivel de
autonomia legislativa, ejecutiva y fiscal.
El poder ejecutivo: El Rey es el Jefe del Estado y el comandante en jefe del ejército; su papel es
principalmente ceremonial. Tras unas elecciones legislativas, el lider del partido mayoritario o
de la coalicion mayoritaria es designado Presidente del Gobierno por el monarca, y elegido por el
parlamento para un ejercicio de 4 anos. El Presidente del Gobierno es el jefe del gobierno. Tiene
poder ejecutivo que incluye la ejecucion de la ley y la gestion de los asuntos habituales del pais.
El Consejo de Ministros es designado por el rey a recomendacion del Presidente del Gobierno.

El Presidente de cada Comunidad Autonoma pertenece al partido mayoritario o a la coalicion
mayoritaria que haya ganado las elecciones a los parlamentos autonémicos, que tienen lugar cada
cuatro anos. El Presidente forma un gobierno de consejeros, respaldados por un gabinete de direc-
tores generales que se encargan de cada Consejeria, encabezando los sectores para los que la Co-
munidad Autonoma tiene competencias en sustitucion del Estado espanol (administracion tnica).
El poder legislativo: El poder legislativo es bicameral. El Parlamento, denominado las Cortes Ge-
nerales, esta formado por el Senado, que cuenta con 264 escainos. Se encarga de representar a los
territorios (Comunidades Autonomas y Departamentos). Los senadores son elegidos por sufragio
universal para 4 anos. Y el Congreso de los Diputados, que cuenta con un minimo de 300 escafos y
un maximo de 400 (actualmente 350). Los diputados son elegidos por sufragio universal para 4 anos
de entre las circunscripciones electorales.

El poder ejecutivo del gobierno depende directa o indirectamente del apoyo del parlamento, a
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menudo expresado mediante voto secreto. El poder legislativo pertenece al gobierno y a las dos
camaras del parlamento al mismo tiempo. El Presidente del Gobierno no tiene autoridad para
disolver el parlamento directamente, aunque puede sugerir su disolucion al rey. Los ciudadanos
espanoles disfrutan de unos derechos politicos considerables. Las 17 Comunidades Autonomas tam-
bién disfrutan de poder legislativo ejercitado por su Parlamento monocameral, dentro del limite
de competencias fijado en sus estatutos.

2.1.2. entorno cultural

I “§: I :
México

Indicadores Sociales: Poblacion total (millones): 121 (CONAPO 2015). Estimacion Esperanza de vida
al nacer (anos): 77,5 mujeres y 72,1 y hombres (INEGI 2014). Tasa bruta de natalidad: 19,0 (INEGI
2013). Estimacion x 1000 habitantes: Mortalidad infantil: 12,39 (CONAPO 2014), Tasa de mortali-
dad materna (por 1000 mil nifos nacidos vivos): 43 (ONU 2013). Poblacion urbana (% del total): 78
(Banco Mundial 2013. Poblacion menor de 15 afnos: 29% (Banco Mundial 2013). % Poblacion indigena
estimada: 13,3 (INEGI 2012). % Poblacion pobre: 45,5 (CONEVAL 2010-2012). % Poblacion riesgo
pobreza: 34,8 (CONEVAL 2010-2012). % Poblacion extrema pobreza: 9,8 (CONEVAL 2010-2012).
PIB per capita (USS): 10.710 (INEGI 2° trimestre 2014). Valor IDH: 0,756 (2014). Clasificacion IDH:

1 (2014). indice Gini: 44,5. indice de desigualdad de género: 0,6917 (posicion 68 de 136 paises)
segln datos del Foro Economico Mundial 2013. Promedio de afnos de escolaridad: 8,5 afos (ONU
2013). % Desnutricion menores 5 anos: 13,6 (ENSANUT 2012). % Alfabetizacion de adultos: 93 (Ban-
co Mundial 2012)

I I Peru

Indicadores sociales. Densidad de poblacion: 23.7 hab/Km2. Renta per capita: U.S.$ 11.102 (octu-
bre de 2013, PPA,EIU). Coeficiente GINI: 0,36 (2012). Esperanza de vida: hombres 80 afnos; mujeres
83 anos. Datos INEI: Periodo 2010/2015). Crecimiento de la poblacion: 1.13. % IDH: 0,741 (puesto
77; Informe Desarrollo Humano 2013). Tasa de natalidad: 19,1 nacimientos/1.000 habitantes (Da-
tos INEIl: Periodo 2010/2015). Tasa de fertilidad: 2,4 infantes nacidos/mujer (Datos INEI: Periodo
2010/2015).

- Colombia

Culturalmente, Colombia posee una gran diversidad cultural y regional, que hace que los colombia-
nos tengan un estilo de vida, tradiciones y expectativas diversas, y una pluralidad cultural y étnica
Como pocos paises en América.

En Colombia se vive una profunda transformacion de los valores y el imaginario colectivo, debido
al entrecruzamiento de diversas dinamicas de la modernizacion y la globalizacion, y la superpo-
sicion de valores urbanos y rurales, locales y globales. El resultado mas visible es un proceso cre-
ciente de hibridacion, mediante el cual las practicas sociales existentes se recombinan formando
codigos culturales diversos y heterogéneos, influyendo en la confusa estructuracion de las identi-
dades tradicionales, de base territorial, asi como en las identidades modernas y postmodernas, de
caracter transterritorial.

En sintesis, Colombia se encuentra asi en un momento de cambio de los actores, las instituciones,
los codigos culturales y las infraestructuras.
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]
& Espana
I

La situacion geografica ha hecho de la Peninsula Ibérica un puente natural entre las culturas del
norte y del sur de Europa y también de Africa y del Mediterraneo. Por eso, Espafa cuenta con un
rico patrimonio historico y cultural.

Espaia se encuentra arraigada en una cultura occidental de bienestar mediterranea, la cual da
mucha importancia al valor de la familia y del hogar. El modelo social esta evolucionando, las
escalas de valores estan variando claramente como consecuencia de los profundos cambios demo-
graficos, culturales y socioecondmicos acaecidos, se han producido importantes variaciones en la
extension y dinamica de cada una de las etapas basicas de ciclo vital de la familia espanola. Una
de las transformaciones mas resefables estriba en la duracion media del ciclo vital familiar, que
en el 2001 era de 53,77 anos frente a 27,8 en el ano 1900.

2.1.3. entorno economico

I ‘.§: I s
México

El crecimiento economico presenta una modesta recuperacion luego de dos anos de debilidad
ciclica, promediando un 1.4% y 2.1% en 2013 y 2014, respectivamente, aun asi por debajo del
crecimiento potencial (de 2.5%). El crecimiento estuvo encabezado por las exportaciones de ma-
nufactura, impulsadas en gran medida por el quinto ano consecutivo de aumentos de dos digitos
en el sector automovilistico. La demanda doméstica no ha ido a la par, el consumo privado se ve
lastrado por un bajo nivel de confianza del consumidor y escaso crecimiento salarial. La inversion
privada Ultimamente exhibe mayor dinamismo, luego del bajo nivel mostrado en 2013.

Se espera que la actividad econdmica se acelere hasta 2017; el crecimiento del PIB se fortalecera
desde 2.9% en 2015 hasta 3.5% en 2017. El sélido crecimiento de Estados Unidos apuntalara un con-
tinuo y fuerte desempeno por parte de las exportaciones manufactureras que, se espera, derive en
una recuperacion gradual de la inversion y el consumo privados.

Anticipandose a una baja mas duradera en el precio del petroleo, el gobierno anuncié recortes
equivalentes al 0.7% del PIB para el presupuesto de 2015 y ya planea un recorte adicional en el
gasto publico para 2016. El menor gasto pUblico tendra un efecto desacelerador sobre el ritmo
de crecimiento econémico, a pesar de la confianza que la disciplina fiscal inculca en los agentes
economicos.

Seguln el Instituto Nacional de Estadistica y Geografia (INEGI), el Producto Interior Bruto Nominal
a precios de mercado se situdé durante 2014 en 17.051 billones de pesos, aumentando un 5,8%
respecto a 2013, derivado del crecimiento de un 2,1% del PIB real y de un alza del indice de pre-
cios implicitos del producto de 3,6%. Durante el cuarto trimestre de 2014, el sector agricultura
representd un 4 % del PIB nominal, mientras que las actividades secundarias supusieron el 32,9%
(manufacturas 17,5%; construccion 8,1%; mineria 5,5%; electricidad, agua y gas 1,8%) y el sector
terciario, el 63,1% (comercio 17%; servicios inmobiliarios 11,6%; transportes, correos y almacena-
miento 6,4%). Segin el INEGI, durante diciembre de 2014, 59,86% de la poblacion a partir de 15
anos fue econdmicamente activa (esta ocupada o busca estarlo), mientras que la poblacion ocu-
pada alcanzé 96,24% de la PEA. Por su parte, la tasa de desocupacion fue de 3,76% de la PEA en
diciembre de 2014, menor a la observada en el mismo mes de 2013, de 4.27 por ciento.

Por sector de actividad, la poblacion ocupada se distribuyd de la siguiente manera: 42,1% del to-
tal, en el comercio 19,7%, en la industria manufacturera 15,8%, en las actividades agropecuarias
13,4%, en la construccion 7,6%, en “otras actividades econémicas” (que incluyen la mineria, elec-
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tricidad, agua y suministro de gas) 0,8% y el restante 0,6% no especifico su actividad.

Coyuntura economica. Tras haber registrado un crecimiento del 1,4% en 2013, durante 2014 la
economia mexicana registré una tasa de crecimiento del 2,1%. En su prevision para el presente
ano 2015, el FMI ha reducido su pronoéstico de crecimiento del 3,5% y a 3,2% para Por su parte, el
Banco de México también ha reducido en segunda ocasién su prevision de crecimiento para 2015
entre 2,5y 3,5% frente a un 3 y un 4%, mientras que en 2016 prevé una tasa entre el 2,9 y 3,9%
frente a un 3,2 a 4,2%.

I I Peru

El Per( es una de las economias de mas rapido crecimiento en la region. Entre 2002 y 2013 la tasa
de crecimiento promedio fue de 6.1%, en un entorno de baja inflacion (2.6% en promedio). Un con-
texto externo favorable, politicas macroeconomicas prudentes y reformas estructurales en distin-
tos ambitos se combinaron para dar lugar a este escenario de alto crecimiento y baja inflacion. Sin
embargo, el pais puede estar entrando a un periodo desafiante, ya que el impulso del crecimiento
se desacelerd en el 2014 por efecto de condiciones externas adversas, un declive correspondiente
en la confianza interna y una reduccion de la inversion. A pesar de ello, las cifras de crecimiento
del PBI para este Ultimo afo se mantuvieron por encima del promedio de la region (2.4% frente a
0.8%, respectivamente) y la inflacion finalizoé solo ligeramente por encima del rango meta (3.2%).
En el ambito externo, la principal fuente de adversidad esta vinculada con la caida de los precios
de las materias primas, causadas en gran medida por la desaceleracion de China, uno de los dos
principales socios comerciales de Perd, junto con EE.UU. Ademas, en 2014, se presentaron con-
diciones climaticas adversas que afectaron la industria pesquera y hubo una menor ejecucion del
programa de inversion publica. Como resultado, la inversion privada y las exportaciones se con-
trajeron 1,6 y 0,3 por ciento, respectivamente, en términos reales. Sin embargo, se espera que el
crecimiento del Per( siga siendo sélido en los siguientes afnos, por encima del 4%. En este sentido,
la expectativa es que el inicio de la fase de produccion de grandes proyectos mineros en los proxi-
mos dos o tres afnos y una politica fiscal anticiclica de soporte a la demanda agregada, mientras
que la aplicacion continua de reformas estructurales sostendrian la confianza de los inversionistas
privados. En el ambito exterior, la recuperacion de los EE.UU. y los precios mas bajos del petréleo
puede compensar parcialmente el impacto que la desaceleracion de China esta teniendo en la
economia peruana.

Entre los afos 2005 y 2013, los indices de pobreza se redujeron desde un 55.6% hasta un 23.9% de
la poblacion (segln INEI).

Estructura del Producto Interior Bruto. El INEI informd sobre la participacion de las actividades
economicas en el Producto Bruto Interno Manufactura (16,5%); Extraccion de petroleo, gas y mine-
rales (14,4%); Comercio, mantenimiento y reparacion de vehiculos (10,2%); Agricultura, ganaderia,
caza y silvicultura (6,0%); Construccion (5,1 %); Transporte, almacenamiento, correo y mensajeria
(5,0%); Administracion plblica y defensa (7,4%); Servicios prestados a empresas (4,2%); Financie-
ra y seguros (3,2%), Alojamiento y restaurantes (2,9%); Telecomunicaciones y otros servicios de
informacion (2,7%); Electricidad, gas y agua (1,7%); Pesca y acuicultura (0,7%); y Otros Servicios
(11,8%), que incluye actividades como Educacion privada, Salud privada y Servicios personales.

En relacion al Producto Bruto Interno segiin componentes de gasto: el Consumo final representa el
70,6%, constituido por el Consumo Final Privado (60,2%) y el Consumo del Gobierno (10,5%); For-
macioén Bruta de Capital o Inversién el 22,0%, siendo la Formacion Bruta de Capital Fijo el 20,0%;
las Exportaciones el 31,5% y las Importaciones el 24,2%.

- Colombia
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Gracias a una gestion macroeconémica eficaz, el crecimiento de Colombia fue del 4,6 por ciento
en 2014 superando los efectos iniciales de la caida de los precios internacionales del petroéleo. El
crecimiento en 2015 fue superior al promedio regional (1,5 por ciento del PIB), impulsado prin-
cipalmente por la construccion y los servicios, que ayudaron a compensar la contraccion en las
actividades extractivas.

La construccion, ha sido una de las actividades productivas mas dinamicas al registrar un creci-
miento promedio entre el 2000-2012 de 7.5% frente a 4.3% del PIB total, lo que se ha traducido
en un aumento de su participacion en la economia pasando de representar 4.4% en el ano 2000 a
6.8% en el 2014.

Para los primeros nueve meses del 2014, el sector de la construccion mantuvo un excelente des-
empeno al crecer 13.7%. Dentro de este sector, edificacionesy obras civiles crecen 7.7% y 18.4%,
respectivamente. El sector de la construccion se constituye como el principal motor del creci-
miento en el 2015, pero también se perfila como una de las mayores fuentes de incertidumbre.
Dicha incertidumbre se centra en la capacidad que se tenga de ejecutar efectivamente las obras
de infraestructura proyectadas. Se puede decir que a razdn de dicha incertidumbre, aunada a las
provocadas por el sector industrial, el cual ha sido el sector con peor desempefo en los Ultimos
anos, podria llevar a que el crecimiento economico en el 2015 sea menor que en 2014, ubicandose
de manera mas probable en un rango entre 4,0% y 4,5% (PIB).

El sector inmobiliario se encuentra en uno de sus mejores momentos y de acuerdo con la proyec-
ciones, en el 2015 puede crecer en 7.1%. Este auge se debe a la construccion, la infraestructura y
los programas de vivienda, lo que se refleja en el crecimiento sostenido de la economia.

En sentido general y en datos macroeconomicos del pais, en el 2014, Colombia presento una hete-
rogeneidad muy clara. Destacando la desaceleracion moderada del crecimiento que ha sufrido el
pais en la segunda mitad, la cual se mantendra por lo menos durante el primer semestre de 2015.
La economia colombiana esta sufriendo un choque en sus términos de intercambio por cuenta
de los menores precios de las materias primas energéticas que se refleja de forma negativa en
el ingreso nacional, las exportaciones, y de manera mas puntual, un efecto perjudicial sobre las
finanzas publicas.

Actualmente existe confianza en la estabilidad de la inflacion, la cual a finales del 2013 se situd en
el 1,94%. A finales de 2014, la inflacion interanual se situo6 en el 3,66% superando la meta de largo
plazo establecida por el banco central del pais en un 3%.

Con una tasa de interés con un punto porcentual por debajo de las observaciones a comienzo del
2014 y una alta probabilidad de que se reduzca un poco mas en la segunda parte del 2015, Colom-
bia luce un panorama alentador en materia del costo del crédito para aquellas empresas o perso-
nas que pretendan ejecutar proyectos que requieran de financiacion. Los créditos de consumo en
Colombia crecen a una tasa real de 9,22%; los de vivienda, al 14,5%; el microcrédito, al 7,25y los
empresariales, al 10,3%.

]
&

I Cspana

En los trimestres centrales del afo 2014 el crecimiento se estabilizo en una tasa anual equivalente
del 2,0%, y en el Ultimo trimestre se acelerd hasta alrededor del 3,0%. La economia espafola cerro
el 2014 con un crecimiento del PIB superior al 2013 (1,4% frente al 0,9%) suponiendo el primer
balance anual positivo desde 2008. En el 2014 los ministerios de fomento y medio ambiente, inclu-
yendo las entidades empresariales y entidades puUblicas invirtieron en infraestructura un importe
equivalente al 0,8% del PIB. En sus presupuestos generales para el 2015 prevén un incremento de
la inversion en infraestructura del 8,8% hasta los 9,469.3 millones con respecto al 2014, siendo la
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primera subida desde el ano 2008.

Se espera que en 2015 el consumo publico crezca el 1,5% en términos reales, mientras que la
inversion en construccion no residencial (afectada por la obra publica) lo haga en torno al 1,6%.
En un escenario sin cambios en la politica econdmica, el tono de la politica fiscal se tornara algo
menos expansivo en 2016. El crecimiento real del gasto en consumo publico se moderara hasta
el 1,4%, mientras la inversion no residencial presentara una tasa de expansion alrededor de 2,6%
para el 2016.

De acuerdo con las estimaciones de BBVA Research, la estabilizacion de los precios subyacentes
en la economia espafola continda en un entorno de moderacion de la inflacion europea y de recu-
peracion de la competitividad-precio en Espafa. Asi, el diferencial de inflacion respecto a la zona
euro, medido en términos del componente tendencial, se mantiene favorable a Espafa en torno a
los -0,7 pp.

Por otra parte, los datos de licitacion de obra publica sehalan que entre enero y noviembre se
produjo un incremento interanual en torno al 44,0%, cifra que anticipa un aumento del gasto en in-
version. Esta dinamica contribuiria a afianzar el punto de inflexion de la inversion en construccion
no residencial, que en el cuarto trimestre de 2014 practicamente se habria estancado.

2.1.4. entorno socio-demogrAfico

I “§: I 5
México

La poblacion de México es de 121.005.815 habitantes en 2015, estimacion segun el Consejo Na-
cional de Poblacion (CONAPO). Capital: Ciudad de México. Sus casi 22 millones de habitantes la

convierten en una mega-ciudad.
Practicamente, el 100 % de la poblacion mexicana habla espaiol. Segiin datos del INEGI de 2010, 6
de cada 100 habitantes de 5 y mas afnos hablan alguna lengua indigena de las 89 existentes.

I I Peru

La poblacion de Peru es de 31,2 millones de habitantes (octubre 2013). Capital: Lima 8.617.314
habitantes (2013) (fundada en 1535 por Francisco Pizarro). Forma de Estado: RepUblica presiden-
cialista.

- Colombia

Cuenta con una poblacion de 46.581.823 habitantes, lo que lo constituye en el cuarto pais mas
poblado en América después de los Estados Unidos, Brasil y México. De ellos, el 51,2 % son mujeres
y el 48,8 % son hombres. La mayor parte de la poblacion se encuentra en el centro (region Andina)
y norte (region Caribe) del pais.
]

&
I tspana
Espana cerré 2014 con una poblacién de 46.464.000 personas, lo que supone un descenso de
48.199 personas, 75.392 mujeres y 140.299 hombres, respecto a 2013, en el que la poblacion fue
de 46.512.199 personas. La actual tendencia demografica decreciente esta teniendo un fuerte
impacto en la sociedad de la Union Europea. Los bajos niveles de natalidad, combinados con un
aumento de la longevidad, estan conduciendo a un envejecimiento progresivo de la poblacion. Es-
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pana presenta una densidad de poblacion moderada, con 92 habitantes por Km2, esta en el puesto
106 en cuanto a densidad se refiere.

Siendo Espafna un pais con fuerte tradicion emigrante, la buena situacion econémica ha propiciado
que, desde mediados de los ochenta, se haya convertido en un pais receptor de inmigracion. No
obstante, la proporcion de extranjeros es todavia relativamente baja con respecto a otros paises
de la Union Europea. La proporcion de inmigrantes sobre la poblacion total esta situada alrededor
del 8%.

2.1.5. entorno tecnolégico

I “§: I s
México

De acuerdo con el Foro Economico Mundial, México paso del lugar 76 al sitio 63 dentro de entre
los 144 paises que mas uso y aprovechamiento dan a las Tecnologias de la Informacion y las Comu-
nicaciones (TICs).

El Foro Econdmico Mundial destaco el avance de México en materia de aprovechamiento de las
nuevas Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones (TICs), luego que el pais avanzé 13 lu-
gares durante el ano 2012, aunque queda aun bastante para conseguir el aprochamiento adecuado.
Camaras del sector y analistas de telecomunicaciones y TICs han establecido que si México apro-
vechara al maximo el potencial de TICs, su PIB creceria un 1% cada afo.

I I Peru

El dltimo Informe Global sobre Tecnologia, realizado por el Foro Econémico Mundial (FEM, 2012),
destaco un retroceso de la mayoria de los paises de Latinoamérica en cuanto a la capacidad tec-
nologica. Segln el ranking mundial presentado en el informe, Peru, en su desarrollo tecnologico,
se encuentra detras de los 11 paises latinoamericanos y ocupa el puesto 106 (a retrocedido los 14
puestos durante el ultimo ano) con el indice de la competitividad tecnoldgica (ICT) 3,34 (3,38 el
ano pasado).

Tampoco favorece al desarrollo tecnologico el bajo indice de acceso de los peruanos a las nuevas
tecnologias. De acuerdo con las estadisticas del Instituto Nacional de Estadistica e Informatica
(INEI), aunque la cuarta parte de los hogares peruanos (26,3%) cuenta al menos con una computa-
dora, solo el 17,7% tiene acceso a internet (Figura 1). Tal y como se ha detectado en los estudios
anteriores, el acceso de los peruanos a las nuevas tecnologias varia significativamente en funcion
del area de residencia. Mientras que en Lima Metropolitana el 35% de los hogares tienen internet,
en el resto urbano se registra el 15,2%; en el area rural apenas el 0,5% estan conectados (INEI,
2011).

- Colombia

Colombia ocupa la posicion 64 entre 143 economias del mundo en el Reporte Global de Tecnologias
de la Informacion RTGI 2015, que realiza el Foro Economico Mundial. El reporte destaca este afno
el avance del pais en tres aspectos: entorno de las TIC, disponibilidad de las TIC y uso de las TIC.
Desde 2010 cuando se puso en marcha el Plan Vive Digital, Colombia mejora ano tras afo su po-
sicion en dicho reporte. De igual manera mejora en el Network Readiness Index2 (NRI), el cual es
uno de los principales indicadores que da cuenta de los avances en preparacion de los paises para
el 6ptimo aprovechamiento del sector TIC, y déonde cuyo indicador presenta un registro de 3,59
puntos en 2007 a 3,89 en la actualidad.
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]
L Espana
I

Espafia es un pais de tecnologia, que cuenta con infraestructuras de primer orden, Centros de
Investigacion y empresas lideres en sectores tecnologicos muy diversos. El elevado dinamismo y
la avanzada tecnologia de las empresas espafnolas en el campo de las infraestructuras colocan a
Espana en posiciones de absoluto liderazgo en este sector, con empresas actuando en todo el mun-
do. Las empresas constructoras y de ingenieria espanolas son lideres mundiales, con un reconocido
prestigio internacional.

Por otra parte, las nuevas tecnologias de la informacion y la comunicacion (TIC) tienen un papel
fundamental en la sociedad actual y su vida cotidiana. Su impacto no solo ha cambiado la forma de
interactuar entre las personas sino que también ha supuesto una revolucion para el sector empre-
sarial. Gracias a la Encuesta sobre equipamiento y uso de TIC en los hogares, se sabe que 69,8% de
los hogares espafioles ya tiene acceso a Internet. Por otro lado, a través de la Encuesta sobre el uso
de TIC y comercio electrdnico en las empresas, se sabe que el 98,0% de la empresas espaiolas de
10 o mas empleados dispone de conexion a Internet, y practicamente la totalidad de las empresas
(98,9%) poseen un ordenador.

En el ano 2013 el comercio por Internet en Espafna ha aumentado, siendo ya cerca de 11 millones
de personas las que han realizado algln tipo de compra a través de la web en los Gltimos 12 meses.
Esto supone el 31,5% de la poblacion total.

2.1.6. entorno medioamBiental

I “§: I
Mexico

La longitud total de la red de vias terrestres en el pais fue de 366,095 kilometros en 2008. De
ellos, la mayor tercera parte corresponde a brechas revestidas, y poco mas de 10,000 kilometros
corresponde a carreteras de cuatro carriles.

La mayor parte de la red de ferrocarriles sirve en la actualidad para el transporte de mercancias.
Tras la privatizacion de Ferrocarriles Nacionales de México, la empresa paraestatal formada tras
la nacionalizacion de este sistema de transporte con el proposito de operar y mantener la red fe-
rroviaria, las concesionarias se dedicaron exclusivamente al transporte de mercancias, y la red ha
permanecido practicamente sin aumento desde hace mas de dos décadas. El pais tenia un total de
17,166 kilometros de vias férreas en 2010.

Como el resto de los sistemas de transportes, los aeropuertos y los puertos maritimos también
fueron privatizados durante el sexenio de Carlos Salinas de Gortari. En 2010 era el tercer pais con
mas pistas de aterrizaje a nivel mundial, solo después de Estados Unidos y Brasil, teniendo 1819
de estas estructuras. Entre los aeropuertos, los mas importantes por el nivel de personas que los
utilizan y el trafico aéreo, son el Aeropuerto Internacional de la Ciudad de México y el Aeropuerto
Internacional de Cancun.

Como los ferrocarriles, la mayor parte del trafico marino es de mercancias. México cuenta con
108 puertos, cincuenta y cuatro en el golfo y otros tantos en el Pacifico. Los mas importantes son
Veracruz, en la costa atlantica, y Manzanillo, en el estado de Colima en la costa del pacifico.

I I Peru

La red vial del Pert esta compuesta por mas de 137,000 km de carreteras, organizada en tres
grandes grupos: las carreteras longitudinales, las carreteras de penetracion y las carreteras de
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enlace. Conectan a todas las capitales de departamento y la mayoria de las capitales de provincia,
permitiendo que cualquier ciudadano se pueda movilizar con su vehiculo a los principales centros
urbanos del pais, adonde llegan también un gran nimero de lineas de buses interprovinciales.

El transporte ferroviario es limitado y basicamente utilizado para transportar minerales que se
trasladan desde los centros de produccion hasta los centros de exportacion ubicados en diferentes
puertos. En la ciudad de Lima se encuentra una antigua estacion de ferrocarril llamada Estacion de
Desamparados. Su uso es exclusivamente administrativo, aunque eventualmente ofrece servicios
de carga y transporte de pasajeros desde Lima hacia la sierra central.[211]

El transporte aéreo se encuentra bien desarrollado y sirve a las veintiuna ciudades mas importantes
con vuelos regulares en aviones de diferente tamafo. Algunas poblaciones alejadas, especialmente
de la selva cuentan con aerédromos para la recepcion de avionetas. El Aeropuerto Internacional
Jorge Chavez es el principal terminal aéreo del pais. Esta ubicado en la provincia constitucional del
Callao. Es el aeropuerto mas importante, pues concentra la gran mayoria de vuelos internacionales
y nacionales del pais, sirviendo a mas de 13,000,000 pasajeros por afo.

Los puertos del pais se clasifican segun el tipo de categoria: los puertos mayores utilizados para
el comercio nacional e internacional, los puertos menores que se utilizan solo para exportar y la
caleta que es el lugar habilitado u ocasional de embarque y desembarque de mercaderia. El Callao
es el principal puerto maritimo del pais. Concentra el 90 % del transporte maritimo tanto mercante
como militar ya que en su territorio se extiende el terminal maritimo y la Base Naval de la Marina
de Guerra del Per.

- Colombia

Colombia presenta un atraso en infraestructura vial, petrolera, minera y tecnoldgica. Existen defi-
ciencias o carencias en puentes, aeropuertos, puertos maritimos, transporte fluvial y ferrovias. En
respuesta a esta situacion y ante el crecimiento econémico y la apertura comercial, se han hecho
esfuerzos por mejorar la infraestructura del pais, aumentando la inversion en grandes proyectos.
El transporte en Colombia es regulado dentro de las funciones del Ministerio de Transporte y en-
tidades como el Instituto Nacional de Vias (INViAS) encargada de la Red Nacional de Vias (13,000
km), la Aerocivil, encargada del transporte aéreo civil y de los aeropuertos, la Direccion General
Maritima (DIMAR), entre otras y bajo la vigilancia de la Superintendencia de Puertos y Transporte.
El sistema portuario colombiano, privatizado en la década de 1990, esta conformado por aproxi-
madamente 122 instalaciones. Existen las sociedades portuarias regionales de Buenaventura (prin-
cipal puerto maritimo de Colombia), Barranquilla, Tumaco, Cartagena y Santa Marta. Hay otras
nueve sociedades portuarias para servicio publico, siete sociedades portuarias privadas, cuarenta
y cuatro muelles homologados y diez embarcaderos para pequenas embarcaciones, entre otras
menores.

El sistema aeroportuario colombiano cuenta con alrededor de 1,101 aeropuertos y aerodromos
entre pUblicos y privados, de los cuales trece son internacionales. El principal terminal aéreo del
pais es el El Dorado de Bogota, que con alrededor de 20 millones de pasajeros transportados al aifo
es uno de los aeropuertos de mayor dinamica en América Latina. En la actualidad esta en proceso
de ampliacion y modernizacion para adaptarlo a las nuevas exigencias de demanda. El pais esta
proximo a contar con un nuevo aerodromo internacional en los proximos anos, el Aeropuerto Inter-
nacional del Café, Aerocafé, ubicado en la poblacion de Palestina, Caldas, que servira a Manizales,
la capital. Ademas, se espera que el aeropuerto Antonio Narifio de Pasto y El Carano de Quibdo,
Choco, se conviertan en aerédromos internacionales.

En el 2014 Colombia presenté el nuevo Decreto 2041-2014 y no es mas que la modificacion al De-
creto 2820-2010. En el nuevo decreto se incluy6 las modificaciones al tramite del licenciamiento
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ambiental y que deroga en su totalidad el Decreto 2820-2010. La precitada ley, consagro la obli-
gatoriedad de la licencia ambiental para la ejecucion de obras, o el desarrollo de cualquier acti-
vidad, que de acuerdo con la ley y los reglamentos, pueda producir deterioro grave a los recursos
naturales renovables o al medio ambiente o introducir modificaciones considerables o notorias al
paisaje.

&
i_ Espaina
Espana cuenta con 51 aeropuertos situados en las distintas regiones, de los que 46 son operados
por AENA . De ellos 33 son internacionales, donde operan mas de 250 lineas aéreas, siendo el mas
importante el aeropuerto Adolfo Suarez Madrid-Barajas. Tras su ampliacion, este pretende ser uno
de los aeropuertos de conexion mas importantes del mundo y tener una capacidad para 70,000,000
de viajeros (casi 30 millones mas que en 2005). Barajas realiza un importante papel de “hub” o co-
nexion entre capitales de provincia y el extranjero, principalmente entre Europa y Latinoamérica.
El aeropuerto de Barcelona-El Prat, tras la inauguracion de la nueva Terminal T1 en 2008 cuenta
con capacidad para 55.000.000 pasajeros, con lo que pretende llegar a ser el segundo aeropuerto
mas importante del sur de Europa.
La Red ferroviaria de Alta Velocidad Espanola (AVE) prestados por Renfe Operadora reducen a la
mitad el tiempo de desplazamiento en coche y alcanzan mas de 250 km/h. La velocidad maxima
comercial de sus trenes es de 300 km/h y su velocidad punta es de 356’8 km/h.
La red de carreteras espanola esta formada por unos 370.000 km. Esta red comprende autopistas
de peaje, autopistas libres, autovias, carreteras de doble calzada y carreteras convencionales.
Refiriéndose a autopistas y autovias solamente, tiene una red que casi llega a los 13.200 km, lo
que convierte a Espaia en el tercer pais del mundo en este aspecto, solo por detras de Estados
Unidos y China.
Asimismo, Espana goza de numerosas comunicaciones maritimas con mas de 53 puertos internacio-
nales en las costas atlantica y mediterranea.
En Espana la variable ambiental en la toma de decisiones sobre los proyectos con incidencia im-
portante en el medio ambiente, anteriormente citados, se ha venido manifestando como la forma
mas eficaz para evitar las agresiones contra la naturaleza, proporcionando una mayor fiabilidad y
confianza a las decisiones que deban adoptarse, al poder elegir, entre las diferentes alternativas
posibles, aquella que mejor salvaguarde los intereses generales desde una perspectiva global e
integrada y teniendo en cuenta todos los efectos derivados de la actividad proyectada.
Espana cuenta con el Real Decreto Legislativo 1/2008, de 11 de enero, por el que se aprueba el
texto refundido de la Ley de Evaluacion de Impacto Ambiental de proyectos. La evaluacion de
impacto ambiental responde a un principio basico de la politica ambiental como es la prevencion,
la mejor manera de actuar en materia ambiental, es evitando el mal, en vez de a posteriori com-
batiendo los efectos perniciosos de una actividad.

2.1.7. conclusiones

Como sintesis se ilustra en la siguiente tabla los principales indicadores que serviran para los pos-
teriores analisis del proyecto, desde una perspectiva estratégica y concluyendo en proximos hitos
en analisis financieros y de factibilidad del proyecto.

Podemos concluir que son economias en desarrollo, con el minimo de seguridad juridica para poder
realizar el proyecto, que cuentan con un avance tecnoldgico suficiente para el desarrollo de la
plataforma, con indices de usuarios de internet bastante oportunos para nuestro proyecto, y con
un entorno en calidad y desarrollo de infraestructuras suficiente para que sea atractivo el producto
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y servicio que ofreceremos y pondremos a disposicion de los especialistas de las infraestructuras
y la construccion.

Tabla 3. Andlisis del sector

Colombia México Perd Espana

-l Bl =
e *

Poblacion, total (millones)

Crecimiento de la poblacion (% anual) 1 1 1
Superficie (kilometros cuadrados) 1,141,748 1,964,380 1,285,220 505,600
Densidad de poblacion (personas por kildmetro) 44 63 24 93

Crecimiento de la poblacion urbana (% anual)

Tasa de incidencia de la pobreza, sobre la base
de la linea de pobreza nacional (% de la pobla- 31 .. 24
cion)

Esperanza de vida al nacer, total (afos)

Inflacion, indice de deflacion del PIB (% anual)

PIB (US$ a precios actuales) (millones) 378,415 1,260,915 202,350 1,393,040
Crecimiento del PIB (% anual) 5 1 6 =1
Inversion extranjera directa, entrada neta de ca-

pital (balanza de pagos, USS a precios actuales) 16,198 42,093 9,298 44,917
(millones)

Tiempo necesario para iniciar un negocio (dias)

Calificacion de transparencia, responsabilidad
y corrupcion en el sector publico de la CPIA
(1=bajo a 6=alto)

Usuarios de Internet (por cada 100 personas)

51.70 43.46 39.20 71.57

indice de desempefio logistico: calidad de la in-
fraestructura relacionada con el comercio y el 2.44 3.04 2.72 3.77
transporte (1= baja a 5= alta)
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2.2.anAlisis del sector

2.2.1. valoracion del mercado

I “§: I :
México

Actualmente la Ingenieria es un sector en su fase inicial y poco maduro pero con gran potencial
de crecimiento, debido al déficit de infraestructura que sufre México. La oferta no esta saturada
y la demanda a pesar de ser inestable y de alcance limitado sigue siendo muy interesante para las
empresas y profesionales espanoles. Las expectativas son de continuar con la fuerte inversion que
esta haciendo el Gobierno mexicano para mejorar sus infraestructuras, por lo que afectara positi-
vamente a la demanda de servicios de ingenieria.

Las empresas y profesionales espafoles estan muy bien valorados en México gracias a su gran ex-
periencia y tecnologia por lo que lo hacen un mercado aiin mas atractivo.

En cuanto a la oferta, se estima que unas 30.000 unidades economicas del subsector“Servicios
Profesionales y Cientificos” estan dedicadas a servicios profesionales “de consultoria”.

La gran mayoria de estas unidades, probablemente un 90%, esta constituida por un solo profesio-
nal. Por lo que la oferta se concentra principalmente microempresas.

Del lado de la demanda cabe destacar que el tejido empresarial mexicano esta constituido princi-
palmente por PYMES, por lo que historicamente no han reclamado muchos servicios de consultoria.
Debido al impulso que pretende dar el Estado a la competitividad de las PYMES puede estimular
la demanda. Es el sector pUblico el principal demandante de este tipo de servicios, pero dado la
inestabilidad y corto alcance de su demanda no han conseguido impulsar definitivamente este sec-
tor. Sin embargo acciones como el Plan Nacional de Infraestructuras han estimulado el crecimiento
del sector.

En lo que se refiere a carreteras México ocupa el puesto 62, mostrando el claro déficit de su in-
fraestructura vial, ademas tanto el transporte aéreo como el ferroviario y el maritimo ocupan
puesto muy bajos, por lo que la infraestructura de transportes en general es muy deficitaria.

Esto hace que el potencial de crecimiento sea muy grande.

Existe una relacion directa entre el sector de la construccion y de la ingenieria. El aumento de

La actividad en la construccion lleva consigo la demanda de servicios de ingenieria.

I I Peru

En Peru, los sectores de crecimiento mas prometedor son: la mineria, la energia, los hidrocarbu-
ros, el turismo, la construccion de carreteras, puertos y aeropuertos, el saneamiento, las tecnolo-
gias de la informacion y la comunicacion, la gestion ambiental y la gestion de recursos humanos.
También se espera un crecimiento de la consultoria especializada, motivada por la demanda de
servicios detallados, que contribuyan a crear elementos diferenciadores frente a la competencia.
En inversion privada, la demanda de servicios de consultoria por parte de las empresas tiene un
propodsito de crecimiento interno y de fortalecimiento de la competitividad. Estan en busqueda
de estrategias para obtener los mejores resultados en cada una de sus areas de gestion y su inser-
cion a los nuevos mercados y/o el mantenimiento en los mercados actuales. Ademas, hoy en dia
las empresas intentan concentrar su actividad en el “core business” de su negocio y para ello es
necesario apoyarse en agentes externos o servicios de “outsourcing” especializados, para atender
las actividades subsidiarias de la empresa.

También la inversion publica genera una demanda por parte del Estado de servicios de consultoria

34

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

y obras, que se caracteriza por un crecimiento constante en los Ultimos anos.
Todo ello representa una oportunidad para las empresas de consultoria que quieran abordar el
mercado peruano.

- Colombia

La inversion prevista, en un escenario ambicioso, pUblica y privada en infraestructura para el
periodo 2012-2020 ascenderian a 264,8 billones de dolares, la cual se repartira en 126 billones de
ddlares en inversiones privadas y 138,8 billones de dolares en inversiones publicas, esto supone un
promedio del 3,3% del PIB por afno. La evolucion prevista desde el aiio 2015 al 2020 varia desde el
4% al 2,3% del PIB.

Tabla 3. Distribucion de la inversion y sectores Colombia.

Vivienda , urbanismo y desarrollo territorial: 12,6%
Inversion en tecnologias de informacion y comunicacion (TICs): 7,10%
Transporte urbano: 5,3%

Minas y energia: 18,8%

Transporte (carretera, grandes proyectos, conectividad regional, transporte fé- 56,2%
rreo, fluvial, aéreo y portuario):

Se estima para Colombia una inversion en infraestructuras para el periodo 2015-2020, del 40%
sobre 264,8 billones de dolares, es decir, 106 billones de délares y un PIB promedio del 3%. La
inversion en transportes urbanos e interurbanos ascenderia a 65,19 billones de ddlares, es decir el
61,5% de la inversion prevista.

I
&

IHE spaia

El Plan de Infraestructuras, Transporte y Vivienda 2012-2024 (PITVI) tiene prevista una inversion
en infraestructuras y transporte variable entre 119.720 millones de euros en el escenario desfa-
vorable y 144.826 millones de euros en el escenario optimista; con respecto al PIB los porcentajes
oscilaran entre el 0,80% y el 0,85%.

Las inversiones contempladas en el PITVI experimentaron un moderado crecimiento a partir del
ano 2016, tal y como muestra el siguiente grafico con datos de inversion correspondientes al es-
cenario base.

Grafico n232. Evolucidn de las inversiones del PITVI 2012-2024 (millones de euros
corrientes) para el escenario base

m CARRETERAS m FERROCARRILES
W AEROPUERTOS m PUERTOS
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Fuente: DG de Programacién Econémica y P , Ministerio de

Figura 1. Evolucion de las inversiones del PITVI 2012-2024
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2.2.2. tam

I “§" I s
México

Segun la Camara Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC) la demanda total de servicios de
consultoria (en general) en 2009 alcanzo6 aproximadamente US$ 5.0 mil millones distribuidos de la
siguiente manera:

. Sector privado US$ 1.500 millones

. Gobierno federal USS 2.000 millones

. Estados USS 1.500 millones

Para obtener una estimacion de la proyeccion de la demanda nos basamos en la informacion de
organismos como el Instituto Nacional de Geografia, Estadistica e Informatica (INEGI) y la caAmara
Nacional de Empresas de Consultoria (CNEC), donde se indica que se tiene un comportamiento
creciente de la demanda de los servicios de consultoria a nivel nacional, con una tasa de creci-
miento de 4,1%, por lo que podemos estimar que el volumen de la demanda total en servicios de
consultoria sera de USS$ 6.0 mil millones en 2014.

El sector de la consultoria en México puede dividirse en dos grandes grupos: la consultoria de ges-
tion (administracion, economia y finanzas), se estima que la demanda de este tipo de consultoria
es un 70 % del total la demanda de la consultoria en México, y la consultoria de ingenieria, que
aporta aproximadamente un 30 % de la demanda total de consultoria, por lo que la demanda de-
servicios de ingenieria se puede estimar en USS 1,8 mil millones.

Para completar este apartado se hace un estudio de la situacion de la inversion en infraestructuras
de transporte en los proximos afios.

Con base en cifras de Business Monitor International (BMI) México Infraestructure Report Q2 2012,
el valor del sector de infraestructura en México es de 65,8 mil millones de délares a 2018. El mis-
mo BMI identifica oportunidades de inversion en diferentes sectores, destacando principalmente
aquellas en carreteras y puentes, asi como en la generacion de energia y agua. Destaca el hecho de
que aun se requieren inversiones importantes en el sector carretero, pese a los montos historicos
invertidos en el presente sexenio. Por otro lado, también sera relevante la inversion en puertos y
aeropuertos para impulsar la competitividad de México en cuanto al flujo de personas y mercancias
hacia mercados internacionales como los de Estados Unidos y Canada.

Tabla 4. Valor de la industria México.

Infraestructura 27.3 31.0 33.6 65.8 11.9%
Transporte 16.4 18.6 19.6 34.4 9.8%
Carreteras y puentes 14.10 16.4 17.7 30.5 9.5%
Ferrocarriles 1.7 1.5 1.6 2.7 9.1%
Aeropuertos 0.1 0.1 0.1 0.1 0.0%
Puertos 0.5 0.6 0.6 1.0 8.9%
Energia 10.9 12.3 14.0 31.4 14.4%
Plantas de energia 6.1 7.1 8.0 17.9 14.4%
Petroleo y gas 1.6 1.7 1.9 3.0 7.9%
Agua 3.1 3.5 4.1 10.5 17.0%
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Segun el Programa de Inversiones en Infraestructura de Transporte y comunicaciones 2013-2018,
las inversiones en infraestructuras de transporte (Carreteras, Ferrocarriley transporte masivo,
Puertos y Aeropuertos) seran de 582 mil millones de pesos, es decir, unos USS$ 38.000 millones, que
supondria 6,3 mil millones/anuales.

La demanda de servicios de ingenieria supone un 28,3% del total de los servicios de consultoria
demandados por las empresas constructoras u otras ingenierias.

I I Peru

En 2009 los ingresos de las compafiias de consultoria ascendieron a USS 1,7 mil millones. Esta cifra
incluye los ingresos provenientes de todas las areas de negocio de estas empresas, que pueden ser
diferentes a la consultoria. Los mayores ingresos del sector derivan de las areas de consultoria en
ingenieria, consultoria integral y consultoria en Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, de
los cuales el 30% supone el negocio de la consultoria en ingenieria civil, lo que supone USS$ 0,50
mil millones.

Para completar este apartado se hace un estudio de la situacion de la inversion en infraestructuras
de transporte en los préximos anos.

Actualmente en Infraestructura de Transporte concesionada, existen 31 proyectos en ejecucion
con compromisos de inversion vigentes por USS 13.755 millones de dodlares, (a noviembre 2014).
Complementariamente se ha previsto continuar con la expansion del sector, hasta el ano 2016;
poniendo en ejecucion un programa de inversiones con nuevos proyectos, por un monto de US$
19.290 millones de dolares (entre obras publicas y APP); generando atractivas oportunidades de
inversion para nuevos contratistas y operadores. Estas cifras nos da un volumen de inversion de 5,5
mil millones/anuales.

- Colombia

Partimos de la inversion estimada para el periodo 2015-2020 en transportes urbanos e interurbanos
ascenderia a US$65,19 mil millones de ddlares y consideramos que los recursos requeridos en con-
sultoria de proyectos, direcciones de obra, peritajes, seguridad y modificaciones de proyectos as-
cienden al 10% del coste de las obras, es decir, US$6.520 millones de dodlares y equivale a US$1.086
millones de ddlares anuales.

Considerando que el tejido de los servicios de ingenieria esta copado por microempresas y pe-
quenas empresas, resulta que para acometer estos grandes proyectos tendran que unirse o ser
absorbidas por las medianas y grandes empresa, asi como, aliarse con empresas extranjeras que
les aportan experiencia, nuevas tecnologias y recursos técnicos que les permita acceder a estos
nuevos mercados.

&
HE spaia

Segln el PITVI 2012-2024 la inversion prevista en el escenario desfavorable es de €119.720 millones
de euros y consideramos que los recursos requeridos en consultoria de proyectos, direcciones de
obra, peritajes, seguridad y modificaciones de proyectos ascienden al 10% del coste de las obras,
es decir, €11.009,25 millones de euros y equivale a €917,44 millones de euros anuales.

El volumen de negocio en el sector de servicios de ingenieria de infraestructuras y transportes
es incapaz de emplear a los titulados en las ingenierias, lo que esta obligando a emigrar a paises
con demanda de estas formaciones o reconvertirse y acceder a puestos laborales distintos a su
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formacion universitaria. La tipologia de las empresas de servicios de ingenieria civil son pequenas
empresas o autonomos que representan el 92% del sector, las medianas empresas el 6,5% del con-
junto y las grandes empresas el 1,5% de la totalidad de estos servicios. Del conjunto de los servicios
de ingenieria el 6,5% realiza algun tipo de actividad en el exterior, esto implica que Espana es un
potencial exportador de estos servicios con un nivel alto de cualificaciéon y experiencia.

2.2.3. sam

I “§: I s
México

Utilizando los datos del apartado anterior, podemos estimar que la demanda de servicios de in-
genieria supone un 28,3% del total de los servicios demandados por las empresas constructoras y
otras ingenierias.

Tras las encuestas realizadas en la fase anterior (Hito 1- Disefio y validacion del modelo de nego-
cio), concretamente en la pregunta n° 7 “Tipo de medio por el cual se recibio la solucion de la
consultoria”, el 50% lo hizo presencialmente y el otro 50% lo hizo por otros medios, tales como el
teléfono, correo electronico e internet o pagina especializada.

Podriamos convenir en que para el calculo del SAM se utilice el 50%, pues es la cantidad de volu-
men de negocio al que podriamos aspirar compitiendo con los medios no presenciales mencionados
en el parrafo anterior, unos USS 900 millones anuales.

I I Peru

Siguiendo el mismo planteamiento realizado para el caso de México, que para el calculo del SAM
se utilice el 50%, pues es la cantidad de volumen de negocio al que podriamos aspirar compitiendo
con los medios no presenciales, es decir, unos USS 250 millones anuales.

- Colombia

Dado que el volumen de negocio que podemos aspirar a servir (SAM) y excluyendo los medios pre-
senciales sera el 50% del total, es decir, US$543 millones de ddlares anuales.

]

&
I Cspana
Considerando la coyuntura laboral y econémica de Espana el mercado al que se podria acceder
(SAM), excluyendo los medios presenciales, seria del 30% del sector equivalente a €275,23 millones
de euros anuales.

2.2.4. som

Sirve para valorar el potencial a corto/medio plazo que de forma realista podemos obtener con los
recursos que vamos a invertir en conseguir clientes, es decir, no sélo valora el tamano del mercado
actual sino el trozo o porcentaje del mercado que podemos capturar con los recursos de los que
disponemos y nuestra actual estrategia de captacion.

I .‘§: I s
México

Valorando el potencial a corto/medio plazo que de forma realista con los recursos que vamos a
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invertir en conseguir clientes, y siendo un negocio poco implantado en México, podriamos estimar
una cuota de mercado de un 0,5% como maximo, es decir, USS 4,5 millones anuales.

I I Peru

Valorando el potencial a corto/medio plazo que de forma realista con los recursos que vamos a
invertir en conseguir clientes, y siendo un negocio poco implantado en México, podriamos estimar
una cuota de mercado de un 0,5% como maximo, es decir, USS 1,25 millones anuales.

- Colombia

Teniendo en cuenta el tamano del mercado que podemos capturar con los recursos de los que dis-
ponemos, nuestra actual estrategia de captacion y el potencial a corto o medio plazo; estimamos
una cuota de mercado de un 0,5% como maximo y equivalente a USS$ 2,715 millones de dolares
anuales.

I
&

I spaina

Teniendo en cuenta el tamaio del mercado y la coyuntura econémica espafnola que podemos cap-
turar con los recursos de los que disponemos, nuestra actual estrategia de captacion y el potencial
a corto o medio plazo; estimamos una cuota de mercado de un 0,5% como maximo y equivalente a
€1,376 millones de euros anuales, es decir, USS 1,54 millones de délares anuales.

2.2.5. conclusiones

Con la investigacion del mercado y realizando estimaciones, podemos concluir que nuestra cuota
de mercado sera de unos US $ 10 millones de ddlares, es decir, podemos optar a un monto de
negocio en consultoria civil relacionado con esta cantidad, y que dependera de los recursos de los
que dispongamos y de las tarifas que apliquemos a nuestros servicios.

A continuacion se resumen los datos en la siguiente tabla:

Tabla 5.
~ TAM(USSmillones)  SAM (US S millones)
México 1.800 900 45
Per( 500 250 1,25
Colombia 1.080 543 2,71
Espana 910 275 1,54
TOTAL 4.290 1.968 10

2.3.las 5 fuerzas competitivas de porter

2.3.1. competidores del sector

Son los competidores del mercado. Tras las encuestas realizadas a clientes y profesionales del
sector, y que hemos analizado en el Disefio y Validacion del Negocio, nos hemos encontrado que
la inmensa mayoria de las consultas técnicas se realizan de una manera presencial, por teléfono o
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correo electronico, y un 5% se realiza a través de internet o pagina especializada.

En el sector de la ingenieria online hemos analizado diferentes webs o plataformas que realizan
este tipo de negocio, destacando principalmente las que podrian ser competencia directa de nues-
tro modelo de negocio, las cuales se describen en los Anexo 3 (Descripcion de la plataforma digital
http://www.nubelo.com ) y Anexo 4 (Descripcion de la plataforma digital https://es.linkedin.
com).

2.3.2. competidores potenciales

Los competidores potenciales son aquellos que no tienen desarrollado el mismo negocio, pero que
les sea facilmente posible establecer las estructuras y estrategias necesarias para ser un compe-
tidor potencial. Los principales competidores potenciales son las grandes empresas de ingenieria,
que pueden aprovechar su “know how”, sus estructuras, sus contactos, sus clientes, para estable-
cer una red empresarial de profesionales que satisfagan necesidades de consultoria técnica on-line

I .‘§: I 5
México

En términos generales los niveles de calidad de los servicios de ingenieria que ofrecen las empresas
mexicanas, se caracterizan por un desarrollo tecnologico y de innovacion muy limitado. Este es
un punto muy importante para las empresas que quieran hacer negocio en México, ya que pueden
aportar mucho valor anadido gracias a su experiencia 'y “know how”. Asi, la competencia mas dura
para entrar en este mercado procede principalmente de empresas mexicanas.

Ademas el principal problema que nos podemos encontrar es la dificultad para recibir proyectos,
ya que al no tener experiencia en México, ni un historial de proyectos , las empresas privadas no
se fian, necesitan ver unas oficinas o instalaciones y personal ya trabajando en México.

Las principales empresas mexicanas, que podrian ser competidores potenciales son: Triada con-
sultores, s.a., Consultoria integral en ingenieria s.a., Inpros, Cieps consultores, Felipe ochoa y
asociados (foa), Fglez consultores y asociados, Ingenieria control y administracion sa de cv (inca),
Consultores en ingenieria civil civil sa de cv, Transconsult, consultoria en traficos y transportes,
sc, Grupo sacmag, Cal y mayor, Coninga, consultores en ingenieria aplicada, Dirac ingenieros con-
sultores.

I I Peru

Al igual que ocurre en México los niveles de calidad de los servicios de ingenieria que ofrecen las
empresas de Per(i son muy bajos.

Las empresas peruanas de ingenieria mas importantes son Cesel S.A., Tecsur S.A., GMI S.A. inge-
nieros consultores, que se encuentran descritas en el Anexo 5.

- Colombia

En Colombia nos encontramos con empresas constructoras que disponen un departamento de in-
genieria que desarrolla proyectos y realizan el seguimiento técnico de la ejecucion de las obras.
También existen empresas de ingenieria del sector de infraestructuras, edificacionesy construc-
cion con amplia experiencia que trabajan fuera del pais. También existen pequeias empresas de
ingenieria que trabajan generalmente en el ambito local o regional.

Entre ellas se encuentran las siguientes, MHC Ingenieria y Construccion de obras, Constructora
EMMA, Empresa Global de ingenieria EGPI, S.A.S., Consultora Colombiana, S.A., ING. Ingenieria
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S.A., las cuales se encuentran descritas en el Anexo 6.

I
&

I Cspana

En Espana existen variedad de empresas de ingenieria, con amplia experiencia nacional e inter-
nacional que podrian crear una division para gestionar recursos similares a esta plataforma de
servicios profesionales.

Mencionamos las mas importantes: Grupo idom, Ineco-tifsa (grupo fomento), Grupo typsa, Eptisa
servicios de ingenieria, Prointec, s.a., Agua y estructuras,s.a., Inypsa informes y proyectos, s.a.,
Euroestudios, s.a., Intecsa-inarsa, s.a., Euroconsult, s.a., Initec infraestructuras, s.a., Gabinete
de estudios tecn. ingenieria, s.a. (getinsa), Aepo, s.a., Iberica de estudios e ing.,s.a. (iberinsa),
Intemac s.a.

2.3.3. sustitutos

La presion de productos sustitutos. “Dos bienes son sustitutos si uno de ellos puede sustituir al otro
debido a un cambio de circunstancias” (Nicholson, 1997:113). En un sector el sustituto del bien o
servicio puede imponer un limite a los precios de estos bienes; esto genera que muchas empresas
enfrenten una estrecha competencia con otras debido a que sus productos son buenos sustitutos.
La disponibilidad de sustitutos genera que el cliente esté continuamente comparando calidad,
precio y desempeno esperado frente a los costos cambiantes. Cuando el competidor logra diferen-
ciar un bien o servicio en las dimensiones que los clientes valoran puede disminuir el atractivo del
sustituto.

En este contexto tenemos varias plataformas que aunque no realizan la misma funcion que la
nuestra si podrian adaptarse para competir o que el cliente las utilice como método para llevar o
realizar sus trabajos, las cuales se incluyen en el Anexo 7.

2.3.4. proveedores

Es importante establecer que basicamente existen dos tipos claramente diferenciados de provee-
dores. Por un lado, estan los de bienes, que son los que aportan, venden y surten de objetos o
articulos tangibles. Por otro lado, estan los de servicios que, como su propio nombre indica, no
ofrecen algo material sino una actuacion que permite que sus clientes puedan desarrollar su activi-
dad con total satisfaccion. Es decir, se conoce como proveedor de servicios a la empresa que presta
servicios a otras empresas. El negocio mas habitual de los proveedores de servicios es la oferta de
suscripciones o contratos. En el Anexo 8 se describen los principales proveedores de nuestro tipo
de negocio.

2.3.5. compradores/clientes
icfn rtado vamos a estudiar la tipologia del cliente que utiliza estos servicios.
h México

La demanda de servicios de ingenieria para infraestructuras por parte del sector publico sufre
continuos altibajos y el sector privado no es capaz de compensar la demanda restante necesaria
para un equilibrio.

Los mecanismos presupuestarios generan inestabilidad ya que la contratacion y la ejecucion de los
contratos tienen que darse dentro del ano calendario. Esto hace que el “cortoplacismo” invada el

41

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

mercado y no sea posible una mejor gestion del proyecto e impide la generacion de innovaciones
debido al poco tiempo de trabajo disponible.
El marco institucional-normativo impide un mercado eficiente entre clientes pUblicos y consulto-
res. Las leyes y reglamentos relativos a la adquisicion de bienes y contratacion de servicios del
gobierno federal y la ley de responsabilidades de los servidores publicos no permiten el desarrollo
de esta dinamica.
La realidad empresarial mexicana se caracteriza por la proliferacion de micro, pequenas y media-
nas empresas, que representan en torno al 95 % del tejido empresarial nacional.
Existen una serie de perspectivas, en cuanto al comportamiento futuro de la demanda de servicios
de consultoria en México.
. Aumento de la demanda de requerimientos de consultoria en tecnologias de informacion
y comunicaciones, ingenieria, construccion y nuevas tecnologias en pequeias y medianas em-
presas.
. Aumento de la inversion publica y privada en proyectos de infraestructura.
. Expansion de la demanda de servicios de consultoria en desarrollo de proveedores, tec-
nologias de la informacion, comercio exterior y electronico, derivada de programas de fomento
al desarrollo regional e integracion de las PYMES a la cadena de valor de las grandes empresas.

Se trata de un consumidor privado (constructoras o ingenierias), en los que estos definen sus com-
pras a partir de las caracteristicas del producto, estableciendo la competencia entre precios.

Los principales problemas que tiene el cliente es satisfacer de un modo rapido, eficiente y con
calidad, las necesidades de consultas técnicas.

Las condiciones de ventas irian encaminadas en este sentido con el pago de un canon fijo o minimo
por consulta de acceso.

I I Peru

El nimero total de MYPE (micro y pequefnas empresas) formales representa la casi totalidad del
universo empresarial formal nacional. Este estrato empresarial se ha convertido en el mas impor-
tante del pais. Del total de las unidades empresariales, las microempresas representan el 95,0%
del total, las pequenas empresas representan el 4,02%, las medianas y grandes empresas repre-
sentan el 0,63%.

El mercado del sector de consultoria que principalmente se dirige a empresas de mayor tamano,
pero es una realidad en proceso de cambio, dado que el propio crecimiento economico del pais (y
el hecho de estar éste volcado hacia el exterior en gran medida) terminara por elevar el tamafo
medio de la empresa.

Al igual que en México se trataria de un consumidor privado (constructoras o ingenierias), en los
que estos definen sus compras a partir de las caracteristicas del producto, estableciendo la com-
petencia entre precios.

Los principales problemas que tiene el cliente es satisfacer de un modo rapido, eficiente y con
calidad, las necesidades de consultas técnicas.

Las condiciones de ventas irian encaminadas en este sentido con el pago de un canon fijo o minimo
por consulta de acceso.

- Colombia

El sector de las consultorias de arquitectura e ingenieria en Colombia esta acaparado por las
microempresas con el 77,23% y las pequenas empresas el 19,41%, mientras que las medianas em-
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presas suponen el 2,52% y las grandes el 0,84%. Es evidente que los usuarios potenciales de los
servicios que ofrece esta plataforma va dirigido al 99% del mercado de estas consultorias con ca-
racteristicas comunes a las mencionadas en los distintos apartados de este documento.

El consumidor principal de la plataforma seran las constructoras y las consultorias de ingenieria o
arquitectura, los cuales definen sus compras en funcion del producto y del precio que han contra-
tado. Las empresas de ingenieria colombiana se enfrentan a grandes proyectos de infraestructuras
que precisan respuestas rapidas, agiles y eficientes para satisfacer las necesidades de los clientes.
Dada la estructura empresarial de las ingenierias colombianas, microempresas y pequefas empre-
sas, tienen un alto potencial de uso de sistemas alternativos para complementar el desarrollo de
los proyectos con el apoyo externo que les aportara una plataforma especializada en el sector.

]

_ﬁi Espana

La actual estructura del sector de la ingenieria y arquitectura en Espafna se encuentra fuertemente
atomizado, con claro predominio de la pequena y mediana empresa sobre la gran empresa, en la
que se concentra aproximadamente el 85 % de la facturacion total y menos del 20 % de las empre-
sas, con una clara debilidad exportadora, una débil capacidad financiera para abordar proyectos
de 1+D+i y también dificultades burocratico-administrativas para acceder a los programas de ayuda
de las Administraciones Plblicas. Por lo que el cliente potencial del uso de estos servicios son las
pequenas y medianas empresas, debido a tener menos recursos financieros no les es posible cubrir
con personal de plantilla los distintos campos del conocimiento en materia de infraestructuras,
edificacion y construccion; asi mismo, estos profesionales se les facilita la internacionalizacion
de sus servicios a empresas de ingenieria en otros paises distintos al de origen. Esta plataforma
permite a partir de una cuota minima optar a la contratacion de servicios técnicos, asi como, a
la consulta documental de articulos autogenerados por los usuarios que fidelizan a los usuarios,
permite mediante un sistema agil, sencillo, rapido para solucionar problemas puntuales y desarro-
llos completos de trabajos profesionales. La plataforma actla como moderadora, controladora y
garantiza la confidencialidad de los servicios prestados por los usuarios.

2.3.6. conclusiones

Competidores del sector

Los competidores del sector que mas se acercan a nuestro modelo de negocio son aquellas pla-
taformas de redes profesionales que ponen en contacto a clientes con necesidades técnicas, a
empresas consultoras y/o profesionales independientes que las resuelvan. Un ejemplo claro de
este tipo de red es LinkedIn y Nubelo, que tienen diferentes modalidades de acceso dependiendo
de los servicios a los que quieres optar tanto de un lado (cliente) como del otro lado (consultor).

Competidores potenciales

Al ser una empresa de tecnologia dentro de una multiplataforma en internet, es posible que la idea
sea copiada con mucha facilidad, ya sea por medio de desarrolladores de programacion hasta por
iniciativas de startups como lo es nuestra situacion actual. De igual manera, las empresas que tie-
nen toda la profesionalizacion del sector de las infraestructuras, podrian generar una linea nueva
de productos que seria dentro de la asesoria digital a través de una multiplataforma. Es decir, es
posible poder la copia o plantear un negocio o idea similar de lo que estariamos ofreciendo. Es por
ello la importancia de crear desde el primer instante de la instalacion de la multiplataforma en
internet, ya poder contar con la mejor estrategia de negocio y servicio, al igual que sus modifica-
ciones y actualizaciones en el corto y mediano plazo.
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Sustitutos

Existen multiplataformas, que aunque no dan el servicio directo de encontrar a dos profesionales,
uno con una necesidad de informacion y otro con la respuesta a esa necesidad, si logran poder
solventar parte de esa necesidad, como por ejemplo, desde guias para solucionar el caso, hasta
directorios de profesionistas disponibles en la region del usuario con la necesidad de informacion.
De igual manera, si analizamos que este servicio es de manera digital y a distancia, podemos ana-
lizar que otro producto sustituto son las empresas “fisicas” que pueden realizar la consultoria de
manera personal tanto en sitio de alguna obra como a las oficinas de la empresa, consultorias por
llamadas telefonicas, etc.

Proveedores

El proceso de creacion de la empresa se da en un momento de gran desarrollo de proveedores con
gran experticia. Se cuenta con una tecnologia especializada que permite desarrollar practicamen-
te todo lo que la imaginacion, el cliente y los usuarios demandan en el portal o multiplataforma
a crear. El desarrollo de la tecnologia permitira minimizar costos, tiempos de desarrollo y hasta
plasmar en la multiplataforma las herramientas e ideas originadas en el proyecto de negocio.

Clientes

Se trata de un consumidor privado (constructoras o ingenierias) preferentemente pequenas y me-
dianas empresas, en los que estos definen sus compras a partir de las caracteristicas del producto,
estableciendo la competencia entre precios.

Los principales problemas que tiene el cliente es satisfacer de un modo rapido, eficiente y con
calidad, las necesidades de consultas técnicas.

Las condiciones de ventas irian encaminadas en este sentido con el pago de un canon fijo o minimo
por consulta de acceso y un canon variable en funcion de los honorarios pactados entre las partes.
Por otro lado, centrandonos en las necesidades de mercado en temas de consultoria en ingenieria
civil de transporte en los paises elegidos, México, Per(, Colombia y Espafia, nos encontramos que
también son clientes los profesionales independientes o freelances que accederan a la plataforma
también con el pago de un canon fijo o minimo por consulta de acceso. Estos ultimos seran los que
resolveran las dudas técnicas mediante el cobro de una cantidad pactada con el cliente ofertante.
El grado de fidelizacion de los clientes se enfocara en la prestacion de servicios adicionales al mar-
gen de satisfacer las necesidades de consultas técnicas, como formacion, informacion, y gestion
de proveedores.
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ANALISIS INTERNO

DEBILIDADES
Fidelidad de los clientes

Puenteo entre clientes

Responsabilidades profesional, civil y juri-
dica

Forma por la cual se va a controlar las com-
petencias técnicas de los servicios profesio-
nales

Alto coste en la creacion de la plataforma

Dificultad en conseguir una base de profe-
sionales con excelente capacitacion técnica
que responda a las necesidades de demanda

Cambio de paradigma entre dar un servicio
presencial “cara a cara” y un servicio digital

Garantizar la seguridad y confidencialidad
de la informacion que suministren los clien-
tes.

Conflicto de intereses entre un solicitante
y un consultor o proveedor de servicio (Ej.
Que trabaje para la competencia)

El proceso no puede ser totalmente automa-
tizado, ya que se debe comprobar manual-
mente las cualidades de los profesionales.

Forma de pago de los servicios vs la reali-
zacion de los trabajos y garantia de pago y
cobro.

El no poder garantizar la calidad de los ser-
vicios ofrecidos podria desprestigiar la mar-
ca.

Confidencialidad de la informacion suminis-
trada

FORTALEZAS

Rapidez y flexibilidad en localizar a profe-
sionales

Hay poca o hasta se podria decir nula com-
petencia en el sector construccién con un
producto igual al nuestro.

Hay interés para conocer un desarrollo de
este tipo (encuestas)

Diversificacion de una forma facil a otros
sectores de servicios profesionales

Contribuye a divulgar el conocimiento por
medio de blogs y otros canales de comunica-
cion que pretende tener la pagina.

Certificacion de excelencia en estandares
calidad para los profesionales mejor evalua-
dos y con el mejor record de cumplimiento.

Incrementa la cantidad y calidad de profe-
sionales con lo que puede contar un solici-
tante de los servicios.

Amplio conocimiento en el sector y los mer-
cados de implantacion.

Organizacion y gestion en el manejo de la
informacion intercambiada entre los dife-
rentes clientes, dado el disefo y procesos a
utilizar para tal fin.

Intermediacion en la compra - venta de los
trabajos gestionados.

Garantizar la seguridad y confidencialidad
de la informacion que suministren los clien-
tes.

Se va a utilizar como un centro o “hub” de
informacion para oportunidades de negocio
(licitaciones, noticias, etc).

Se incorporan las tecnologias de la informa-
cion a los servicios de consultoria, dando

un producto diferenciador y actualizado.
Registro por medio de la plataforma de
toda la relacion e intercambio de informa-
cion entre las partes.

Puede ser utilizado para generar ingresos
extras al trabajo habitual.
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ANALISIS EXTERNO

AMENAZAS
Desconfianza sobre la proteccion de datos

Otras paginas Web y/o plataformas podrian
sin un gran esfuerzo copiar nuestro produc-
to.

Legislaciones distintas entre los paises.

Cuotas minimas para acceder a los profesio-
nales.

Cobro de un porcentaje de honorarios sobre
el total del servicio.

Que los profesionales vean la plataforma
como una competencia y no como un medio
para ganar clientes y mejorar consultorias.

Diferencias cambiario entre las diferentes
monedas.

La estabilidad politica y econdémica tipo
pais.

Desigualdad internacional.No se aplican los
mismos criterios y normas en todos los pai-
ses.

Elevado nivel de informalidad de los profe-
sionales y las partes: deficiente definicion,
cumplimiento de plazos, etc.

Competencia de grandes consultorias de in-
genieria.

Pirateria y virus informaticos.

Mercados con tendencia a consultoria de
forma tradicional .

Cultura de fraude.

Variabilidad de las necesidades de mercado

Pactos entre clientes y proveedores inde-
pendientemente de la plataforma.

Responsabilidad profesional en los distintos
paises donde se den los servicios de consul-
toria.

OPORTUNIDADES
Apertura a nuevos mercados.
Globalizacion de servicios profesionales.

Competitividad en los costes de los servi-
cios.

Posibilidad de acceso a mayor oferta de profe-
sionales con diferentes capacidades.

Incremento de productividad y competiti-
vidad al tener posibilidades de ampliar el
mercado gracias a la plataforma.

Innovacion y exportacion de conocimientos
a otros mercados y clientes.

Incremento del empleo y de rentas.

Acceso a un amplio mercado de herramien-
tas y de proveedores para servicios digita-
les.

Escasa competencia especializada de con-
sultoria online e n el sector infraestructu-
ras.

Aumento en la internacionalizacion de las
empresas.

Auge del mercado latinoamericano de la
construccion, principalmente de las infraes-
tructuras.

Tamano de mercado que puede ser ampliado
y diversificar a otras areas y/o productos.

La era de la digitalizacion y de las Tl esta en
pleno desarrollo y para ser competitivo se
debe uno adaptar a ella.

Formando una buena base de datos y/o flujo
de informacion se puede comercializar de
mejor manera la plataforma por venta de
publicidad.

Se puede unificar en una sola plataforma las
diferentes Tl para que nuestros clientes le
saquen el mejor provecho y no tener que
buscar en diferentes medios.
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2.4.2. modelo de negocio-oBjetivos estratEgicos

Una vez realizado el analisis D.A.F.O. procedemos a definir el modelo de negocio de la empresa en
la tabla de la siguiente pagina.

A continuacion, en este Ultimo apartado se van a formular los objetivos estratégicos especificos.
Para ello, se van a definir, de acuerdo al analisis del entorno-mercado, al analisis estratégico DAFO
y Modelo de Negocio, los objetivos estratégicos en un plazo de 5 afos.

Los objetivos Estratégicos Generales se lograran a través de los objetivos estratégicos especificos,
mediante la definicion de un proyecto, logro o resultado esperado y una accion que indica el tipo
de esfuerzo que se hara para lograr el producto. Definido el logro, la formulacion de objetivos es
consecuencia directa de esta definicion.

Como conclusiones del analisis estratégico, consideramos que este modelo de negocio, tiene a fa-
vor un mercado sumamente atractivo y posee ventajas competitivas, que pueden aprovechar para
irrumpir en el sector. Sera clave el desarrollo inicial de los primeros proyectos, el seguimiento y
valoracion al éxito de los mismos, asi como la capacitacion constante de los especialistas técnicos
que componen el equipo humano del negocio.
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Tabla 7. Modelo de negocio.

Business Model Canvas

Disefiado para:

Nombre y/o logo de tu empresa

Diseiiado por:

Tunombre

6. Actividades Clave

8. Relaciones Clave

* Base de datos de redes sociales
* Hosting de la plataforma (seguridad]® Plataforma/Redes de Contacto
* Linkedn, bases de datos y promocid* Gestion de la Informacion

* Empresas de TI: CRM, Marketing dig] * Prestacion de Servicios

Saas, laas, PaaS

* Entidades gremiales del sector

* Resolucion de problemas técnicos

* Gestion y promocion de la plataforma Wi
* Acuerdos con redes sociales y profesiong profesionales por lo que afiade competitivida
* Integracidn de las Tl dentro de la platafor * Utilizacion tecnoldgica gestion de las consulf{la plataforma y sus clientes.

2. Propuesta de Valor

* Multi-plataforma que reuna en un solo sitio
Clientes y Profesionales

* plataforma que permite el manejo de inforn
entre las partes

* Permite obtener oferta de una gran cantidad

por medio de las Tecnologias de la Informacio
aser utilizadas en la Multi - plataforma

* Red de profesionales internacionales con gr.

3. Relaciones con los clientes
* Asistencia Personal, para cada contratacion habré un asesor de servicio pend
una adecuada transaccidn, entre lo contratado y lo entregado.

1. Mercado Meta - Clientes
* Empresas Constructoras tipo PYME
* Profesionales Independientes

* Autoservicio, tanto el cliente como el consultor pueden utilizar la plataformd* Profesional Técnico Especializado

ticamente y realizar la conexion entre ambos.
* Servicios Automatizados. Todo va ser manejado por medio de las Tl
*Comunidades, para el intercambio de informacién y de opinion del funciona

*Co-Creacion, se estara en constante interelacion con el cliente para incorpor|
ala plataforma y todo el proceso de gestion
*La relacion con los clientes debe ser de largo plazo.

* Entes Bancarios, Financieros y de Seguros
* Empresas de Ingenieria

* Empresas concesionarias de infraestructura

* Empresas que buscan internacionalizarse en
latinoamérica

* Empresas privadas y particulares que requieran
un servicio de ingenieria y/o gestion de su proyecto

7. Recursos Clave capacidad técnica para resolver consultas 4, Canales de Distribucion
* Plataforma con informacion de todas las licitg-

* Humanos: Desarrollo de las TI, Marteking|ciones de los mercados donde se esta present 1. Presencia: Buscar una alianza y/o cooperacion con LinkedIn y otras redes sodales
Comercializacion, Operaciones, y en los sectores abarcados. se anunciard en revistas y congresos especializados de ingenieria. Promocion gn redes
Administrativo, RRHH, 1 +D profesionales: colegios profesionales, camaras entre otras.
* Intelectuales: Marca, Patentes, 2. Evaluacion: Blogs en la plataforma y otros medios y encuestas de satisfacciof.
reservados, base de datos bidireccional 3. Adquisicion: Todo se realizara por medio de una Multi-Plataforma.
*Virtuales: Hosting de la plataforma y base de 4, Entrega: Computadoras, Tabletas, Smartphones.

datos, medios de cobro en diferentes paises 5. Post-Venta: Medio digitales (correo, chat, IP) y tradicionales: teléfonia

*Fisico: Centro de Atencidn al Cliente, oficina
.5- Flujos de Ingresos

virtual para el trabajo de los colaboradores
TIPOS:

* Pago % de canon contratacion de los servicios

9. Estructura de Costos

NEGOCIO ESTA BASADO EN:
* Crear Valor

CARACTERISTICAS: *Publicidad en la plataforma

PRECIO FlIO PRECIO DINAMICO:

* Lista de precios suscripcion * Negociacidn, entre las partes

* Ajustable a las caracteristicas del producto/servicic * Gestién de Mérgenes para la plataforma
* Ajustable al volumen contratado

* Ajustable al tipo de suscripcion que se maneje

* Costos Fijos: Salarios, pago de hosting plataforma, oficina virtual, atencion al cliente
* Costos Variables: Marketing, pago a consultores por sus servicios
* Economias de escala: Costo por desarrollo y mantenimiento de la plataforma, algunos costos administrativos Wfinancieros
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Financiero
F1

F2

F3

F4

F5

Facturacion 5 afio de $10
MM con aumentos del 15%
anual

Margen de Utilidad Neta
de un 8% 1er afo y 13% 5to
ano.

Mantener ratios financieros
con el promedio del sector

Mantener un flujo de caja
adecuado para operacion

EEFF adecuados para un
debido analisis financiero

SUMA PONDERACION FINANCIERO

c1

Cc2

Dar una adecuada atencion
durante el proceso de uso
de la plataforma

Consolidar la marca como
referente en servicios de
consultoria de ingenieria

10%

15%

5%

5%

35%

5%

15%

15%

30%

10%

Tabla 8. Objetivos estratégicos

15%

20%

35%

15%

10%

15%

10%

10%

10%

55%

10%

15%

25%

10%

10%

15%

25%

Promocion de la plataforma
en otros medios, fideliza-
cion de los clientes.

Control efectivo de los gas-
tos, analisis de inversiones
sistematizado. Procesos de
mejora.

Adecuado control financiero
semanal y/o mensual de
indicadores.

Planificacion financiera de
corto, mediano y largo pla-
Zo.

Utilizacion de normas finan-
cieras internacionales para
una adecuada auditoria

Asignar un asesor de servi-
cio a cada uno de los clien-
tes que visiten y muestren
interés en suscribirse en la
pagina y realicen transac-
ciones

Anunciarse en redes socia-
les, revistas y congresos.
Estrategia de marketing
digital

Facturacion anual

Margen anual

Ratios Financieros

Desviaciones real vs pla-
nificado

Aprobacion por auditor
externo los EEFF

Cantidad de clientes aten-
didos semanalmente vs
visitas a la pagina

Cantidad de suscriptores y
transacciones realizadas.
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c3 Concretar alianzas con las 5% 15% Reuniones y comercializa- Cantidad de alianzas con-
redes sociales mas impor- cion con los diferentes ac- cretadas.
tantes tores de las redes sociales,
estrategia
Cc4 Analizar recomendaciones 10% 15% 10% Comité de analisis de todas Cantidad de recomen-
de los clientes, colabores y las recomendaciones pre- daciones totales vs las
de terceros para la mejora sentadas y/o obtenidas y analizadas y con plan de
de la plataforma y produc- las que apliquen proponer  accion
tos un plan de accion.
Cc5 Mantener niveles altos de 5% 10% 10% Utilizar todos los medios Cantidad de quejas, apli-
satisfaccion al cliente posibles para mantener una cacion encuestas y medir

comunicacion constante con nivel
los clientes, ir a ellos. No
esperar que nos contraten.

Cé6 Facilitar los mecanismos 10% Acuerdos con los diferentes Servicios ofrecidos a los
para el pago y cobro de las proveedores de servicios clientes
transacciones monetarias
SUMA PONDERACION CLIENTE 15% 30% 45% 10% 30% 0%
P1 Establecer procedimientos 5% 10% 10% 10% 5% 5% Redactar procedimientos y Obtener la certificacion
para cada area del negocio en un plazo de 3 anos ob- de calidad ISO 9001 y
tener una certificacion de 21500
calidad.
P2 Utilizar las Ultimas herra- 10% 10% Actualizacion profesional de Proyectos para nuevas
mientas de Tl para mejo- los colaboradores, “bench-  herramientas
rar la plataforma mark” periodico
P3 Evaluacion de los diferen- 10% 10% 5% 5%  Evaluacion periddica del Calificaciéon de evaluacion
tes proveedores para un servicio de los proveedores. y medidas dependiente de
adecuado funcionamiento la calificacion
P4 Establecer un cuadro de 5% 5% 5% 5% 5% 5% Fuente de informacion ne-  Cuadro de mando
mando integral para el cesaria para alimentar los
analisis de la situacion del indicadores de gestion, asi
negocio como el procedimiento para

su confeccion.
SUMA PONDERACION PROCESOS 10% 35% 15% 25% 25% 15%
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R2

R3

R4

R5

R6

R7

Establecer la estrategia
de RRHH y Gestion del Ta-
lento

Establecer las politicas de
RRHH: reclutamiento, be-
neficios, salarios, etc.

Establecer un programa de
induccion, gente nueva

Definir Programa de capa-
citacion para el personal

Definir Programa evalua-
cion del desempeno

Definir Organigrama y per-
files de puestos

Implantar un médulo de
comunicacion interna para
los empleados “Customer
Service”

SUMA PONDERACION RRHH

5%

5%

5%

5%

5%

30%

0%

--
5% 5%

0

5%

5%

25%

10%

5%

5%

5%

5%

5%

60%

Estrategia de Recursos Hu-
manos Gestion del Talento
Humano

Proponer politicas de RRHH
y consultarlas con empresa
asesora y/o realizar “ben-
chmark”

Procedimiento de induccion
con todas los requisitos per-
tinentes para el mismo

Procedimiento y presupues-
to para determinar la ca-
pacitacion de acuerdo a los
perfiles

Procedimiento de evalua-
ciones

Organigrama y perfiles de
puestos

Prototipo para implementar
el modulo en el mediano y
largo plazo

Documento de Estrategia

Finalizacion de las poli-
ticas

% de induccion y encues-
tas de opinion

Planes de capacitacion vs
cantidad de colaboradores

Procedimiento y resulta-
dos obtenidos

Organigrama y perfiles de
puestos

Cronograma de implemen-
tacion

Analizar la mejora con- 5% 5% 5% Evaluacion de los proce- Procesos propuestos vs
tinua de procesos para sos cada 6 meses y en los implementados
innovar siguientes 6 meses imple-
mentacion
ID2 Desarrollar e implantar 5% 5% 10% Programa de implementa- Programa de implemen-
novedades tecnologicas cion de mediano y largo tacion
plazo
SUMA PONDERACION | + D 10% 5% 5% 10% 15% 0%
SUMA PONDERACION TOTAL 100% 100%  100%  100% 100%  100%
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3.1. plan de operaciones

. Objetivo General: Se define el objetivo mayor que se busca alcanzar durante el ano y que
contribuira sustancialmente al desarrollo de la organizacion.

. Objetivos Especificos: Son los resultados que se desean alcanzar en el afo respectivo.
Pueden ser dos o mas objetivos.

. Actividades y Metas: Se determinan las actividades que se realizaran para lograr los obje-
tivos propuestos, sefalando la meta a cumplirse en cada caso.

. Estrategia de Trabajo: Describe la forma como se realizaran las actividades y se lograran
las metas y objetivos propuestos.

. Plazo de Ejecucion: Senala los plazos en que se cumpliran cada una de las acciones pro-
gramadas.
. Responsabilidades: Se designan los responsables de las acciones.
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Tabla 9. Plan de operaciones.

Financiero

Facturacion 5 afo de $10
MM con aumentos del 15%

anual

F1 F1.1  Lograringresos en Méxicopor 33,6 ;qp, $3,60MM 52,88 MM S$4,14MM  $4,50 MM en5aiios Oier Cene-
F1 F1.2 (9Y2L jogresos en Colombia porqp, S2,17 MM $1,73MM  $2,49MM  $2,71 MM en5afios Ot Cene-
F1 F1.3  Lograr ingresos en Per( por $1 MM USD S1,0MM  $,80MM  S1,15MM  $1,25MM  en 5 afos ,(-;;[e' Gene-
F1 F1.4 69930 ereses en Espana por g S1,23MM  $,99MM  $1,42MM  $1,54MM en5aios Ot Cene-
F1 F1.5 g5y "nresos en publicidad poryqp, S2,0MM  ST,60MM  $2,30MM  $2,50MM en5aios OLer Cene-
Margen de Utilidad Neta de

un 8% 1er afo y 12,5% 5to

ano.

F2 F2.1  Gogtar utilidad en Mexico ter afio 14,3%  11,4%  164% 17,84  enSafos orc Cene
F2 ZEI S o 13,4%  10,7%  154%  167%  enSafos orc Cene
F2 F2.3 | e o o fer afodel |y 102%  82%  11,8%  12,8%  enbafos Oi& Gene
F2 F2.4 R e o grana Ter afo. 78%  62%  90%  9,7% en5afos Ote- Gene-
F2 P24 O e e < % 16,65  13,3%  19,1%  20,8%  en5afos ot GeNe
Cliente

Dar una adecuada atencion
durante el proceso de uso
de la plataforma
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Conformar un call center 24/7 con

personal capacitado para dar se- Asesor / Gt 0
C1 C1.1  guimiento cada una de las contra- Contrata- 0,1 0,05 0,125 0,2 1er afio €. Upe-

taciones. Toda contratacion ten- cion raciones

dra un asesor en el proceso.

Contar con un software CRM para Cumple / No Cum-

c1 C1.2 el seguimiento y satisfaccion de Cumple Cumbple Cumble ler afo Gte. TI
los clientes No Cumple P ple P p

Consolidar la marca como
referente en servicios de
consultoria de ingenieria

Contratar Estudio de mercado que Gte Co-
(o) C2.1  nos sefale el posicionamiento de Tiempo 2do afio  3er afio 1er afio lerSem  2doafo  mercial
nuestro producto

Concretar alianzas con las
redes sociales mas impor-

tantes

c3 C3.1 éxﬂ?éiségggiléifl(eeﬂ:n’ Facebook, - Np 2 alianza 1 alianza 3 alianzas 5 alianzas 1 er afio g?r'cial Co-

Analizar recomendacio-

nes de los clientes para la

mejora de la plataforma y

productos
Instaurar un Comité para el anali- Recomed. Gte. Ope-

C4 C4.1 sis de todas las recomendaciones Analisis / 70,00% 50,00% 85,00% 100,00% 1 er ano €. pe
presentadas y/o obtenidas Total raciones
Confeccionar un plan anual con el Plan / Re- Gt 0

C4 C4.2  plan de accion para aplicar lasre- comed. 80,00% 70,00% 90,00% 100,00%  2do afio €. Upe-
comendaciones aprobadas. Analisis raciones

Mantener niveles altos de

satisfaccion al cliente

cs5 5.1 Crear procedimiento paramedirla oy 2do Trim  4to Trim fer Tim lermes  2do Trim  Cte: . Co-

: satisfaccion del cliente P mercial
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c5

Facilitar los

mecanismos

para el pago y cobro de las
transacciones monetarias

Cé6

Cé6

Cé

Procesos

Establecer procedimientos
para cada area del negocio

P1

P1

Utilizar las Ultimas herra-
mientas de Tl para mejorar

la plataforma

P2

C5.2

C6.1

C6.2

Cé6.2

P1.1

P1.2

P2.1

Utilizacion de software CRM para
medir la satisfaccion y/o recolec-
tar la informacion necesaria para
medirlo

Alianzas con las principales tarje-
tas de crédito: Master Card, Visa 'y
American Express.

Alianzas con otros medios de pago,
Pay Pal, otros

Contar con cuentas en diferentes
bancos y monedas: Peso mexica-
no, peso colombiano, nuevo sol,
euro y dolar. Un banco en cada
pais de operacion y uno en USA.

Procedimientos del Area Finan-
ciera: Control de gasto, Estados
Financieros, Financiamiento de
Proyectos, Contabilidad.

Procedimientos del Area Comer-
cial: Elaboracion del Plan de Mar-
keting Anual, Seguimiento a Clien-
tes, proveedores y socios.

Asistencia a capacitaciones, semi-
narios y conferencias de las alti-
mas tecnologias y/o desarrollos
informaticos

Tiempo

UND

UND

UND

Tiempo

Tiempo

UND

3er Trim

2 tarjetas

1 alianza

Banco en
Europa vy
América

1er ano

3 Trim

1 x Trim

1ler Trim,
2do ano

1 tarjeta

No alian-
za

Un banco

2do ano

4to Trim

1 x Sem

2do Trim

3 tarjetas

2 alianzas

Banco en
cada pais

3 Trim

2 Trim

2 Trim

1er Trim

4 tarjetas

3 alianzas

Banco en
cada pais
y USA

2 Trim.

1 Trim

1 X mes

3er Trim

1er Trim

1er Trim

1er Trim

1 er ano

3 Trim

Ano

B
(oesmgg%

Gte. Tl

Gte. Co-

mercial

Gte. Co-

mercial

Gte. Finan-
zas

Gte. Finan-
zas

Gte.
mercial

Co-

Gte. Tl
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P2

Evaluacion de los diferen-
tes proveedores para un
adecuado funcionamiento
(principalmente TI)

P3

P3

Establecer un cuadro de
mando integral para el
analisis de la situacion del
negocio

P4

P4

P4

I+D

Analizar la mejora continua
de procesos para innovar

ID1

Desarrollar e implantar no-
vedades tecnologicas

ID2

P2.1

P3.1

P3.2

P4.1

P4.2

P4.3

ID1.1

ID2.1

Estudios de “benchmark” perio-
dicos con las herramientas utili-
zados por otros competidores y/o
socios comerciales

Procedimiento para la evaluacion
de los proveedores

Aplicacion del procedimiento de
evaluacion y resultados

Aplicacion de encuestas para co-
nocer las necesidades de control
de cada area

Establecer la fuente de informa-

cion y la forma de recopilarla y

ﬁg?acenarla para determinar los
’s

Confeccion y pruebas del cuadro
integral

Establecer procedimiento para
recabar y analizar la informacion
que sera utilizada para las mejoras

Programa de implementacion de
mediano y largo plazo

UND

Tiempo

Tiempo

Tiempo

Tiempo

Tiempo

Tiempo

Tiempo

1 x Sem

1er Sem

1er ano

1er Trim

1er Trim

2do Sem

1er ano

2do Sem

1 x Afo

1er ano

2do ano

2do Sem

2do Sem

2do ano

2do ano

2do ano

1 x Cuatri

1er Cuar-

tri

1er Sem

2do mes

2do mes

1er Cuar-

tri

1er Sem

1er Cuar-

tri

1 Trim

1er Trim

1er Cuar-
tri

1er mes

1er mes

1er Trim

1er Trim

1er Trim

Semestre

Semestre

1er ano

1er Trim

1er Trim

2do Sem

1er ano

2do Sem

(oeslncggi

Gte. Tl

Gte. Ope-
raciones

Gte. Ope-
raciones

Gte. Gene-
ral

Gte. Gene-
ral

Gte. Gene-
ral

Gte. Co-

mercial

Gte. Tl
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3.2. plan de marKeting

NCO

a
S
“®

A partir de las directrices estratégicas, el analisis DAFO y objetivos comerciales, establecemos las
politicas comerciales a implantar.

Se fundamenta en cuatro factores basicos:

. Relacion a largo plazo con los clientes, la cual se basa en el concepto de “todos gana-
mos”, dado que se tiene acceso a una amplia red de profesionales especializados, empresas con
diversas actividades, ampliacion y diversificacion de clientes, ahorro de costes, control de los
procesos, confidencialidad y proteccién de la informacion.

. Flujo de comunicacion, la plataforma aporta la mejora continua de la actividad con los
clientes facilitando un buzon de sugerencias, recomendaciones y quejas.
. Economia de conjunto, el plan de marketing se disefa para aportar un servicio rapido,

eficaz y eficiente con los clientes para conseguir ampliar la red de contactos a partir de reco-
mendaciones y distintos medios de difusion.
. Estrategias de adaptacion, la plataforma nace con vocacion de permanencia, basada en la
innovacion, investigacion tecnoldgica e informacion actualizada del mercado, para adaptarse al
entorno e incluso adelantarse a sus cambios.

3.2.1. anAlisis del mercado

Inicialmente la plataforma se va a distribuir en México, Perl, Colombia y Espana, dado que los tres
primeros tienen previstas altas inversiones en infraestructuras y Espana aporta experiencia, tecno-
logia de punta y profesionales con alta cualificacion que precisan abrir nuevos mercados. Ademas,
estos tres paises latinoamericanos se encuentran en procesos de crecimiento, vertebracion del
territorio, construccion de diversas infraestructuras con indicadores econémicos muy atractivos y
alcistas.

El mercado actual de los servicios de ingenieria se centra en los profesionales de confianzay loca-
les, muy poca colaboracion con profesionales especializados en materias innovadoras, por lo que
esta plataforma facilita la interconexion de los distintos agentes que intervienen en el desarrollo
de los proyectos de infraestructuras y de construccion, por lo que es un producto alternativo al
existente y complementario que potencia la diversificacion del conocimiento y la apertura de nue-
vos mercados de negocio.

El empleo de la Tl por parte de los agentes intervinientes es habitual y diaria, pues la plataforma
va destinada a personas con niveles de formacion - cualificacion altos.

Nos centramos en el mercado con clientes diversos, interesados en el negocio de las infraestruc-
turas y motivados en ampliar el negocio en un sector en crecimiento pero con un considerable
desconocimiento del funcionamiento local.

Entrar en este mercado mediante una plataforma de internet es lento, por lo que requiere trans-
parencia y confidencialidad, en los procesos, para atraer a los distintos agentes y afianzar la con-
fianza en la operatividad de la empresa.

Los servicios ofertados en el mercado tienen una frecuencia variable en funcién de sus caracteris-
ticas técnicas y economicas. Pudiendo ser servicios puntuales o totales
El volumen de negocio que contemplamos ha sido determinado a partir de las previsiones de in-
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version en infraestructuras en los mercados objetivos y estimaciones de las necesidades de los
servicios de ingenieria, las cuales se resumen en el siguiente cuadro:

Tabla 10. Volumen de negocio contemplado.

4,5

México 1.800 900
Per( 500 250 1,25
Colombia 1.080 543 2,71
Espana 910 275 1,54
TOTAL 4.290 1.968 10

3.2.2. enfoQue de marKeting

Somos una empresa en constante innovacion, en busca nuevas ideas sobre como operar y competir
en un nuevo entorno de servicios profesionales, hemos contemplado enfocar su direccion de mar-
keting hacia el concepto denominado “Marketing Holistico”, por lo que es necesario adoptar una
perspectiva amplia e integradora.

El marketing holistico se orienta a cuatro componentes:

. Marketing relacional: Mediante relaciones firmes y duraderas estableceremos una red de
socios integrada por, Los Clientes, son socios estratégicos en una relacion biunivoca en donde se
agrega valor mutuo para cada parte. Los Empleados, son el activo mas importante de la orga-
nizacion y los generadores de ventajas competitivas Unicas y perdurables. Los Socios de Marke-
ting, los proveedores, medios de comunicacion, agencias de publicidad, colegios o asociaciones
profesionales, camaras de comercio. La Comunidad Financiera, integrada por los accionistas,
inversores y banca.

. Marketing integrado: Es el encargado de crear, comunicar y generar valor para los clientes
mediante La Creacion de Valor, los servicios, las soluciones, su implementacion y aplicabilidad
al cliente final, buscando lo mas conveniente y a la medida de las necesidades que demandan
las Pymes o profesionales. La Comunicacion de Valor, con presencia activa, mediante stand y
acompanamiento, en ferias dedicadas a la promocion de las actividades de las Pymes, se tendra
activa participacion en ruedas de negocios, conferencias en colegios o asociaciones profesiona-
les, implementar el portal web, la incursion en redes sociales se pretende abarcar dimensiones
mayores y mercado objetivo. Generando Valor para los Clientes, el retorno sobre la inversion
(ROI) sera la medida de generacion de valor que agregara y ponderara a todos sus clientes. Este
ROI sera pactado y negociado en su forma desde el inicio de la relacion comercial y de socios.

. Marketing interno: Buscamos establecer alineamientos para garantizar el alineamiento
estratégico adecuado a los objetivos, principios y valores de la organizacién, esto enmarcado en
la contratacion, entrenamiento y motivacion del personal idéneo para atender adecuadamente
las necesidades de los clientes.

. Marketing social: Crearemos fundamentos de responsabilidad social corporativa interna
y para grupos de interés. Se adelantaran programas y planes de conservacion de los recursos
naturales, se crearan indicadores que permitan demostrar como el marketing digital y sus herra-
mientas pueden ayudar a minimizar practicas del marketing tradicional que van en contra de la
sostenibilidad medioambiental; bajo un contexto ético, ambiental, legal y social de las activida-
des y programas de marketing.
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3.2.3. factores clave de eXito

. Necesitamos contar con una base de datos de clientes de calidad y profundidad superior
que nos permita realizar de manera permanente y continua la labor comercial.

. Requerimos desarrollar y mantener un sistema de informacién de mercado que nos habilite
para tomar decisiones de marketing estratégico con un alto nivel de asertividad.

. Establecer un sistema de costes que permita evaluar adecuadamente el desarrollo de pro-
ducto y contar con un sistema cientifico para realizar la valoracion de los servicios de consultoria
de la plataforma.

3.2.4. estrategias

3.2.4.1. segmentacion

Inicialmente, se realizara la segmentacion a un nivel basico, que permita enfocar esfuerzos de
manera mas eficiente, con la identificacion de necesidades especificas, el nivel de detalle de
dicha segmentacion se ira profundizando y desarrollando poco a poco, resultado de un enfoque a
mercado.

Dado que el mercado de la construccion, en general, y de las infraestructuras es muy amplio pero
con caracteristicas compartidas y especificas de cada sector, consideramos adecuado segmentar
para facilitar el acceso de los usuarios a los servicios y como medida de crecimiento de la plata-
forma.

Segmentos a desarrollar:

Tabla 11. Segmentos a desarrollar

Carreteras y autopistas Aeropuertos Residencial Hotelero

Puentes Canalizaciones  Industrial Sanitario

Taneles Urbanizaciones Oficinas Dotacional y equipamientos
Puertos Estructuras Comercial Rehabilitacion y restauracion

El cliente objetivo esta formado por empresas constructoras tipo PYME, promotores inmobilia-
rios, entidades financiera o aseguradoras, empresas concesionarias de infraestructuras, profe-
sionales independientes, empresas de ingenieria, empresas que inician la internacionalizacion y
empresas o particulares que requieran los servicios profesionales de ingenieria o gestion de sus
proyectos.

En la fase de salida al mercado nos centraremos en el sector de infraestructuras y segin evolucione
la plataforma abriremos el segmento de edificacion.

3.2.4.2. targeting o clente oBjetivo

El cliente objetivo esta formado por empresas constructoras tipo PYME, promotores inmobiliarios,
entidades financiera o aseguradoras, empresas concesionarias de infraestructuras, profesionales
independientes, empresas de ingenieria, empresas que inician la internacionalizacion y empresas
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o particulares que requieran los servicios profesionales de ingenieria o gestion de sus proyectos.

En la fase de salida al mercado nos centraremos en el sector de infraestructuras y segiin evolucione
la plataforma abriremos el segmento de edificacion.

3.2.4.3. posicionamiento

Nuestra estrategia de marketing se basa en la Diferenciacion con el objetivo de ser percibidos por
el cliente por nuestra calidad, rapidez, eficacia, seriedad, seguridad, asistencia personalizada y
oportunidad de dar servicios profesionales a nivel internacional desde la plataforma, ya que inte-
gra las TIC para agilizar el servicio y permitir la interaccion entre las partes desde cualquier medio
de telecomunicaciones, es decir, nuevas oportunidades de desarrollo profesional internacional.

“Lideres en conectar servicios profesionales de infraestructuras y construccion”

Nuestros esfuerzos se dirigiran a establecer alianzas con colectivos profesionales, camaras de
comercio, asociaciones empresariales intervinientes en las infraestructuras y en construccion, asi
como, empresas de TIC, redes sociales, bases de datos profesionales, etc.

Partiremos desde una posicion basada en la innovacion, sostenibilidad, responsabilidad social e in-
tercambio de informacion. Asi mismo, tenemos un portal, en abierto, para publicaciones técnicas
o novedades que seran aportadas por los usuarios, informacion sobre licitaciones y para plantear
sugerencias o responder a cuestionarios de calidad, es decir, seguridad y transparencia de la pla-
taforma.

3.2.5. marKeting miX

3.2.5.1. servicios

Esta plataforma Web gestiona servicios profesionales o consultorias en el sector de las infraestruc-
turas y construccion, asi como, informacion sobre las licitaciones de infraestructuras de los mer-
cados en las que se esta operando y blog informativos sobre novedades e informacién de interés
del sector.

La plataforma permite localizar profesionales que los clientes demandan para solucionar una nece-
sidad técnica a partir de exponer el problema, de forma sostenible, novedosa, veraz e integradora
de todos los grupos de interés con el fin de:

. Facilitar la conexion entre profesionales y clientes con intereses comunes en un medio
agil y seguro, asi como, de intercambio de informacion.

. Disponer de profesionales especialistas con rapidez y competitividad.

. Interactuacion cuasi mediata entre las partes implicadas a través de las TIC de la
plataforma.

. Diversificary difundir el conocimiento, asi como, motivar nuevas oportunidades
profesionales o de negocio.

. Asistencia personal durante todo el proceso de contratacion.

. Intercambio de informacion bidireccional entre los clientes y la plataforma.

En el analisis estratégico se han descrito la fortalezas, debilidades, amenaza y oportunidades, por
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lo que en este apartado sélo hacemos mencion a los aspectos mas relevantes para el marketing:

. Competencia muy baja o inexistente de plataformas similares a esta.
. Facilidad de adaptar a otros sectores distintos al de infraestructuras o construccion.
. Certificacion de calidad profesional para los profesionales.
. Amplia oferta de profesionales cualificados.
. Seguridad y confidencialidad con la informacion.
. Segmentacion en areas diferenciadas de infraestructuras y construccion.
. Punto de informacién para nuevas oportunidades de negocio.
. Globalizacion de los servicios profesionales.
. Unificacion de distintas T.I. en la plataforma.
. Internacionalizacion de las empresas.
3.2.5.2. precio

El precio de venta de nuestros servicios se determina a partir los costes de explotacion, los precios
de la competencia y la demanda, de manera que la empresa sea rentable a corto y largo plazo, por
lo que estara vinculado a la percepcion de valor anadido para el usuario de estos servicios.

Nuestra fuente de financiacion sera la siguiente:

1. Publicidad en la plataforma.

2. Gratuita para estar dado de alta en la plataforma y participar en los blogs profesionales y
de innovacion, asi como a las encuestas de calidad de los usuarios; sin posibilidad de acceder a
datos de otros usuarios.

3. Porcentaje de gestion de los servicios contratados por profesional y el demandante de los
servicios profesionales.
4, Porcentaje de gestion sobre los servicios profesionales que se contraten para demandas

técnicas sin cuota de suscripcion y bajo la propuesta de técnicos competentes por la asesoria de
la plataforma.

3.2.5.3. canales de distriBucion

La distribucion de nuestro producto mediante el posicionamiento de esta pagina en los buscadores
de internet, alianzas o cooperacion con las redes sociales y Linkedin especialmente como red pro-
fesional, asi como, la cooperacion con asociaciones o colegios profesionales, camara de comercio
y asociaciones empresariales como constructores, promotores inmobiliarios, aseguradoras y finan-
cieras, mediante correos electronicos masivos a los distintos colectivos.

3.2.5.4. promocion y comercializacion

Para lograr que nuestros servicios sean reconocidos y demandados por nuestro segmento de mer-
cado, se realizaran campanas publicitarias mediante la inclusién en las redes sociales, las webs
profesionales de los distintos colectivos, en ferias de construccion y maquinaria, patrocinando
congresos de ingenieria, con conferencias a los colectivos profesionales y a las asociaciones empre-
sariales, publicidad en revista profesionales, presentaciones personalizadas en los grandes grupos
empresariales, boletines informativos trimestrales para los clientes suscritos a la plataforma y
para las asociaciones profesionales o grandes grupos empresariales, incluso para los jefes de de-
partamento de las administraciones publicas.
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3.2.5.5. atencion al cliente

Nuestros usuarios de la plataforma dispondran durante todo el proceso de la prestacion de servi-
cios asistencia técnica, comercial y de apoyo al manejo de las herramientas de la plataforma, asi
como, asesoramiento para decidir qué candidato es el mas idoneo para resolver sus necesidades
técnicas o de gestion de infraestructuras y construccion.

Al terminar la prestacion de servicios profesionales, en conformidad de ambas partes, podran cum-
plimentar una encuesta de satisfaccion y de recomendaciones con el fin de mejorar los servicios
que prestamos en la plataforma e incluso implementarlos.

3.2.5.6. logotipo dela empresa

Nombre de la empresa: Gestion de Servicios de Infraestructuras y Construccion, S.L.
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3.2.6. cronograma de acciones de marKeting y presupuesto

Tabla 12. Cronograma de acciones de marketing y presupuesto.

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS PRESUPUESTO
ACCIONESDEMARKETING 15 25 15 25 15 25 15 25 15 25 Afo1  Afo2  Afo3  Afo4 A5
VENTAS ESPERADAS 10.000.000 11.165.000 12.552.000 14.039.000 15.676.000

Posicionamiento en buscadores y redes socia- 17.953 37.702 39.587 41.566 43.644

les
1.497 3.142 3.300 3.465 3.638

17.953 37.702 39.587 41.566 43.644
17.953 37.702 39.587 41.566 43.644

PUBLICIDAD 2393 50270 52783 55.422 58492

Revistas especializadas L b 117953 37.702 39.587  41.566  43.644

En paginas web colectivos L 5984 12.568 13.196 13.856 14.548

PROMOCION A 77918 2227 83926 46.5%

Boletin informativo digital - I 2.514 2.640 2.772 2.911
B I =

Conferencias a colectivos - 11.968 25.134 26.391 27.711 29.097

Correos electrénicos a colectivos
Acuerdos con principales tarjetas de crédito
Acuerdos con otros medios de pago, Play Pal

Ferias del sector 17.953 37.702 39.587

I N
Relaciones profesionales ---------- 5.984 12.568 13.196 13.856 14.548
GeDo 10T S B3R 474 2684

Estudio mercado de posicionamiento 7.177 7.536

Crear procedimiento de satisfaccion clientes 4,787

Plan de marketing anual 5.026 5.278 5.541 5.818
Seguimiento y asesoramiento a clientes 12.568 13.196 13.856 14.548
Procedimiento de mejoras 5.026 5.278 5.541 5.818
TOTAL PRESUPUESTO MARKETING 127.167 279.020 240.823 299.985 265.502

64

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

7~

=
Coesnco “®

INDICADOR
Ventas

Ratio Contratacion

Numero Usuarios Re-
gistrados
Posicionamiento De La
Web

Satisfaccion Del Clien-
te

Grado De Liderazgo De
La Plataforma

Segmentacion Por Sec-
tores

Interconexion Entre
Grupos De Interés

Desviacion Presupues-
taria De Marketing

DESVIAC.

LIMITE

-15%

-20%

-15%

-10%

-15%

-15%

-15%

PERIODO

Anual

Trimestre

Trimestre

Trimestre

Trimestre

Semestre

Trimestre

Trimestre

Anual

RESPONSABLE

Gerencia

Gte. General Gte.

Comercial

Gte. Comercial
Gte. Operacion

Gte. General Gte.

Comercial

Gte. Comercial
Gte. Operacion
Gte. Ti

Gte. Comercial

Comercial
Operacion

Gte.
Gte.

Gte. Comercial
Gte. Operacion
Gte. Ti

Gte.
Comercial

General Gte.

CAUSAS

Medidas MKG ineficaces o insu-
ficientes.

Deficiencia de técnicos espe-
cializados.

Falta de interés de los usua-
rios, desconfianza.

Falta de interés de los usua-
rios, desconfianza.

Funcionamiento WEB. Atencion
de los usuarios. Calidad profe-
sional. Proteccion de datos.

Poco interés de los usuarios.
Respuestas a las demandas pro-
fesionales deficientes. Disefo
de la Web poco eficaz. Infor-
macion deficiente.

Medidas MKG ineficaces o insu-
ficientes.

Deficiencias en la WEB.

Incompatibilidad entre siste-
mas informaticos.

Marketing deficientemente

posicionado. Resultados de
ventas deficientes.

ACCION CORRECTORA
Reestructuracion y modificacion de medidas del MKG.

Incrementar las medidas de MKG en colectivos.

Lanzamiento de ofertas promocionales y atencion di-
recta a colectivos.

Implementar los acuerdos con servidores, buscadores
y redes sociales.

Mejora y actualizacion de la WEB con las Gltimas
modificaciones de TI. Implementar la atencion a los
clientes. Certificacion de proteccion de datos. Certifi-
cacion profesional técnica.

Implementar las medidas de reposicionamiento. Su-

pervision de aquellos profesionales que hayan gene-

rado quejas por su trabajo profesional. Actualizacion
de la WEB con nuevas Tl. Supervisar y contrastar la

informacion que se cuelga en la WEB.

Reestructuracion y modificacion de medidas del MKG.

Mejora y actualizacion de la WEB. Atencion inmediata
a los problemas de compatibilidad.

Reestructuracion y modificacion de medidas del MKG.
Incrementar presupuesto de MKG.
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3.3. plan de recursos Humanos

3.3.1. organigrama

En este apartado se presenta la propuesta de un organigrama para la plataforma web, en donde se
muestra de forma general la estructura funcional, los distintos niveles de jerarquia y la relacion
existente entre ellos. Este esquema representa la etapa inicial del negocio en él se han dispuesto
los principales departamentos para su implantacion y consolidacion en el mercado; estos seran
reestructurados y complementados cada ano, segin la necesidad del entorno y de la estrategia
de crecimiento de la plataforma. El organigrama estd compuesto por 5 socios responsables sus
respectivos departamentos para garantizar un funcionamiento éptimo.

DIRECTOR GENERAL

OPERACIONES:
CONTENT
MANAGEMENT

ADMINISTRACION,
FINANZAS Y RRHH

OPERACIONES Y
TECNOLOGIA

Para los primeros 5 afnos de la Plataforma Web se prevé la siguiente plantilla que sera revisada
cada ano para adecuarse a las necesidades del momento.

TECNICO EN
OPERACIONES DE

ADMINISTRATIVO

CONTABLE

. Organigrama.

3.3.2. previsidn de plantilla

Tabla 14. Previsién de plantilla.

Director General 1 1 1 1 1
Administracion, Finanzas Y RRHH 1 1 1 1 1
Director De Marketing y Comercial 1 1 1 1 1
Director De Contenido 1 1 1 1 1
Director De Operaciones Tecnologicas 1 1 1 1 1
Técnico De contenido 1 1 1 1 1
Ingeniero Técnico Informatico 1 1 1 1 1
Técnico Comercial 1 1 1 1 1
Administrativo Contable 1 1 1 1 1
Auxiliar Atencion Personalizada 10 10 10 10 10
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3.3.3. descripcion de los puestos de traBajo

Para el buen funcionamiento de la plataforma web y lograr con ella, en la fase inicial, los objetivos propuestos, se contara con un equipo de alto rendi-
miento, relacionado con distintos ambitos funcionales, enfocados por la responsabilidad por el trabajo, sus resultados y caracterizados por la busqueda
de nuevas y mas eficientes formas de llevar a cabo la forma de ejecutar proyectos. A continuacién se expone la descripcion de puestos, su mision, res-

ponsabilidad y competencias de acuerdo a los departamentos establecidos en el organigrama.

Tabla 15. Puestos de trabajo.

Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
“Dirige y controla el contenido y las actividades -Ingeniero Civil -eE]lee;]eecr}c(c:)]ra : :n1 gii:ggzignmas -Capacidad de comunicacion
generales y medulares de la plataforma. g P

General.

-Responsable gie glmear a todos los departamen- -Formacion MBA ‘Trabajo en equipo
tos con los objetivos de la plataforma.
-Toma las decisiones mas importantes de la pla-
taforma para determinar como avalar los pro- -Dominio del idioma

. . , -Eficiencia en la realizacion de las tareas
yectos y las estrategias para el crecimiento su Inglés

crecimiento.

-Gestion de calidad.
-Planificacion en el tiempo y segln los recursos.

-Realiza evaluaciones periodicas acerca del cum-
plimiento de las funciones de los departamen-
tos.

-Busca mecanismos de capitalizacion

-Capacidad analitica
-Capacidad de autogestion

-Capacidad de Planificacion

-Liderazgo

-Perspectiva global

-Eficiencia en la realizacion de tareas
-Desarrollo de personas

y4
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-Gestion de equipos

Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
-Manejo de recursos econémicos y financieros de -Ingeniero Civil o Lic. -Experiencia de 5 afios 0 mas : L
J y s , P g - -Capacidad de comunicacion

la plataforma. En Economia en Direccion Economicas
-Promover, Dirigir e implantar la estrategia fi- -Dominio del idioma . .

. ’ g P g . -Trabajo en equipo
nanciera. Inglés
-Maximizar el rendimiento financiero. -Eficiencia en la realizacion de las tareas
-Velar por que los recursos externos requeridos
por la empresa sean adquiridos a plazos e intere- -Capacidad analitica
ses favorables
-Cumplir con las obligaciones fiscales -Capacidad de autogestion
-Contratacion y empleo -Capacidad de Planificacion
-Capacitacion y desarrollo -Liderazgo
-Sueldos y salarios -Perspectiva global
-Relaciones laborales -Eficiencia en la realizacion de tareas
-Servicios y prestaciones -Desarrollo de personas

-Orden y sistematizacion
-Gestion de equipos
Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas

- Experiencia de 5 a 10 afos o
mas en el sector o en Direccion -Capacidad de comunicacion
de Marketing y Comercial.

-Investigacion digital -Publicidad -Orientacion al cliente externo

-Ingeniero Civil o Mar-

-Planificacion estratégica keting Online Manager

-Facilidad para la obtencion y analisis de

-Medicion y monitorizacion -Relaciones publicas . -y
informacion
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-Realizar el seguimiento de las campanas pues-  -Master profesional en
tas en marcha marketing digital

-Vision estratégica

-Planificacion y control para precisar las accio-

-Dominio del idioma
nes futuras y luego comparar los resultados rea-

-Trabajo en equipo

o Inglés
les con las previsiones hechas. s
- Apertura de mercado -Gestion de equipos
Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
— . . . -Experiencia de 10 afos o mas . e
-Disefo del producto y de los contenidos -Ingeniero Civil P -Capacidad de comunicacion

en el sector

-Gestion de la calidad y seguimiento a las incor-
poraciones y eliminaciones de los contenidos de -Formacion MBA -Trabajo en equipo
la plataforma

-Gestion de los proveedores y suministradores de
contenidos (Asesores y Clientes) de la platafor-
ma

-Dominio del idioma

, -Eficiencia en la realizacion r
Inglés ciencia en la realizacion de las tareas

-Planificacion de alimentacion de contenido -Orden y sistematizacion
-Capacidad analitica
-Panificacion de Proyectos
-Gestion de equipos

Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
- Experiencia de 10 afhos o mas
s -Ingeniero Superior en el sector y experiencia en . s
-Disefio web g P y €xp -Capacidad de comunicacion

Informatico Direccion y Gestion de Proyec-
tos de base tecnologica

- Master in Project Ma-

-Gestion de calidad de la plataforma
nagement

-Trabajo en equipo
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-Planificacion de mantenimiento de la platafor-  -Dominio del idioma L o

P , -Eficiencia en la realizacion de las tareas
ma Inglés
-Gestion de proveedores -Orden y sistematizacion

-Desarrollar contenido en la plataforma segln

las indicaciones del Director de Contenido. ~Capacidad analitica

-Soluciones de valor para clientes

Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
-Asesorar al director de contenido -Ingeniero Civil -Experiencia de 5 ahos -Capacidad de comunicacion
- Incorporar, eliminar y negar contenidos en la -Dominio del idioma . .
poratr, ynes , -Trabajo en equipo
plataforma Inglés
-Eficiencia en la realizacion de las tareas
-Orden y sistematizacion
-Capacidad analitica
Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas
- -Ingeniero Técnico In- -Experiencia de 5 afos en dise- C e i
-Mantenimiento e - L -Eficiencia en la realizacion de las tareas
formatico no y mantenimiento de Web.
-Supervision y evaluacion del sistema de la pla- - . . o
P y P -Dominio del Inglés -Orden y sistematizacion
taforma
-Reparacion -Capacidad analitica
- Automatizacion de tareas sobre los servidores -Soluciones de valor para clientes

- Seguridad en la red

Funciones Y Responsabilidades Formacion Experiencia Competencias Asociadas

-Titular en gestion co-
mercial o Administra-
cion de empresas

-Experiencia de 5 afios de ex-
periencia en un puesto similar

-Cumplir con los objetivos anuales clientes de la

plataforma -Orientacion al cliente externo
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-Conocer el mercado

-Atencion y captacion de clientes
-Promocion y publicidad
-Fidelizacion de clientes

-Dominio del idioma -Facilidad para la obtencion y analisis de
Inglés informacion

-Vision estratégica

-Capacidad de comunicacion

-Trabajo en equipo

-ldentificacion necesidades cliente
-Empatia

-Capacidad de fidelizacion del cliente
-Eficiencia en la realizacion de las tareas

Funciones Y Responsabilidades

-Realizar las gestiones administrativas

-Realizar registros contables
-Efectuar las actividades de apoyo administrati-
vo de Recursos Humanos

-Realizar las gestiones administrativas de teso-
reria

Formacion Experiencia Competencias Asociadas
-Formacion Profesional
en contabilidad y
administracion

-Experiencia de 5 afios de ex-

e N -Capacidad de comunicacion
periencia en un puesto similar P

-Dominio del idioma

Inglés -Trabajo en equipo

-Eficiencia en la realizacion de las tareas

-Orden y sistematizacion

-Capacidad analitica
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3.3.4. politica retriButiva

La estructura salarial de la plataforma web estara definida por los diferentes puestos de trabajo
y de sus ocupantes. En este aspecto, se propone como meta el adecuado equilibrio entre dos as-
pectos fundamentales: mantener una equidad interna razonable, y asegurar una competitividad
externa acorde con su situacion y posibilidades economicas.

Se plantea la estructura salarial de la plataforma de acuerdo al pais de emplazamiento que es
Espana, con salarios y politicas salariales habituales del sector.

Los Socios tendran una parte fija, mas una parte variable que ira en funcion del resultado anual de
la plataforma. Los cargos relacionados a ventas tendran una parte fijay otra variable en relacion
a un porcentaje por ventas. El resto de la plantilla contara con un sueldo fijo.

Tabla 16. Politica retributiva.

Director General 6,000 1,078 8,158
Administracion, Finanzas Y RRHH B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
Director De Marketing y Comer-

cial B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
Director De Contenido B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
E)‘;f::r De Operaciones Tecno- B 1.0 4000 1,078 320 400 5,798
Técnico De contenido C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Ingeniero Técnico Informatico C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Técnico Comercial C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Administrativo Contable C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Auxiliar Atencion Personalizada D 10.0 1,000 299 80 100 14,790
Total 19.0 33,000 8,680 2,640 3,300 60,931

3.3.5. politica seleccion de personal

Ademas de los 5 socios responsables de los departamentos principales, sera necesaria la seleccion
de personal de la plantilla inicial, basandonos en un enfoque sistémico con el fin de organizar los
procedimientos de una forma logica, eficiente y precisa.

El sistema de seleccion estara basado en competencias, ésta metodologia permitira alcanzar deci-
siones de contrataciones mas acertadas y se enfocara en las siguientes estrategias:

. Identificar los requerimientos criticos del puesto.

. Utilizar el comportamiento pasado para predecir el comportamiento futuro.

. Organizar los elementos de seleccion en un sistema.

. Aplicar técnicas y habilidades eficaces de entrevista.

. Implicar a varios entrevistadores en sesiones organizadas de intercambio de informacion

profesionales cualificados, adaptables y entusiastas.

Implementando esta politica de seleccion, se captaran profesionales cualificados, adaptables, en-

72

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

()

Sow
noo@%

GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y cCSI

tusiastas, con el interés y la motivacion requeridos para conformar un equipo autosuficiente y
multidisciplinario, a fin de alcanzar los objetivos previstos de la plataforma.

3.3.6. formacion y desarrollo

La actualizacion constante de la informacion, los avances de la tecnologia y su utilizacion de forma
eficiente, hacen que la formacion juegue un papel importante dentro de la estrategia de nuestra
empresa. El éxito de cualquier actividad empresarial depende de la calidad profesional de las
personas para conseguir los objetivos establecidos. Por lo tanto, la formacion, sera un instrumento
necesario para mejorar los conocimientos técnicos y practicos, asi como las competencias de quie-
nes integraran nuestra empresa.

La primera formacion que recibiran las personas seleccionadas, sera la orientacion sobre la empre-
sa con el fin de transmitir la filosofia y cultura empresarial, estableciéndose el vinculo adecuado
entre empleado y empresa. Consideramos a nuestros empleados como un recurso intangible y
una inversion de la empresa mediante una formacion “Just in Time”, mas oportuna que cubrira
las necesidades segun surjan e individualizadamente. De esta forma estaremos buscamos evaluar
el desarrollo y calidad de las habilidades de nuestros empleados, instruyéndolos en la practica y
estimulandolos a aprender como se realiza una tarea.

3.3.7. motivacion e incentivos

La motivacion de los trabajadores esta relacionada con el éxito de la empresa, con salarios adap-
tados a las capacidades, expectativas profesionales y necesidades, dando importancia a las re-
laciones personales, fomentando la colaboracion entre el personal y aportando ideas que seran
incentivadas mediante complementos, tiempo libre, incentivos y proyeccion laboral, con el fin de
lograr los objetivos de la plataforma.

Las técnicas de motivacion que utilizaremos:

« Comunicacion Efectiva: La empresa se enfocara en ofrecer una buena comunicacion y ésta
sera la base que sustentara la motivacion de nuestros empleados. Asimismo, lograremos es-
tablecer vinculos, evitar malos entendidos y crear confianza.

« Oportunidades de autorrealizacion y desarrollo: Esto pretendemos lograrlo otorgandoles ma-
yor facultad de decision o responsabilidad, nuevos retos o funciones, nuevas tareas y opor-
tunidades para expresar sus ideas u opiniones o ser creativos, aportando sus propuestas o
sugerencias para mejorar los resultados de la empresa.

« Feedback constante: Es importante para el buen desempeno y crecimiento del empleado
que éste tenga conocimiento de la imagen que la empresa tiene de él, asi como el aprecio y
la valoracion. Por lo tanto, a través de un feedback constante se informara a los empleados
sobre su rendimiento y el rendimiento de su equipo.

« Evaluaciones periodicas enfocadas en el desempeno: Para que nuestros empleados se sientan
valorados reconoceremos sus buenos desempenos, sus buenos resultados y logros obtenidos.
Para ello realizaremos una ceremonia anual para reconocer el mejor equipo o empleado de
la empresa.

« Ofrecer incentivos: Por la labor realizada, el esfuerzo y la dedicacion en alcanzar los obje-
tivos de la empresa, se otorgara un bono anual y una recompensa econémica o premio por
determinados resultados.
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3.4. plan de procesos legales y triButario

3.4.1. forma juridica

Desde el punto de vista de la ley, comerciar de manera electronica equivale a asumir una identidad
juridica, responsabilidades fiscales y una serie de obligaciones relacionadas con el derecho propio
de la sociedad de la informacion y el comercio electronico.

Para crear nuestra empresa a través del modelo de negocio analizado se va a optar por la forma
juridica de “Sociedad de Responsabilidad Limitada”, que es una sociedad de personas que se ca-
racteriza porque los socios responden sélo hasta el monto de sus aportes a las obligaciones sociales
a terceros. En esta clase de sociedades, sean civiles o comerciales, se constituyen por escritura
publica cuyo extracto se inscribira en el Registro Mercantil.

3.4.1.1. caracteristicas

Sociedad en la que el capital social, que estara dividido en participaciones sociales, indivisibles
y acumulables, estara integrado por las aportaciones de todos los socios, quienes no responderan
personalmente de las deudas sociales.

Tabla 17.
Minimo 1 Limitada al capital Minimo 3.000 € Impuesto sobre Socie-
aportado dades
3.4.1.2. proceso de constitucion

Registro Mercantil Central: Certificacion negativa del nombre de la sociedad
Agencia Tributaria (AEAT): Nimero de identificacion fiscal
Notario: Escritura publica

La escritura de constitucion de la sociedad debera ser otorgada por todos los socios fundadores,
sean personas fisicas o juridicas, quienes habran de asumir la totalidad de las participaciones so-
ciales. Debera contener necesariamente:

. La identidad del socio o socios.

. La voluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.

. Las aportaciones que cada socio realice y la numeracion de las participaciones asignadas
en pago.

. La determinacién del modo concreto en que inicialmente se organice la administracion, en
caso de que los estatutos prevean diferentes alternativas.

. La identidad de la persona o personas que se encarguen inicialmente de la administracion

y de la representacion social.
Se podran incluir todos los pactos y condiciones que los socios juzguen convenientemente esta-
blecer, siempre que no se opongan a las leyes reguladoras.

Los estatutos de la sociedad, en los que se hara constar, al menos:

e La denominacion de la sociedad.
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o El objeto social, determinando las actividades que lo integran.

» El domicilio social.

o El capital social, las participaciones en que se divida, su valor nominal y su numeracion co-
rrelativa y, si fueran desiguales, los derechos que cada una atribuya a los socios y la cuantia
o la extension de éstos.

« El modo o modos de organizar la administracion de la sociedad, el nUmero de administrado-
res o, al menos, el niUmero maximo y el minimo, asi como el plazo de duracion del cargo y el
sistema de retribucion, si la tuvieren.

« El modo de deliberar y adoptar sus acuerdos los 6rganos colegiados de la sociedad.

o La escritura de constitucion debera presentarse a inscripcion en el Registro Mercantil Pro-
vincial.

o Consejerias de Hacienda de las CC.AA: Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos
juridicos documentados.

o Registro Mercantil Provincial: Inscripcion de la empresa

3.4.1.3. puesta en marcHa

Tramites generales

. Agencia Tributaria (AEAT): Alta en el Censo de empresarios, profesionales y retenedores.

. Agencia Tributaria (AEAT): Impuesto sobre Actividades Econdmicas (exentas las empresas
de nueva creacion durante los dos primeros ejercicios).

. Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los socios y administradores en los regi-
menes de la Seguridad Social.

. Inspeccion Provincial de Trabajo: Obtencion y legalizacion del libro de Visitas.

. Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro de actas, del Libro registro de socios,

del Libro-registro de acciones nominativas y del Libro registro de contratos entre el socio Unico
y la sociedad

. Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro Diario y del Libro de Inventarios y
Cuentas Anuales.
. Autoridades de certificacion: Obtencion de un certificado electronico.

Tramites segun la actividad

. Ayuntamientos: Licencia de actividad.

. Otros organismos oficiales y/o registros: Inscripcion en otros organismos oficiales y/o re-
gistros.

. Agencia Espafola de Proteccion de Datos: Registro de ficheros de caracter personal.

Tramites en caso de contratar trabajadores

. Tesoreria General de la Seguridad Social: Inscripcion de la empresa.

. Tesoreria General de la Seguridad Social: Afiliacion de trabajadores (en el supuesto de que
no estén afiliados).

. Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los trabajadores en el Régimen de la
Seguridad Social.

. Servicio Publico de Empleo Estatal: Alta de los contratos de trabajo.

. Consejeria de Trabajo de la CCAA: Comunicacion de apertura del centro de trabajo.

. Inspeccion Provincial de Trabajo: Obtencion del calendario laboral.

. Tramites complementarios

. Oficina Espanola de Patentes y Marcas: Registro de signos distintivos.
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3.4.2. aspectos fiscales

Se debe regir por el Impuesto sobre Sociedades (Ley 27/2014, BOE de 27 de noviembre).

3.4.2.1. el reparto de dividendos

El reparto de dividendos y su cuantia se deciden en las Juntas de Accionistas. En base al resultado
obtenido al cerrar el ejercicio, los socios establecen cémo se reparte el beneficio, cuanto se des-
tina a reservas y el reparto de dividendos.

Hay que destacar que es obligatorio destinar el 10% del beneficio obtenido a reservas, hasta que
éstas alcancen al menos el 20% del capital social. El resto es de libre disposicion para que los socios
decidan qué hacer con ellos.

No hay una norma especifica que obliga a las empresas a repartir dividendos, pero ya ha habido va-
rias sentencias que van en la linea de que no se puede negar permanentemente la retribucion a los
accionistas, sobre todo en los casos con socios que perciben una remuneracion como asalariados y,
siendo mayoria, deciden permanentemente no repartir beneficios perjudicando a los otros socios.

3.4.2.2. triButacion de los dividendos

Los beneficiarios de los dividendos empresariales tributan por ellos a través del IRPF. Los primeros
1.500 euros cobrados en dividendos estan exentos de tributacion, cuando las acciones se hayan
mantenido 2 meses antes o después de la fecha de cobro del dividendo.

Esta exencion supone que se elimina la deduccion por doble imposicion de dividendos, que venia
a paliar la situacién que se daba al tributar dos veces por esos beneficios, una vez por parte de la
empresa en el Impuesto de Sociedades y otra por el socio al declarar esos dividendos.

La tributacion en el IRPF se hace segln la escala siguiente:

. Los primeros 6.000 euros cobrados tributan al 21%

. Los siguientes entre 6.000,01 y 24.000 euros tributan al 25%

. El exceso desde los 24.000 euros tributa al 27%

. A los dividendos se les aplica una retencion del 21% en el momento de cobrarlos.

. Si la empresa pagadora es extranjera se aplica la misma fiscalidad, pero en este caso el
contribuyente puede recuperar el menor de los importes retenidos en el pais de origen o bien en
Espafa para evitar la doble imposicion internacional.

3.4.2.3. fiscalidad de las transacciones electronicas

A modo de resumen, los principales problemas que se plantean a la hora de aplicar los postulados
tradicionales de la fiscalidad sobre las transacciones de comercio electronico son los siguientes:

. Dificultad de identificacion del sujeto pasivo y de localizacion del hecho imponible, lo que
hace muy dificil conocer qué legislacion se debe aplicar en cada caso.

. El problema de la territorialidad en la normativa fiscal y la dificultad de inclusion en ella
de las transacciones a través de medios electronicos

. Dificultad para calificar las rentas obtenidas, especialmente en aquellos casos en que los
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bienes se encuentran digitalizados. Una incorrecta calificacion podria implicar una doble impo-
sicion, o la no imposicion

. Dificultad para aplicar el concepto tradicional de territorialidad, utilizado por todas las
legislaciones fiscales del mundo.

. Problemas a la hora de aplicar el IVA, segln se trate de entrega de bienes o prestacion de
servicios.

. Las grandes facilidades para eludir las obligaciones fiscales, especialmente para las perso-
nas fisicas que operan a través de Internet.

. La utilizacion de los paraisos fiscales como medio para el blanqueo de capitales (e-parai-
S0S).

A continuacion se enumeran las obligaciones de caracter fiscal con las que nos encontraremos:
Imposicion Directa

En lo que se refiere a la imposicion directa la empresa se vera sujeta al pago del Impuesto de Socie-
dades por las rentas obtenidas, cualquiera que sea su naturaleza (lo que incluye evidentemente las
actividades de comercio electrénico que realice su sociedad), sea la que sea la naturaleza de ésta,
a excepcion de la sociedad civil que durante el periodo impositivo se considere que la sociedad
tiene su residencia habitual en Espana. En el caso de no tener su residencia habitual en Espana, las
actividades quedaran sujetas al Impuesto de No Residentes, en cualquiera de sus variantes, depen-
diendo de si se considera o no que el empresario tiene un establecimiento permanente en Espana.

Imposicion Indirecta

En lo que concierne a la tributacion indirecta y mas concretamente en el caso del Impuesto de
Valor Ahadido (IVA), se debera responder de todas las obligaciones frente al Estado donde la em-
presa tenga su residencia habitual, si bien siempre que exista convenio de doble imposicion, en
principio el Estado pagador no tendra derecho alguno a gravar dicha operacion, salvo que la em-
presa tenga un establecimiento permanente en dicho Estado. En ese caso la Organizacion para la
Cooperacion y el Desarrollo Econéomico (OCDE), plante6 en su documento de 22 de diciembre de
2000 los principios para considerar la existencia o no de establecimiento permanente en un Estado.
Segln la OCDE no hace falta que exista intervencion humana para considerar la existencia de un
establecimiento permanente, basta con que exista un lugar fijo de negocios. Si se exige que exista
hardware o equipo permanente en dicho estado, no siendo suficiente con que exista una simple
web a través de la que ofrecer los productos y servicios. En caso de utilizar los servidores de una
tercera empresa, se podra considerar establecimiento permanente salvo que esa tercera empresa
gestione el uso de dichos servidores, aunque este tipo de casos es realmente discutible. Ademas,
el equipo debera estar fijo en ese Estado, no considerandose la “posibilidad de que el equipo se
pueda mover”, sino que realmente se haya o no producido un traslado del mismo. La OCDE en
oposicion a la opinion de Espana al respecto, no considera que exista establecimiento permanente
si las actividades desarrolladas en dicho lugar fijo de negocios son de naturaleza auxiliar o mera-
mente preparatorias. Como ejemplos de este tipo de actividades se nombran algunas: los anuncios
de bienes y servicios, la obtencion de datos del mercado para la empresa, el suministro de infor-
macion asi como la provision de conexiones de lineas telefonicas entre proveedores y clientes. La
posicion de Espafa al respecto es que no es necesario que exista la presencia fisica para que exista
este  establecimiento  permanente en el ambito del comercio electrénico.
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Por ultimo, y en cuanto a la obligacion tributaria respecto al pais donde estan situados los servido-
res, se han de considerar los siguientes requisitos: Si la actividad econdmica es llevada a cabo des-
de servidores de terceros, se considerara que el servicio no esta siendo prestado desde el estado
donde se encuentran los servidores, sino desde donde se ubica el domicilio de la sociedad. Por el
contrario, siempre que se opera con servidores en propiedad, ya sea en las instalaciones propias,
o en las instalaciones de un tercero, pero con gestion propia en servicio de arrendamiento de ser-
vicios, se entiende que existe establecimiento permanente donde se localizan los servidores. En
este ultimo caso habra que atender a las especialidades del Convenio de Doble Imposicion, ya que
tanto el estado de residencia de la sociedad (en este caso Espana) como el estado donde existe el
establecimiento permanente, tienen la capacidad de gravar la actividad econémica en concreto.
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4.1. anAlisis econémico financiero

En el presente Hito 4, se desarrollara mediante el analisis paso a paso cada factor relevante y
de la manera mas precisa posible, a fin de realizar los calculos de rentabilidad y factibilidad del
Proyecto de Inversion.

4.1.1. premisas

4.1.1.1. escenarios de anAlisis

Se desarrollara de manera completa el primer escenario de probabilidad de ocurrencia el cual va
enfocado a un porcentaje del SOM (Serviceable Obtainable Market / Mercado que podemos conse-
guir) determinado en el Capitulo 2. Por ejemplo, de acuerdo al factor a aplicar a las Ventas segln
la Tabla 18, el Escenario Esperado de Alcance de Venta es de un 80% del SOM. En esta misma indole,
se enlistan las premisas de los escenarios que se analizaran.

TABLA 18. Determinacion de escenarios.

Esperado 80%
Menos Esperado 64%
Excede Esperado 92%
Excepcional 100%

4.1.1.2. Horizonte de tiempo

Para la evaluacion econdémica y financiera, se ha realizado un presupuesto de 5 periodos anuales
cada uno. Para el arranque de operaciones se tiene establecido el 1 de enero de 2016.

Dentro del periodo 1, se ha establecido como un periodo de desarrollo del software y de la planea-
cion de cada una de las actividades estratégicas del negocio 9 meses. En los Gltimos 3 meses del
periodo 1 se pondria en marcha el negocio, es decir, se presupuesta el inicio de las ventas. Para los
anos siguientes (del periodo 2 al periodo 5) se presupuesta cada uno de las actividades estratégicas
del negocio y con su respectivo incremento debido a la inflacion.

4.1.1.3. incremento anual de costes

Se establecio como politica de incremento de los costes / egresos utilizados en el presente analisis
financiero econémico, un factor del 5% a aplicar partidas presupuestadas analizadas.

4.1.1.4. constitucion / fiscalizacion

El negocio se constituira en la Ciudad de Madrid, Espafia, bajo la figura de una Sociedad Limitada.
Por lo tanto se regira bajo las leyes fiscales del Impuesto de Rentabilidad y el Impuesto al Valor
Agregado de acuerdo a las tasas presentadas en la Tabla 19. De igual manera, debido a que nues-
tros costos de servicio y consultoria son realizados por especialistas externos de la empresa los
cuales facturaran sus honorarios o costo de sus servicios, en el presupuesto se analiza el factor de
las retenciones por IR a las personas fisicas.
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TABLA 19. Determinacion de escenarios.

IR 30%
IVA 21%
Retenciodn IRPF 15%

4.2. plan deinversion
4.2.1. inmovilizado material

Tabla 20. Presupuesto de Inversion en activos materiales y gastos de depreciacion
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Inversiones en Activos Materiales y Gastos de Depreciacion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Doélares

Equipo de Computo 54,248 20% 10,850 10,850 10,850 10,850 10,850
Mobilliario, Eq. de 27,124 20% 5,425 5,425 5,425 5,425 5,425
Oficina e Instalacio-
nes

Total 16,275 16,275 16,275 16,275 16,275

4.2.2. inmovilizado inmaterial

Tabla 21. Presupuesto de Inversion en activos inmateriales y gastos de amortizacion
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Inversiones en Activos Inmateriales y Gastos de Amortizacion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Ddlares

Desarrollo de Software Plata- 262,562 20% 52,512 52,512 52512 52,512 52,512

forma

Gastos de Constitucion 27,422 10% 2,742 2,742 2,742 2,742 2,742
Total 55,255 55,255 55,255 55,255 55,255

4.3. plan deinversion
4.3.1. financiacion propia

Para la Constitucion de la compaiiia se ha creado un Capital Social de 550,000.00 Délares y creado
por la aportacion de cada uno de los socias en partidas iguales de 110,000.00 Doélares cada uno.
Dicha aportacion debera ser entregada por cada uno de los socios al momento de la constitucion
de la compaiia en el inicio del periodo 1.
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4.3.2. financiacion ajena

Tabla 22. Financiamiento a Largo Plazo
GeSinco, S.L.
Financiamiento Largo Plazo
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Dolares

Prestamo Bancario 500,000
Tasa de Interés 15%
NUmero de Pagos Mensuales 36

Pago (Mensual) 17,333
Costo Total del Préstamo Bancario 123,976

Tabla 23. Amortizacion mensual
GeSinco, S.L.
Financiamiento Largo Plazo
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Dolares

# Pago ‘ Interés Capital Pago # Pago Interés Capital Pago

1 | 6250 11,083 17,333 19 3,473 13,860 17,333 |
2 6,111 11,221 17,333 20 3,300 14,033 17,333
3 5971 11,361 17,333] 2 3,124 14,208 17,333 |
4 5829 11,503 17,333 22 2,947 14,386 17,333
5 | 568 11,647 17,333 23 2,767 14,566 17,333 |
6 5540 11,793 17,333 24 2,585 14,748 17,333
7 | 5392 11,940  17,333] 25 2,400 14,932 17,333 |
8 5243 12,000 17,333 26 2,214 15,119 17,333
9 | 5002 12241  17,333| 27 2,025 15,308 17,333 |
10 4939 12,394 17,333 28 1,833 15,499 17,333
11| 4784 12,549  17,333] 29 1,640 15,693 17,333 |
12 4,627 12,705 17,333 30 1,444 15,889 17,333
13 | 4,468 12,864  17,333] 31 1,245 16,088 17,333 |
14 4,308 13,025 17,333 32 1,044 16,289 17,333
15 | 4,145 13,188 17,333 33 840 16,492 17,333 |
16 3,980 13,353 17,333 34 634 16,699 17,333
17 | 3,813 13520 17,333 35 425 16,907 17,333 |
18 3,644 13,689 17,333 36 214 17,119 17,333

| Total= 123,976 500,000 623,976 |

Para el Estado de Flujo de Efectivo y para el Estado de la Situacion Financiera, se presenta la Tabla
24 que representa los egresos de cada periodo por el pago de intereses y capital y el saldo al cierre
de cada periodo por amortizar del Pasivo contratado.
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Tabla 24. Egresos de cada periodo por el pago de intereses y capital
GeSinco, S.L
Financiamiento Largo Plazo
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Dolares

RS ety e s

Pago de Interés 65,465 42,553 15,958
Devolucion de Capital 142,527 165,439 192,034
Egreso - 207,992 207,992 207,992

Pasivo Largo Plazo 500 000 357,473 192,034

4.4. estado de pErdidasy ganancias

4.4.1. ingresos

Los Ingresos vendran segmentadas por 2 grandes rubros de ventas. El primer rubro de Ingresos son
las Ventas de Servicios de Asesoria y Consulta que seran desarrolladas en 4 principales regiones
que son: México, Per(, Colombia y Espaia. El segundo gran rubro son los Ingresos por la Venta de
Publicidad de empresas que querran utilizar nuestra plataforma para anunciar sus productos co-
merciales.

No seran contabilizados los Ingresos de Ventas de Asesoria y Consulta originados en otros paises a
los estudiados en el presente Proyecto de Inversion al no invertir en Publicidad Directa en otros
Paises. El impacto de estos ingresos no contabilizados es pequefio, sin embargo, se estima pueda
existir un 2% de los Ingresos Totales Anuales derivados por este Rubro.

Los ingresos se derivan del analisis del tamafo de Mercado analizado en el Hito 2. Del cual se con-
cluyo que la cuota de mercado a conseguir es del 0.5% del Valor del Mercado al que le podemos
Servir (SOM). La empresa estima que los ingresos por Publicidad estan valorados en 1 millon de
dolares anuales.

De acuerdo al Hito 3 y el cuadro de mando de los objetivos de venta, se han determinado los
objetivos de incrementos en ingresos de venta de cada uno de los rubros, el cual se ilustra en la
Tabla 25.

Tabla 25. Incrementos en ingresos de venta
GeSinco, S.L.
Objetivo Estratégico del Incremento Anual en Venta
Elaborado al: 20 de Julio de 2015

México 15% 15% 10%
Peru 0% 9% 10% 11% 10%
Colombia 0% 8% 10% 15% 15%
Espafna 0% 5% 6% 7% 9%
Publicidad 0% 15% 15% 15% 15%
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En la Tabla 26 se representa los ingresos por segmento de ventas de “Asesorias y Consultas” y “Pu-
blicidad” para los 5 periodos de analisis. La Figura 3 representa el incremento anual de ventas. De

igual manera en la Figura 4 se observa la representatividad de cada uno de estos rubros.

Tabla 26. Ingresos por segmento de ventas
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Ventas por Segmento de Ingresos
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Servicios de Asesorias y México 0.900 4.140 4.761 5.237 5.708
Consulta Per( 0.250 1.090 1499 1.331  1.464
Colombia 0.542 2.341 2576 2.962  3.406

Espafia 0.308 1.294 1371 1.467  1.599

Total 2.200 9.785  10.965  12.214 13.577

Incremento de Ventas Anual

12.000
10.000
8.000
6.000
4.000
2.000 .

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

mMéxico mPerd mColombia mEspafia mPublicidad

Figura 3. Incremento anual de ventas

Particiacion de Ventas

Periodo 1

\| m Colombia
= Espafia
m Publicidad

Figura 4. Participacion en las ventas

= México

m Per

Para el tema de Flujos de Efectivo, las ventas del Segmento de “Asesorias y Servicios” seran co-
bradas de contado, mediante la aplicacion del Software de Banca en Linea. Para el Segmento de
“Publicidad” crea la politica de ventas de 30% de contado y 70% a crédito a 30 dias.
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4.4.2. costo

Relativo al Segmento de los Ingresos por “Asesorias y Consultas”, se ha establecido una estrategia
de cobrar un 10% a los profesionales que realicen las asesorias, los cuales denominaremos “Fre-
elance”, por uso de la “Multiplataforma GeSinco” como medio de promocion y herramienta de
trabajo, en base al estudio de campo entre profesionales del area, se ha establecido como Cuota
(Canon). Por lo tanto si se ha estimado un Ingreso de 2 millones de ddlares por este segmento,
entonces el costo sera el 90% de dichos Ingresos, de acuerdo a como se representa en la Tabla 28.

Tabla 28. Costo por segmento de ingresos
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Costo por Segmento de Ingresos
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Dolares

Tasa de Costo 90% 90% 90% 90% 90%

México 0.810 3.726 4.285 4.713 5.138
Pert 0.225 0.981 1.079 1.198 1.318
Colombia 0.488 2.107 2.318 2.666 3.066
Espafna 0.277 1.164 1.234 1.320 1.439
Total 1.800 7.979 8.916 9.897 10.960

4.4.3. gastos de marKeting

Tabla 29. Presupuesto de Marketing
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Marketing, Cifras en Dolares.
Elaborado al: 20 de Julio de 2015

Posicionamiento en Buscadores y Redes Sociales 17,953 37,702 39,587 41,566 43,644

Correos Electronicos a Colectivos 1,497 3,142 3,300 3,465 3,638
Acuerdos con Principales Tarjetas de Crédito 17,953 37,702 39,587 41,566 43,644
Acuerdos con Otros Medios de Pago, PayPal 17,953 37,702 39,587 41,566 43,644
Revistas especializadas 17,953 37,702 39,587 41,566 43,644
En paginas web colectivos 5,984 12,568 13,196 13,856 14,548
Boletin informativo digital 1,197 2,514 2,640 2,772 2,911
Conferencias a colectivos 11,968 25,134 26,391 27,710 29,095
Ferias del sector 17,953 37,702 - 39,587 -
Relaciones profesionales 5,984 12,568 13,196 13,856 14,548
Estudio mercado de posicionamiento - 7,177 - 7,536
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Crear procedimiento satisfaccion clientes - 4,787 - - -

Plan de marketing anual 2,394 5,026 5,278 5,541 5,818
Seguimiento y asesoramiento a clientes 5,984 12,568 13,196 13,856 14,548
Procedimiento de mejoras 2,394 5,026 5,278 5,541 5,818

I+D 10,772 34,584 23,751 32,473 26,184
TOTAL PRESUPUESTO MKT 127,166 279,018 240,820 299,982 265,502

4.4.4. gastos de sueldos y salarios

Tabla 30. Gastos por sueldos y salarios
GeSinco, S.L.
Gastos por Sueldos Y Salarios
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Délares

Director General 6,000 1,078 8,158
Administracion. Finanzas Y B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
RRHH

Director De Marketing y Co-

mercial B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
Director De Contenido B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
Director De Operaciones Tec-

nologicas B 1.0 4,000 1,078 320 400 5,798
Técnico De contenido C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Ingeniero Técnico Informatico C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Técnico Comercial C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
Administrativo Contable C 1.0 2,500 748 200 250 3,698
égxiliar Atencion Personaliza- D 10.0 1,000 299 80 100 14,790
Total 19.0 33,000 8,680 2,640 3,300 60,931

Tabla 31. Gasto extrapolado por periodo y respectivo incremento anual
GeSinco, S.L.
Gastos por Sueldos Y Salarios
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Délares

Sueldos y Salarios 0.731 0.731 0.731 0.731 0.731
Sueldos y Salarios Aho Anterior - 0.731 0.768 0.806 0.846
Incremento Anual 0% 5% 5% 5% 5%

Total Sueldos y Salarios 0.731 0.768 0.806 0.846 0.889
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GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y

4.4.5. gastos de administracion

Tabla 32. Gastos de Administracion
GeSinco, S.L.
Presupuesto de Gastos de Administracion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Dolares

Mantenimento y Actualizacio-
nes Software / Eq. De Computo 30,000 5% 30,000 31,500 33,075 34,729 36,465

Papeleria y Consumibles 5%
18,000 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879

Arrendamiento Oficina Madrid 5%
14,441 14,441 15,163 15,921 16,717 17,553

Asesoria Legal, Fiscal, Con-
table 22,440 5% 22,440 23,562 24,740 25,977 27,276

Otros (Servicios Publicos, Lim-
pieza, Etc.) 8,775 5% 8,775 9,214 9,674 10,158 10,666

Total 93,656 98,339 103,256 108,418 113,839

4.4.6. estado de pErdidasy ganancias

Tabla 33. Estado Financiero de Pérdidas y Ganancias
GeSinco, S.L.
Estado Financiero de Pérdidas y Ganancias
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Ingresos
México 0.900 41% 4.140 42% 4.761 43% 5.237 43% 5.708 42%
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GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y

Pert 0.250 11% 1.090 11% 1.199 11% 1.331 11% 1.464 11%
Colombia 0.542 25% 2.341 24% 2.576 23% 2.962 24% 3.406 25%
Espana 0.308 14% 1.294 13% 1.371 13% 1.467 12% 1.599 12%
Publicidad 0.200 9% 0.920 9% 1.058 10% 1.217 10% 1.399 10%
Total Ingresos 2.200 100% 9.785 100% 10.965 100% 12.214 100% 13.577 100%
Costos Directos
Freelance MEX 0.810 37% 3.726 38% 4.285 39% 4,713 39% 5.138 38%
Freelance PER 0.225 10% 0.981 10% 1.079 10% 1.198 10% 1.318 10%
Freelance COL 0.488 22% 2.107 22% 2.318 21% 2.666 22% 3.066 23%
Freelance ESP 0.277 13% 1.164 12% 1.234 11% 1.320 11% 1.439 11%
Total Costos Directos 1.800 82% 7.979 82% 8.916 81% 9.897 81% 10.960 81%
Utilidad de Operacion 0.400 18% 1.807 18% 2.049 19% 2.316 19% 2.617 19%

Gastos de Operacion

Sueldos y Salarios 0.731 33% 0.768 8% 0.806 7% 0.846 7% 0.889 7%
MKT Lanzamiento 0.055 3% 0.116 1% 0.122 1% 0.128 1% 0.135 1%
MKT Publicidad 0.024 1% 0.050 1% 0.053 0% 0.055 0% 0.058 0%
MKT Promocion 0.037 2% 0.078 1% 0.042 0% 0.084 1% 0.047 0%
MKT I +D 0.011 0% 0.035 0% 0.024 0% 0.032 0% 0.026 0%
Gastos de Administracion 0.094 4% 0.098 1% 0.103 1% 0.108 1% 0.114 1%
Total Gastos de Operacion 0.952 43% 1.145 12% 1.150 10% 1.255 10% 1.268 9%
Ebitda - 0.552 -25% 0.661 7% 0.898 8% 1.062 9% 1.349 10%
Depraciaciones 0.016 1% 0.016 0% 0.016 0% 0.016 0% 0.016 0%
Amortizaciones 0.055 3% 0.055 1% 0.055 1% 0.055 0% 0.055 0%
Intereses 0.065 3% 0.043 0% 0.016 0% - 0% - 0%

‘ Beneficio Ant./Imp. - 0.689 -31% 0.547 6% 0.811 7% 0.990 8% 1.277 9% ‘
Impuestos - 0% - 0% 0.408 4% 0.297 2% 0.383 3%

‘ Beneficio Neto - 0.689 -31% 0.547 6% 0.403 4% 0.693 6% 0.894 7% ‘
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GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y cCSIOCO /.

4.5. estado de flujo de efectivo (tesoreria)

La elaboracion del Estado de Flujo de Efectivo le permitio a la empresa establecer la necesidad de
Efectivo Inicial para el desarrollo de la “Multiplataforma GeSinco” y de la planeacion y puesta en
marcha de las actividades estratégicas de la compania.

Tabla 34. Estado Financiero de Flujo de Efectivo
GeSinco, S.L.
Estado Financiero de Flujo de Efectivo
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Ingresos
Capital Social 0.550
Prestamo Bancario 0.500
Asesorias y Servicios - 2.000 8.865 9.907 10.997 12.178
Publicidad Contado (30%) - 0.133 0.843 0.970 1.115 1.283
Publicidad Credito (70%) 0.067 0.077 0.088 0.101
IRPF 0.270 1.197 1.337 1.485 1.644
IVA Trasladado - Tasa 21% - 0.448 2.053 2.300 2.562 2.848
Total Ingresos 1.050 2.851 13.025 14.591 16.247 18.054
Egresos

Freelance 1.800 7.979 8.916 9.897 10.960
Equipo de Computo 0.054
Mobilliario, Eq. de Oficina e Instalaciones 0.027
Desarrollo de Software Plataforma 0.263
Gastos de Constitucion 0.027
MKT Ano Actual 0.117 0.256 0.221 0.275 0.243
MKT Ano Anterior 0.011 0.023 0.020 0.025
Gastos de Operacion Ao Actual 0.086 0.090 0.095 0.099 0.104
Gastos de Operacion Ao Anterior 0.008 0.008 0.009 0.009
Sueldos y Salarios 0.731 0.768 0.806 0.846 0.889
Devolucion de Prestamo 0.143 0.165 0.192
Intereses Financieros 0.065 0.043 0.016
IVA Acreditable - (Tasa 21%) 0.512 1.761 1.949 2.163 2.382
IVA Pagado - 0.155 0.337 0.387 0.449
IRPF - 1.168 1.302 1.448 1.604
Impuesto a la Utilidad - - 0.408 0.297

Total de Egresos - 3.825 12.402 13.865 15.552  16.963

4.6. estado de la situacion financiera

Por Ultimo, se presenta el Estado de la Situacion Financiera, el cual muestra los saldos originados
del Estado de Pérdidas y Ganancias y del Estado de Flujo de Efectivo (Tesoreria). Dicho Estado
Financiero se describe en la Tabla 25.
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GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y cCSIOCO /.

Tabla 35. Estado de la Situacion Financiera
GeSinco, S.L.
Estado de la Situacion Financiera
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

ACTIVO CORRIENTE

Tesoreria 1.050 0.076 0.699 1.425 2.120 3.211
Clientes - 0.067 0.077 0.088 0.101 0.117
Iva por Acreditar 0.064 - -

Total Activo Corriente 1.050 0.207 0.776 1.514 2.222 3.328

ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado Material

Equipo de Computo 0.054 0.054 0.054 0.054 0.054
Depreciacion Acumulada Eq. De - 0.011 - 0.022 - 0.033 - -
Computo 0.043 0.054
Mobilliario, Eq. de Oficina e Ins- 0.027 0.027 0.027 0.027 0.027
talaciones

Depreciacion Acumulada Mob vy Eq. - 0.006 - 0.011 - 0.016 - -

De Oficina 0.022 0.027
Inmovilizado Intangible

Desarrollo de Software Platafor- 0.263 0.263 0.263 0.263 0.263
ma

é\mortizacién de Software / Plata- - 0.053 - 0.105 - 0.158 - 0.210 - 0.263
orma

Gastos Amortizables

Gastos de Constitucion 0.027 0.027 0.027 0.027 0.027
Amortizacion de Gastos de Cons- - 0.003 - 0.005 - 0.008 - -
titucion 0.011 0.014
Total Activo No Corriente - 0.300 0.228 0.157 0.085 0.014
ACTIVO TOTAL 1.050 0.507 1.004 1.670 2.307 3.341
PASIVO + CAPITAL CONTABLE

PASIVO

Proveedores 0.018 0.031 0.029 0.034 0.032
Impuestos Utilidad - - 0.408 0.297 0.383
IRPF 0.270 0.299 0.334 0.371 0.411
IVA por Pagar - 0.073 0.088 0.100 0.117
Financiamiento Largo Plazo 0.500 0.357 0.192 -

CAPITAL CONTABLE

Capital Social 0.550 0.550 0.550 0.550 0.550 0.550
Reservas

Pérdidas y Ganancias Ejercicios - 0.689 - 0.142 0.262 0.955
Anteriores

Pérdidas y Ganancias - 0.689 0.547 0.403 0.693 0.894
_T_,}\EIVO + CAPITAL CONTABLE TO- 1.050 0.507 1.004 1.670 2.307 3.341

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

GETION DE SERVICIOS DE INFRAESTRUCTURAS Y ceslnoo .

4.7. anAlisis economico - financiero

4.7.1. ratios financieros

Los Ratios Financieros se describen en la Tabla 36.

Tabla 36. Andlisis de ratios financieros
GeSinco, S.L.
Analisis de Ratios Financieros
Elaborado al: 20 de Julio de 2015

Ratio Liquidez General 0.72 1.92 1.76 2.77 3.53  veces
Ratio Liquidez Inmediata 0.72 1.92 1.76 2.77 3.53 veces
Ratio de Tesoreria 0.26 1.73 1.66 2.64 3.41 veces
Periodo Medio de Cobro 11.06 2.86 2.93 3.03 3.13 dias
Periodo Medio de Pago 3.73 1.44 1.17 1.26 1.05 dias
Periodo de Rotacion de Stocks  0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 dias
Ratio de Solvencia 0.78 1.69 1.95 2.88 3.55  veces
Ratio de Endeudamiento -4.65 1.46 1.06 0.53 0.39 veces
Ratio de Estructura del Activo  59% 23% 9% 4% 0% %

ROA -123% 59% 25% 30% 27% %

ROE 496% 134% 50% 46% 37% %

Referente a los ratios de liquidez y solvencia, la compafia cuenta con unos activos corrientes
suficientes (y buen grado de margen de maniobra en caso de contingencias) para solventar en el
corto y largo plazo con sus obligaciones financieras. Unicamente se observa que el Afio 1 cuenta
con ratios de liquidez y solvencia menores a 1 (uno), como consecuencia de tener el afo 1 con 12
meses de gastos y costos y 3 meses Unicamente de ingresos.

Las operaciones de cobro y pagos tienen periodos promedios menores a 5 dias, esto provocado a
que las operaciones practicamente son de contado y solo un minimo porcentaje de las ventas (70%
del segmento de publicidad) y de los gastos (gastos de administracion) son cobrados y/o pagados
en 30 dias.

En base a los dos anteriores parrafos, se concluye que es una empresa con una generacion de
recursos altamente liquidos y con obligaciones en el corto y largo plazo capaces de ser amortiza-
das. La empresa deberia gestionar esta capacidad financiera y convertirla en una herramienta de
generacion de recursos, como podria ser desde inversiones temporales de renta fija, inversiones
en otras “Multiplataformas” o servicios relacionados a nuestro rubro tecnologico y de las infraes-
tructuras, y hasta crear promociones de financiamiento de ventas como por ejemplo crear promo-
ciones con tarjetas de crédito para que las “Asesorias y Consultas” puedan ser pagadas a meses sin
intereses, captando de esta manera una mayor participacion de mercado.

Referente al resultado de 0 (cero) Periodo de Stock, es consecuencia de que no contamos con pro-
ductos y/o mercancias para venta, GeSinco es una plataforma de prestacion de servicios.
Referente a los Ratios de Eficiencia Econdmica y Financiera, vemos que la compaiia, gracias a su
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generacion de activos liquidos, rentabilidades con un margen alto, y una estructura de apalanca-
miento amortizada a los tres ano, se concluye de acuerdo a los resultados observados que cuenta
con una gran eficiencia en la en la utilizacion de sus activos y en el beneficio obtenido por los
recursos propios de los socios.

4.7.2. anAlisis de factiBilidad econémico

Para el Estudio de Factibilidad Econémico del Proyecto de Inversion, se han utilizado 3 herramien-
tas de Analisis: el Periodo de Recuperacion de la Inversion, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR).

Es necesario para el calculo de las herramientas financieras descritas en el parrafo anterior, deter-
minar el Flujo Libre de Fondos, el cual se describe en la Tabla 37.

Tabla 37. Flujo Libre de Fondos
GeSinco, S.L. Flujo
Libre de Fondos
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Beneficio Neto - - 0.689 0.547 0.403 0.693 0.894
Resultado Financiero - 0.065 0.043 0.016 - -
Depreciaciones y Amortizaciones - 0.072 0.072 0.072 0.072 0.072
Inversiones Netas en Inmovilizado - 0.371 - - - - -
Inversiones NOF - - 0.048 0.003 - 0.014 - 0.008 - 0.018
Flujo Libre de Fondos - 0.371 - 0.600 0.664 0.477 0.757 0.948

De igual manera, es necesario determinar la Tasa del Costo del Financiamiento, tanto del Propio
(Capital Social) como del Ajeno (Préstamo Financiero). Dicho costo del Capital se determiné me-
diante el Modelo de Valorizacion de los Activos Financieros “CAPM” (Capital Asset Pricing Model).
Dicho Modelo fue desarrollado y se describe en la Tabla 38.

Tabla 38. Modelo de Valorizacion de los Activos Financieros “CAPM”
GeSinco, S.L
Modelo de Valorizacion de los Activos Financieros
Calculo del Nivel de Rentabilidad - Industria: Software:System & Application
Elaborado al: 20 de Julio de 2015

Apalancamiento 48%
Aportacion de Capital 52%

Tasa de Impuesto Sobre las Utilidades 30%
Clelo T
Tasa Libre Riesgo (kl) 2.17%

Prima por Riesgo (Km-kl) 8.52%
Riesgo Pais (Rp) 2.85%

Beta Desapalancada (Bd) 1.10

Beta Apalancada (Ba) 1.81
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Una vez determinado el Flujo Libre de Fondos y Teniendo una Tasa de Costo de los Activos Finan-
cieros (Propios y Ajenos), se procedio a realizar los calculos del Periodo de Recuperacion de la
Inversion, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), los cuales se calculan y
describen a continuacion en la Tabla 39.

Tabla 39. Andlisis de factibilidad del proyecto de inversién, escenario esperado
GeSinco, S.L.
Analisis de Factibilidad del Proyecto de Inversion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Periodo de Recuperacion - Payback 2 anos 8 meses
Tasa CAPM 20%
VAN 0.60
TIR 45%

Como conclusion al analisis de factibilidad del proyecto de inversion se puede deducir lo siguiente:

« Se cuenta con un periodo de recuperacion de la inversion de 2 anos y 8 meses, lo cual vuelve
atractiva la inversion a cualquier inversionista. Cuenta con recursos altamente liquidos, por lo
que se podria crear politicas de reparticion de dividendos atractivas para los socios.

« Referente al calculo del Valor Actual Neto (VAN) se observa que el calculo arroja un resultado
superior a 0, es decir, contamos con un resultado positivo, lo que nos indica que el proyecto de
factibilidad cuenta con los requerimientos minimos de margenes de rentabilidad proyectados
para tomar la decision de invertir en el presente proyecto. La tasa que fue utilizada para el
calculo del VAN fue la del CAPM que equivale a un 20%.

« Referente a la Tasa Interna de Retorno se observa que el calculo obtenido es del 45%, por lo
que es superior a la tasa del CAPM del 20%, por lo que se puede concluir que el proyecto de
inversion es factible como opcion de inversion de los socios.

« Una actividad clave y estratégica de operacion y de alcance de mejores resultados economi-
cos y financieros, es la puesta en marcha en el menor tiempo posible de la “Multiplataforma
GeSinco”. Contar con el primer ano con 3 meses de 12 meses de ingresos impacta mucho en
el resultado a corto plazo. Sin embargo, el desarrollo tecnologico de la “Multiplataforma Ge-
Sinco” con todos los parametros probados y la creacion e implementacion de las estrategias
de generacion de valor para la compania deberan tomar el tiempo que sea necesario para el
alcance del éxito de la empresa. La linea del costo/tiempo de oportunidad de la fase para
poner en operacion la “Multiplataforma GeSinco” sera crucial.

» Un tema que no hay que olvidar es que en la proyeccion solo se esta introduciendo la “Mul-
tiplataforma GeSinco” (en un sentido tedrico) en 4 paises que son donde se tiene planeado
ejecutar los gastos de marketing, sin embargo, cualquier usuario puede hacer uso del servicio
ofrecido y la empresa deberia tener la vision de atacar en el mediano y largo plazo un mayor
margen de captacion de clientes en otros mercados (paises) y probablemente en otros lengua-
jes, es decir, que la empresa tiene un alto margen de crecimiento exponencial y por lo tanto
de excelentes margenes financieros y economicos.
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4.8. otros escenarios (anAlisis de sensiBilidad)

Para tener un analisis de sensibilidad que muestre los valores con el incremento y/o disminucion
de los ingresos del proyecto, se han analizado tres escenarios aparte del escenario esperado como
se presento en la Tabla 18. Los resultados de dicho analisis se presentan en la Tabla 40, Tabla 41
y Tabla 42. En el escenario menos esperado (SOM de un 64%), tenemos una TIR del 16% y un VAN
negativo de aproximadamente $100 mil. A pesar de esto, con este escenario se puede cumplir con
las obligaciones financieras y seguir operando la empresa.

Para los escenarios Excede lo Esperado (92% del SOM) y Excepcional (100% del SOM) vemos resul-
tados muy positivos como lo son una TIR de 64% y 75%, asi como un VAN de 1.08 y 1.39 respectiva-
mente de cada escenario.

4.8.1. escenario menos esperado

Tabla 40. Andlisis de factibilidad del proyecto de inversion, escenario menos esperado
GeSinco, S.L.
Analisis de Factibilidad del Proyecto de Inversion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Periodo de Recuperacion - Payback 3 anos 12 meses
Tasa CAPM 20%
VAN -0.10
TIR 16%

4.8.2. escenario eXcede esperado

Tabla 41. Andlisis de factibilidad del proyecto de inversion, excede lo esperado
GeSinco, S.L.
Analisis de Factibilidad del Proyecto de Inversion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Délares

Periodo de Recuperacion - Payback 2 anos 1 meses
Tasa CAPM 20%
VAN 1.08
TIR 64%

4.8.3. escenario eXcepcional

Tabla 42. Andlisis de factibilidad del proyecto de inversion, excepcional

GeSinco, S.L.
Analisis de Factibilidad del Proyecto de Inversion
Elaborado al: 20 de Julio de 2015, Cifras en Millones de Doélaresv

Periodo de Recuperacion - Payback 1 anos 11 meses
Tasa CAPM 20%
VAN 1.39
TIR 75%
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4.9. conclusiones

Dado los resultados obtenidos tanto en el escenario esperado, como en los otros escenarios anali-
zados obtenemos que la propuesta de inversion del proyecto de inversion de GeSinco, S.L., es fac-
tible desde un punto de vista economico - financiero. Con esta factibilidad deberemos ir ajustando
y/o comprobando algunas variables que se han utilizado de forma teérica, como es usual utilizar
en este tipo de andlisis y con la informacion que se tiene hasta el momento.
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aneXoi: encuesta a los clientes

En la Tabla 2 se presenta la relacion de cada una de las preguntas aplicadas con relacion a las
encuestas realizadas.

Pregunta Encuesta No. 1 Encuesta No. 2  Encuesta No. 3

1 1 1 16

2 - - 2y 17

3 2 2 3y 18

4 3 3 4y 19

5 4 4 5y20

6 5 5 6y 21

7 6 6 7y22

8 7 7 8y23

9 8 8 9y 24
10 9 9 10y 25
11 10 10 11y 26
12 11 11 12y 27
13 12 12 13, 28y 40
14 - - 14

15 13 18 15, 35y 47
16 - 13 29y 41
17 - 14 30y 42
18 - 15 31y 43
19 - 16 32y 44
20 - 17 33y 45
21 - - 34y 46
22 - - 36

23 - - 37

Pregunta No. 1: Informacion de Contacto (Opcional).

Dentro de esta pregunta se solicitd de manera opcional que se ingresara la informacion de contac-
to, para con ello tener un perfil de los entrevistados. Esta pregunta fue respondida por 61 entre-
vistados en al menos un campo solicitado.

Informacién de Contacto (Opcional) Informacién de Contacto (Opcional)
Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp. T
95,0%
1 Nombre y Apellido: 926% 57
2 Edad 90.7% 56 90,0% -
3 Profesion: 94.9% 58
4 Puesto de Trabajo: 88.6% 54 00X R
5 Empresa enla que labora: 79.8% 49 80,0% |
& Sector de Infraestructura/Construccion en 918% 56
7 Afios de antigliedad laborando en el 89.1% 54 75,0% -
8 Pais de Residencia: 93.1% 57 20.0%
Pregunta Respondida 61 Ty 2 3 4 5 6 7 8
Pregunta Omitida 23
Tabla 4. Preg_1: Informacion de Contacto Figura 1. Preg_1: Informacién de Contacto
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Pregunta No. 2: ;Qué tipo de usuario es usted?.

Esta consulta solamente fue realizada en la encuesta No. 3, por ello solamente tiene 38 respues-
tas. Esta pregunta fue realizada con el objetivo de conocer qué tipo de usuario era el que estaba
respondiendo la encuesta.

o Consultor, Profesionista Especializado, Proveedor de Servicios

o Cliente, contratacion de servicios profesionales

e Ambos
Los resultados de esta pregunta lo podemos ver en la Tabla 4y la Figura 2.

£Quétipode usuario es usted?

¢ Qué tipo de usuario es usted?

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.
Consultor, Profesionista Especializado, 605% 23
Proveedor de Servicios '
Cliente, contratacidn de servicios 184% 7
profesionales
Ambos 211% 8

Pregunta Respondida 38

Pregunta Omitida 0

Tabla 5. Preg_2: Tipo de usuario Figura 2. Preg_2: Tipo de usuario

Pregunta No. 3: Necesidad de consultoria en infraestructura y construccion.

Dentro de esta consulta se realizd la pregunta: ;Alguna vez se ha visto en la necesidad de necesitar
de consultoria en el tema de Infraestructura y Construccion?, esta no se aplico a los 23 encuesta-
dos que respondieron que eran usuario solamente como “Consultor, Profesionista Especializado,
Proveedor de Servicios” seglin pregunta anterior. Por ello hay 23 preguntas omitidas, mas otras 3
que no se respondieron. Con esto podemos corroborar que en mas de un 90% de las personas que
realizaron la encuesta, estaban familiarizados con el ambito de la consultoria y el servicio espe-
cializado y aportarian respuestas y comentarios con experiencia previa. Resultados en la Tabla 5
y Figura 3.

¢Alguna vez se ha vistoen la necesidad de necesitar de
y

iAlguna vez se ha visto en la necesidad de necesitar de
consultoria en el tema de Infraestructura y Construccion?

gg:::]“':f;:e % Resp. No. Resp.
Si 89.7% 52
Mo (Porqué) 10.3% 6
Prequnta Respondida 53
Pregunia Omitida 26

Tabla 6. Preg_3: Necesidad de consultoria

Figura 3. Preg_3: Necesidad de consultoria
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De las respuestas escritas al indicar No y el porqué, han sido por tipo de trabajo desempeiado, no
se ha requerido o tenido esa necesidad y una respuesta en que esas consultas se hacen interna-
mente (posible en una empresa de gran tamafo).

Pregunta No. 4: Se solvent6 la necesidad de consultoria.

Aca se pregunto: ;Solvento su necesidad de consultoria referente al tema de Infraestructura y
Construccion? Comparado con la respuesta anterior vemos que practicamente el 100% de las per-
sonas solventaron esa necesidad de una u otra forma. Aunque al ver las respuestas del No (Porqué),
una de ellas indica que no se encontro a la persona indicada para la solucion. Las otras respuestas
son similares a la pregunta anterior. Resultados en la Tabla 6 y la Figura 4.

¢ Infms;mmm Consu’uucién? femade

iSolventd su necesidad de consultoria referente al tema
de Infraestructura y Construccion?
Opciones de
e % Resp. No. Resp.
Si 89.7% 52
Ma (Porqué) 10.3% 6

Pregunta Respondida 58

Pregunta Omitida 26

Tabla 7. Preg_4: Si se solvento la consultoria

Figura 4. Preg_4: Si se solvento la consultoria

Pregunta No. 5: Satisfaccion de la consultoria recibida.
Aca se evaluo la calidad de las consultorias recibidas y consultadas anteriormente. Como se puede

analizar en la Tabla 7 y la Figura 5, en la mayoria de las ocasiones los clientes quedaron satisfechos
y muy satisfechos.

iSe sintid satisfecho con la solucién yfo consultoria a su necesidad de informacion que recibio?

gg::;]““::‘:e Nad:::f:hsfe Poco Satisfecho Muy E)dr;;n;st:::ll:]nte No. Resp.
0 7 34 9 2 52
Pregunta Omitida 32

Tabla 8. Preg_5: Satisfaccion de la consultoria

informacién que recibio?

e 0 i ——

Nada Satisfecho Poco Satisfecho Muy Extremadamente
Satisfecho

Preg_5: Satisfaccioén de la consultoria

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

Pregunta No. 6: Quien apoyo en la solucion de la consultoria.

En esta parte de la encuesta se pregunto relacionado a los puntos anteriores: ;Quién le apoyd con
la solucion o consultoria a su necesidad de informacion? En un 63% de los casos fue un Profesionista
Independiente dedicado a la Consultoria y/o Despacho de Consultoria, casi en porcentajes simila-
res, luego un 24% un companero de trabajo, con los porcentajes mas significativos. Con estos re-
sultados vemos como efectivamente la consultoria externa es una necesidad para solventar las ne-
cesidades de consultas de los diferentes problemas que se presentan dia con dia en las empresas.

£Quién le apoyd con la solucion o consultoria a su

TN 16 By con 18 Sl uckn o Gonsuloni B 81 neceeiled de
necesidad de informacion? L i

e

Opciones de Respuesta % Resp. MNo. Resp.

B Prefasicnisa

Incepandans ded saco a
la Carauliona

Profesionista Independiente 29,6% 16 [ - —

dedicado a la Consultoria

Despacho de Consultoria 333% 18 | Fpesimem
Por si mismo 74% 4 | C Compans 32 Tasag
Compafiero de Trabajo 241% 13
Otro (Por favor especificar) 5.6% 3 B3e (Pa fucr sapaattca]
Pregunta Respondida 54
Pregunta Omitida 30
Tabla 9. Preg_6: Quien apoyo en la consultoria Figura 6. Preg_6: Quien apoyo en la consultoria

Pregunta No. 7: Tipo de medio por el cual se recibié la solucién la consultoria.

Aca se preguntd: ;Por qué tipo de medio recibi6 la solucion o consultoria a su necesidad de in-
formacion? Poco mas del 50% de los encuestados recibi6 la consultoria de forma presencial o en
persona, tenemos un 29% que se recibid por internet, pagina especializada o el correo electronico.

iPor que tipo de medio recibié la solucién o £Porquetipomediorecibic - S
consultoria a su necesidad de informacion? [iicoracng
T No. 60,0%
Opciones de Respuesta % Resp. T oo
Teléfono 13.9% 10 40,0%
Correo Electrdnico 23.6% 17 30,0%
EnPersona 51.4% 37 20,0%
Internet f Pagina Especializada 5 6% 4 10,0% :D
(Mencione cual) - 0,0% + . . . — 0
Otro (For favor especificar) 5.6% 4 Testeno Elovomeo o Inées:‘eeéilarzéagc;ga ore
Pregunia Respondida 72
Pregunta Omitida 3
Tabla 10. Preg_7: Medio comunicacion para la consultoria Figura 7. Preg_7: Medio comunicacion para la consultoria

Pregunta No. 8: Frecuencia para realizar alguna consulta y/o pregunta en un servicio de consul-
toria.

La pregunta realizada en este apartado fue: Si tuviera la oportunidad de tener el servicio de
contar con un consultor sobre temas de infraestructura y construccion a su disposicion, con qué
frecuencia le realizaria alguna consulta y/o pregunta. El dato mas significativo es el 42%, en el que
serian consultas mensuales, un 19% trimestrales y con un 16% semanales. Esto hace prever un flujo
constante de las empresas con relacion a la contratacion de servicios especializados.
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5i buviera la aportur an

Si tuviera la oportunidad de tener el servicio de contar con el flipeintes S o
un ltor sobre t de infr: ¥y truccio alisspuiciin, Gongus recuencis [ o sl consis wo
pregus?

a su disposicion. con qué frecuencia le realizaria alguna
consulta y/o pregunta?

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.
Mas 1 vez ala semana 1.8% 1
Semanalmente 16.8% 2
Mensualmente 421% 24
Trimestralmente 19.3% 11
Semestralmente 14.0% 8
Anualmente 7.0% 4

Pregunta Respondida 57 EHas | vz & @ sarara BEsmandmens aders sl maces

ngﬂ'm Omiticda 27 O Trmezramerte Wiemezizimems Qfnua meme

Tabla 11. Preg_8: Frecuencia solicitar consultoria Figura 8. Preg_8: Frecuencia solicitar consultoria

Pregunta No. 9: Consultas o necesidades de informacion requeridos Ultimamente.
En este punto se pregunto: Si tuviera la oportunidad de contar con un consultor 24/7 sobre temas
de infraestructura a su disposicion, Mencione 3 consultas o necesidades de informacion que haya

tenido en los Ultimos meses y que haya resuelto o no. Algunas de las principales respuestas fueron:

METODO DE INSTALACION DE LA TABLESTACA

. Como calentar asfalto distribuido en cilindros frios
. Administracion Contractual y reclamos

. Codigos y reglamentos

. Parametros hidraulicos

. Estudios de Viento

. control seguridad sanitario (sector farmacéutico)

INFRAESTRUCTURAS ALUMBRADO PUBLICO
. Temas relacionados con el Marketing
. Estructuras

INFRAESTUCTURA SANITARIA

. Geotecnia / Suelos

. Enlaces de carreteras

. Humedades

. Inspecciones oficiales a las instalaciones

. Productos quimicos

. Calculos cimentaciones

. Consultas ferroviarias

. Aplicaciones Gis aplicadas a las infraestructuras
. Hormigon liquido

. Ahorro energético

METODO DE COSTEO DE PRODUCCION DE MATERIALES PETREQOS

. Consulta de soluciones viales

. Disenos varios

. Estudios Financieros

. Apropiada ubicacion de nueva maquinaria
. Temas relacionados con Hipotecas

. Paneles hidrofugos

101

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

INFRAESTRCTURA ELECTROMECANICAS

. Oleoductos

. Electricidad

. Auditoria externa sobre calidad de infraestructura urbanistica
. Cartografia y fuentes de informacion digital

. Estudio expropiaciones

. Arquitectura

. Estructuras de Pavimento

. Preparacion de ofertas

PATOLOGIA EN LA CONSTRUCCION

. Temas relacionados con DAF y EFPA
. Aislamientos

. Licencias de actividad

. Medio ambiente

. Auscultacion

Pregunta No. 10: Compartir informacion en una plataforma web para servicios de consultoria.

Se hizo la consulta: Si tiene la posibilidad de usar una plataforma web para servicios de consulto-
ria, jestaria dispuesto a compartir la informacion de su proyecto para recibir una mejor solucion
y/o consultoria a su necesidad de informacion? En esta consulta vemos que el 76% de las personas
si estarian dispuestos a compartir informacion en una plataforma web para recibir los servicios de
consultoria. Son importantes las respuestas del No, ya que las mismas las podemos utilizar como
elementos para mejorar la plataforma que se piensa desarrollar.

. Soélo si se firma un contrato

. Depende del tipo de Proyecto, aunque en general s6lo compartiria los datos necesarios.

. Por las politicas de confidencialidad de la empresa

. No siempre. Habra asuntos, especialmente los de estrategia comercial que no lo aconsejen
. Son proyectos confidenciales

. Las medidas de seguridad son primordiales. dependeria del nivel de confidencialidad y
seguridad.

. Considero el coste estimado elevado para gestionar preguntas puntuales o proyectos es-
pecificos

. Suelen ser informes previos en cierto modo confidenciales

. Informacion confidencial.

. Nosotros ofrecemos consultoria sobre datos confidenciales propiedad de los clientes

. Confidencialidad Proyectos

. Puede haber Clausulas de Confidencialidad por parte de los clientes

Como se puede leer, los principales puntos sefialados son con relacion a la confidencialidad de la
informacion; por lo que habra que buscar las soluciones y/o alternativas para ofrecer que la infor-
macion va ser manejada de forma confidencial y segura.
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Siti
Si tiene la posibilidad de usar una plataforma web para su
servicios de consultoria. jestaria dispuesto a compartir la
informacién de su proyecto para recibir una mejor solucién
y/o consultoria a su necesidad de informacion?

ibir una mejor soluciér
necesidadde informacion?

Opciones de Respuesta % Resp. MNo. Resp.
Si 76.3% 45
Mo (Porqué) 23.7% 14
Pregunta Respondida 59
Pregunta Omitida 25
Tabla 12. Preg_10: Compartir informacion en una Figura 9. Preg_10: Compartir informacion en una
plataforma Web plataforma Web

Pregunta No. 11 y 12: Compras en Internet.

Se realizaron dos consultas con relacion a las comprasen-lnternet;con-el objetivo-desaber la con-
fianza y seguridad de las personas en manejar dinero por Internet y adfemas la frecuencia con que
an realizado alguna

‘sHa realizado alguna compra por intemetenlos 2 10 €|91% de lo

Jiltimos 6 meses? entre 1|y 6 vec meses (Figura 11y
‘Opciones de % Resp. No.Resp. 1Y 3 ocasion que las personas
Respuesta red para sus e ser necesario
Si 90.9% o (Te4P '
Mo (Porqué) 9.1% 7
Pregunta Respondida 77
Pregunta Omitida 7

Tabla 13. Preg_11: Compras Internet ultimos 6 meses
Figura 10. Preg_11: Compras Internet tltimos 6 meses

éCuantas compras ha realizado por Internet en los
daltimos 6 meses?

Opciones de Respuesta % Resp. MNo. Resp.
kil 9.2% 7
1-3 46,1% 35
4-6 28.9% 22
79 6.6% 5
10 o mas 9.2% 7

Pregunta Respondida 76

Pregunta Omitida 8 B0 Ei2 O4E 270 mi0acds

Tabla 14. Preg_12: Cantidad de compras Internet Figura 11. Preg_12: Cantidad de compras Internet
ultimos 6 meses ultimos 6 meses

Pregunta No. 13: Cursos de capacitacion “on line”.

Similar a la pregunta anterior se pregunto: ;Ha realizado algun curso de capacitacion y o actualiza-
cion a través de Internet (on line)? Como por ejemplo: maestria, diplomado, seminario o cualquier
otro tipo de capacitacion y/o actualizacion sin importar su duracion. Esto para conocer el grado de
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conocimiento que tienen estas personas en plataformas de servicios y ademas de la confianza que
podrian tener en manejar flujo de informacion y de tareas por medio de la plataforma que seria
muy similar a una utilizada para la ensenanza “on line”. De los resultados vemos que el 62% de los
encuestados si ha hecho un curso “on line”. Del restante 38%, las respuestas principales que dieron
fueron por falta de tiempo para llevar a delante una capacitacion, prefieren cursos presenciales o
desconocimiento de las opciones que hay.

iHa realizado algin curso de capacitacion y o ¢Harealiz e cope o)
actualizacién a través de Intemet (on line)? Como por l ey

ejemplo: maestria. diplomado. seminario o cualquier
otro tipo de capacitacion y/o actualizacion sin
importar su duracion

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

Si 62.3% 48
Ma (Porqué) 37.7% 29
FPregunta Respondida 77
Pregunta Omitida 7
Tabla 15. Preg_13: Cursos capacitacion “on line” Figura 12. Preg_13: Cursos capacitacién “on line”

Pregunta No. 14: Pago del cliente para la Plataforma Web por servicios profesionales.

Esta pregunta fue incorporada en la encuesta no. 3 y preguntada a los usuarios que indicaron
que eran solamente “Cliente, contratacion de servicios profesionales” Dentro de este lote hubo
7 encuestados y de estos solamente 4 respondieron a esta consulta, por lo que su resultado no
es muy representativo pero analizado en conjunto con la pregunta 21 podemos sacar una mejor
conclusion.

Si por medio de una plataforma web le permite contratar
servicios profesionales, qué canon estaria dispuesto a BT Do AR, (3 U DI Rtk el SHTR o oA o

g

Sobis wl viskor de s servicios conlrstskos

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.
Np e'stoy d|spIL'Jestl.:) apagar 00% 0
ningtin canon "fee
20-5% 50.0% 2
35-10% 0.0% 0
410-15% 0.0% 0
5 mds del 15% 0.0% 0
g Un monto fija sin importar el 95 0% 1
monto del servicio
7 No importa el porcentaje 0.0% nn;; g
8 Otro (especifique) 25.0% 1 ' [,(f% o1 B2 03 c4 WS B6 @7 C8
Hegamﬁmmtﬁcb 4
Pregunta Omitida 3 Figura 13. Preg_14: Pago Cliente Plataforma Web

Tabla 16. Preg_14: Pago Cliente Plataforma Web

Pregunta No. 15: Opinion abierta de la plataforma Web.

Dentro de esta casilla se ha permitido que los encuestados opinen sobre la idea general de una
plataforma web que gestiones servicios de consultoria. El listado completo de las 69 opiniones se
presenta en archivo adjunto de Excel (Datos Totales Resumen Encuestas), hay muy buenas opinio-
nes sobre la plataforma, pero de estas podemos destacar las siguientes:

. Una gran herramienta para nosotros que prestamos servicios a la industria y no siempre
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tenemos todo el conocimiento en campo.

. Me parece que vamos encaminados hacia eso y simplemente se debe cumplir el proceso
de resistencia al cambio.

. Es una buena idea porque pone en contacto de forma rapida a profesionales.

. Existe un problema desde mi punto de vista, al contratar un consultor para un tema espe-

cifico uno se basa en el prestigio de este profesional. En este caso existe el tema del anonimato
que, aunque no es evidente, el no tener un contacto directo con el profesional deja cierto velo
de duda.

. Seria una buena red de distribucion, aunque la consultoria suele requerir o relacion perso-
nal o marca establecida. Esta web deberia garantizar la imagen de marca a falta de la relacion
personal.

. Tendria que estandarizarse la informacion, de acuerdo al pais de procedencia y solicitud

. Seria un servicio para consultas basicas. Las asesorias efectivas normalmente requieren de
evaluaciones profundas en el sitio de trabajo, para el caso de construccion; en la Obra.

. Sin embargo, me parece importante tener filtros internos de manera que la informacion
expuesta asi como los conocimientos de los profesionales sean fidedignos y reales.

. Ninguna, hasta que los profesionales que alli se promuevan tenga una forma de demostrar
su trayectoria y conocimiento en proyectos tangibles y con subscriptores que avalen su nivel de
excelencia y de especializacion.

. En cuanto a la seguridad de la informacion es primordial para generar confianza ya que
actualmente existen estrategias de la competencia que obtiene los registros por medios ilicitos
0 en ocasiones la extinguen.

. Seria muy provechoso para el que da el servicio como para los posibles clientes. Los clien-
tes tendrian un lugar a donde acudir para solucionar sus contratiempos y no verse en la desagra-
dable situacion de no saber a quien dirigirse.

. Entiendo fuera de gran utilidad para el sector que manejo actualmente, ojala se imple-
mentara un servicio de esta categoria.

. Muy buena Herramienta y un Servicio Necesario para el Sector.

. Es necesario para todo profesional tener donde apoyarse cuando necesite una orientacion
y direccion de que hacer, donde comprar cuando lo necesite.

. Se tendria que ver la profesionalidad de los interlocutores.

. Que facilitaria el trabajo de todo el mundo ya que durante las horas de trabajo no siempre
es facil desplazarse para realizar las consultas.

. Depende mucho de la especializacon y complejidad de la consulta, asi como de la calidad

de los servicios realizados. Puede ser una alternativa tecnica de primra instamcia, pero olos
asuntos mas importantes creo que deberian siempre ser atendidos presencialmente.

. Normalmente los trabajos de consultoria realizados manejan datos confidenciales de clien-
tes (para concursos, por ejemplo), que un cliente dificilmente compartira en una web.
. Disponemos de unas herramientas excelentes para compartir la informacion (video con-

ferencia, servicios de almacenamiento en la nube, correo electronico) que permiten dar un
buen nivel servicio pese a las distancias que existen en el entorno global en el que se ejerce la
profesion.

Pregunta No. 16: Confianza para realizar consultorias.
En este particular se consulté que: De acuerdo a su criterio, ;Tendria la confianza para realizar

consultorias en temas que domina de su especialidad en infraestructuras y/o de la construccion
por medio de una plataforma web? En esta pregunta vemos que casi el 70% de los encuestados son
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profesionales que tendrian la confianza de realizar consultorias en el ambito de las infraestructu-
ras y construccion, al responder positivamente a la pregunta planteada. Las respuestas al “Porqué”
del No, son por falta de tiempo (3 respuestas), este no es su sector profesional (3 respuestas),
falta de experiencia (3 respuestas), calidad de las consultorias o empresas inscritas en la base de
datos (2 respuestas), entre otras: no gusta, desconfianza, prefiere que sea presencial, retirado y
temas personales. Las respuestas completas en el archivo adjunto de Excel (Datos Totales Resumen
Encuestas).

De acuerdo a su criterio, ; Tendria la confianza para D oa sucriero,
realizar consultorias en temas que domina de su
especialidad en infraestructuras y/o de la construccion
por medio de una plataforma web?

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

Si 69.8% 37
No (Porqué) 30.2% 16
Pregunta Respondida 53
Pregunta Omitida 10

Tabla 17. Preg_16: Confianza realizar consultorias

Figura 14. Preg_16: Confianza realizar consultorias
Pregunta No. 17: Tipos de especialidades que se podrian suministrar.

Para conocer el tipo de consultoria que se podria ofrecer a través de la plataforma se hizo la si-
guiente consulta: Si su respuesta anterior fue “Si”, mencione 3 especialidades en las que podria
dar consultoria de experto internacional. De estas respuestas se identificaron 13 categorias princi-
pales y dentro de ellas otras subespecialidades:

. Disefos de ingenieria, 8 menciones

. Administracion & project management, 13
. Costos, presupuesto y planificacion, 13
. Hidrologia & hidraulica, 10

. Arquitectura, 7

. Geologia & geotécnia, 6

. Asesoramiento financiero, 6

. Supervision & avallos, 5

o Reclamos, 4

. Proyectos de energia, 4

. Mantenimiento, 4

. Tramites y permisologia, 2

. Otras consultorias, 16

Pregunta No. 18: Disponibilidad para realizar consultorias

En esta pregunta se pretende tener una idea de la disponibilidad que tienen los consultores para
realizar consultorias durante la semana. Para ello se hizo la siguiente consulta: Si usted realiza (o
podria realizar) consultorias en temas relacionados a su ambito de especialidad y se le retribuye
econdémicamente: ;Cuantas horas tendria disponible por semana? De la Tabla 17 y Figura 15, vemos
que los consultores en su mayoria estarian dispuestos a dedicar entre 1y 10 horas por semana por
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sus servicios con un 70% de los encuestados (30% de 1 a 5 horas y 40% de 5 a 10 horas).

Si usted realiza (o podria realizar) consultorias en o ate e
temas relacionados a su ambito de especialidad y se e O s BT F

le retribuye econémicamente: ;Cuantas horas tendria
disponible por semana?

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

15 30.0% 15
510 40.0% 20
"10-20 16.0% 3
20-30 8.0% 4
30-40 0.0% 0 15 EEI0 O1-3 02000 mIGA0 2400 mas
40 0 mas 6.0% 3

Pregunta Respondida 50

Pregunta Omitida 13

Tabla 18. Preg_18: Disponibilidad realizar consultorias Figura 15. Preg_18: Disponibilidad realizar consultorias

Pregunta No. 19: Utilizacion plataforma web para gestionar consultorias.

Se pregunté: Estaria dispuesto a que una plataforma web gestione sus consultorias, si esta le
permite acceder a una gran cantidad de clientes y la confidencialidad necesaria. La informacion
recopilada en la Tabla 18 y Figura 16 vemos que en casi un 89% los profesionales estarian dispues-
tos a utilizar una plataforma que les ayude a gestionar sus consultorias. Algunas respuestas del No
(Porqué) fueron:

. Porque prefiero la auto-gestion, y por otra parte a través Linked-in puedo tener servicios
similares y con mayor soporte internacional.
. Porque mi asesoramiento es muy personal y se trabaja mucho con los sentimientos y las

emociones y éstas no se transmiten via web. Solo va via web el trabajo de banca dia a dia como
pueden ser las transferencias, consultas puntuales, pagos de recibos, etc para el asesoramiento,
tiene que ser en persona

. No quiero perder capacidad de seleccionar a nuestros clientes y tratar directamente con
ellos.

Estaria dispuesto a que una plataforma web gestione
sus consultorias. si esta le permite acceder a una
gran cantidad de clientes y la confidencialidad
necesaria.

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

Si 88.7% 47
Mo (Porqué) 11.3% 6
Pregunta Omitida 10
Tabla 19. Preg_19: Utilizacién plataforma web en Figura 16. Preg_19: Utilizaciéon plataforma web en consultorias

consultorias

Pregunta No. 20: Medio por el cual se realizan las consultor.

Se pregunt6 a los consultores sobre los medio de comunicacion de preferencia para realizar sus
consultorias, para ello se consulto: ;Porque medid realiza o le gustaria realizar servicios de con-
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sultoria anteriormente mencionados? De los resultados de la Tabla 19 se aprecia una preferencia
por la consultoria “En Persona” y casi con la misma cantidad de no. 1 de preferencia el “Correo
Electronico”, luego vemos la utilizacion de “Internet / Pagina Especializada”, que sumada esta
opcion con el correo electronico estarian como la opcion No. 1.

Tabla 20. Preg_20: Medios de preferencia para realizar consultorias

éPorque medio realiza o le gustaria realizar servicios de consultoria anteriormente

mencionados?
i r r r r r Raﬁng
Opciones de Respuesta 1 2 3 4 5 NfA T MNo. Resp.
Teléfono & 1 15 10 1 7 272 51
Correo Electrénico 4 18 10 6 0 3 213 51
EnPersona % 10 8 10 3 4 239 51
Internet/Pagina Especialzada & 12 13 11 4 3 268 51
Otro 5 0 2 6 30 & 445 51
57 50 48 43 38 25 Pregunia Respi 5
Pregunta Omitida 12

Pregunta No. 21: Canon a pagar por gestion de la plataforma.

Para saber el porcentaje que se podria cobrar por la gestion y/o utilizacion de la plataforma por
los servicios contratados se pregunté: Si por medio de una plataforma web le permite ser contrata-
do, qué canon estaria dispuesto a entregar. Esta pregunta se complementa con la pregunta 14. En
ambas preguntas se ve que la preferencia de los encuestados en pagar un canon por la utilizacion
de la plataforma esta entre 0 y 10% sobre los servicios contratados, esos representaron con el 56%,
luego con un 22% vemos que un monto fijo por mes sin importar el monto del servicio y un 11% que
no estaria dispuesta a pagar ninglin canon por la utilizacion de la plataforma.

Si por medio de una plataforma web le permite ser

= . - S priar el i LN ElATonE w16 e ibe ser coniraladn,
contratado. qué canon estaria dispuesto a entregar. AUt CANEN SN AIFUASIN ENTRgr B o vak 4 as
servicios conirbdos
Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

Mo estoy dispuesto a pagar

1 il i "w 11.1% .3
ningun canon "fee
0-5% 259% 7
5-10% 29,6% 8
10-15% 37% 1
mas del 15% 0.0% 0
Un monto fijo sin importar el monto 2299 5 T S ———— T
del servicio 210 1 mmac ool 124 Dzt
Mo importa el porcentaje 0.0% 0 B i ¥ e
Otro (especifique) 74% 2

Pregunta Respondida 27 Figura 17 Preg_21: Canon a pagar por utilizacién de
Pregunta Omitida 11 la plataforma

Tabla 21. Preg_21: Canon a pagar por utilizacion
de la plataforma

Pregunta No. 22: Consultorias que los clientes hayan recibido.

Para conocer las necesidades de consultoria de los clientes se realizo la siguiente consulta: Mencio-
ne 3 tipos de consultorias o necesidades de informacion que le hayan hecho en los Ultimos meses y
que haya resuelto o no. Al igual que con las consultorias de la pregunta los temas se agruparon en
12 categorias, solamente no se mencion6 un tema para la categoria de mantenimiento
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. Disefos de ingenieria, 10 menciones

. Proyectos de energia, 8

. Geologia & geotécnia, 8

. Administracion & project management, 7
. Costos, presupuesto y planificacion, 7
. Hidrologia & hidraulica, 4

. Arquitectura, 1

. Asesoramiento financiero, 1

. Supervision & avallos, 1

o Reclamos, 1

. Tramites y permisologia, 1

. Otras consultorias, 12

Pregunta No. 23: Utilizacion plataforma web para recibir las consultorias solicitadas.

En relacion con la pregunta 22 hecha a los consultores esta se realizd a los clientes, en la que se
pregunto: Si tiene la posibilidad de usar una plataforma web para servicios de consultoria, jestaria
dispuesto a utilizarla para entregar la solucion y/o consultoria solicitada? Vemos una gran acepta-
cion de casi el 90%, donde los clientes estarian dispuestos a utilizar una plataforma para solicitar
y que se le entregue las consultorias solicitadas.

Si tie

la solucién y/o consultoria solicitada?

Si tiene la posibilidad de usar una plataforma web
para servicios de consultoria. ;estaria dispuesto a
utilizarla para entregar la solucién yfo consultoria
solicitada?

Opciones de Respuesta % Resp. No. Resp.

Si 89.5% 17
Mo (Porqué) 10.5% 2
FPregunia Respondida 19
Pregunta Omitida 19
Tabla 22. Preg_23: Utilizacién plataforma web para Figura 18. Preg_23: Utilizacién plataforma web para
consultorias consultorias
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e  KENSELT
http://www.kenselt.me/bienvenido?gclid=CKmL6IL-3cQCFZEkgQod7k4A0Q

Descripcion de la plataforma

Conecta a consultores que quieran ofrecer sus servicios y a empresas que lo necesiten.

Las empresas se conectan con expertos calificados que brindan soluciones para el desarrollo de
negocios a costos accesibles. Los consultores tienen mas de 5 afos experiencia profesional en las
siguientes areas: Finanzas, Mercadeo, Investigacion de Mercados, Sistemas, Logistica, Recursos
Humanos.

Para publicar tu proyecto debes registrarte en la pagina web. Igualmente si eres profesional, y
quieres formar parte de la plataforma debes registrarte y se ponen en contacto contigo.

Forma de pago
Las empresas contratan por hora o por proyecto los servicios de los profesionales.

Comparacion con nuestra idea de negocio

La idea de negocio de Kenselt se basa en los mismos principios que nuestra idea de negocio, la de
consultoria, pero en el area de asesoramiento a emprendedores que quieren desarrollar un nego-
cio.

o HIDROJING
http://www.hidrojing.com/

Descripcion de la plataforma

Los servicios de consultoria en HidrojINGestan dirigidos a profesionales independientes de la inge-
nieria o arquitectura que durante el desarrollo de sus trabajos y servicios necesiten de colabora-
cion temporal para definir y solucionar temas relacionados con estudios y simulaciones hidraulicas.
Consultorias e ingenierias que en la realizacion de proyectos y estudios relacionados con infraes-
tructuras, precisen en un momento determinado un servicio de asistencia complementaria para
poder acometer aspectos o tareas de su servicio relacionados con la hidraulica.

Empresas publicas y privadas que durante la prestacion de sus servicios de gestion o en la defini-
cion de soluciones técnicas relacionadas con infraestructuras o actuaciones ubicadas en margenes
de rio o zonas inundables, necesiten de un servicio de asistencia técnica en concreto.
Administraciones publicas locales que en sus planificaciones territoriales para definir los posibles
usos del suelo precisen realizar un estudio de inundabilidad y redactar un informe para su aproba-
cion por parte del organismo hidrografico competente.

Particulares que en sus procesos de tramitacion administrativa de permisos para obras o actua-
ciones se les requiera de estudios hidraulicos o estudios de inundabilidad que complementen la
solicitud para su revision y emision de informe por parte de organismos hidraulicos e hidrolégicos
competentes.

Forma de pago
Como se trata de una parte muy especifica de la ingenieria, la hidraulica, no es légico pagar una
cuota o fee para acceder al servicio.

Comparacion con nuestra idea de negocio
La idea de negocio de HidrojING se basa en los mismos principios que nuestra idea de negocio, la
de consultoria, pero a una escala muy reducida. En este sentido Hidrojing es una plataforma en la
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que interactuen los clientes con un profesional o freelance en concreto.
o LINKAFIRM

Descripcion de la plataforma

Es una red empresarial en sector de infraestructuras, consultoria y energia, que ofrece licitaciones
en todo el mundo y un directorio de empresas del sector. La plataforma pretende facilitar la inter-
nacionalizacion de las empresas ayudando a encontrar nuevas oportunidades de negocio y nuevos
socios comerciales. Estan enfocados en Consultoria, Infraestructuras y Energia, con el objetivo de
posicionarse como referencia en estos sectores. Cualquier empresa, grande o pequefa con animo
de internacionalizarse puede utilizar Linkafirm para salir de sus fronteras.

Las funcionalidades de la plataforma son ver licitaciones, publicas y privadas, publicar licitaciones
y enviar a proveedores o de manera abierta, enviar propuestas a licitaciones, contactar empresas
(socios, clientes, proveedores).

Forma de pago

Hay varias formas de pago: un modelo del servicio free, gratuito para las empresas con el que se
tiene acceso a todas las licitaciones, y se pueden publicar peticiones de ofertas para realizacion
de trabajos, y otro tipo de pago mensual para poder ver ofertas de terceros y enviarles propuestas.

Comparacion con nuestra idea de negocio

Al igual que nuestra idea de negocio, es una herramienta en la nube, pero esta plataforma se
centra en publicar licitaciones, recibir ofertas de proveedores, compartir archivos y adjudicar
contratos.

La empresa que publica una peticion de oferta puede gestionar de manera sencilla y eficiente sus
contrataciones y accede a una base importante de proveedores, mientras que las empresas regis-
tradas se benefician de oportunidades directas desde el primer momento.

o NUBELO
http://www.nubelo.com/

Descripcion de la pagina

Nubelo pone al alcance de empresa a profesionales de habla hispana: programadores, disehadores,
redactores, consultores, etc. Determina qué profesionales se adapta mas al proyecto, evaluando
su portafolio, experiencia, habilidades, aptitudes y valoraciones que clientes han dejado después
de colaborar con ellos.

Por otro lado estan los profesionales que quieren trabajar para clientes del mundo entero y te da
acceso a proyectos que encajen con tus habilidades e intereses profesionales.

Abarca muchos y muy diferentes proyectos: Desarrollo Web y Movil, Informatica y Telecomunica-
ciones, Marketing y Ventas, Ingenieria y Arquitectura, etc.

Forma de pago

Se publica un proyecto y se tiene acceso a profesionales. Se empiezan a recibir propuestas y se
selecciona al candidato, basandose en el perfil, valoraciones, historial de trabajo, etc.

El cliente realiza un depésito de garantia, que permanece en la cuenta de Nubelo hasta que se
confirme que el trabajo esta terminado y se pueda liberar el pago.

Hay un espacio de trabajo, desde la cual se puede gestionar y supervisar el avance del proyecto.
Cuando el profesional termine el proyecto, confirma la calidad y se aprueba el resultado final.

112

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/
http://www.nubelo.com/

Comparacion con nuestra idea de negocio

Al igual que nuestra idea de negocio, es una herramienta en la nube.

La empresa que publica una peticion de oferta puede gestionar de manera sencilla y eficiente sus
contrataciones y accede a una base importante de profesionales.

e HOLDING CONSULTORES
http://holdingconsultores.com/es/

Descripcion de la pagina
Consultoria de Negocios y especializada en el area comercial. Conecta a consultores que quie-
ran ofrecer sus servicios y a empresas que lo necesiten.

o ARQ-ONLINE
http://www.arquitectos-online.com/

Descripcion de la plataforma

Arg-Online Ofrece todo tipo de servicios relacionados con la arquitectura, construccion e inge-
nieria, en cualquier punto de la geografia espaiola. Desde orientacion para obtener una licencia
y pasos que hay que dar, hasta ayudar a encontrar quien puede construir o asesorar sobre cuanto
puede costar una reforma o nueva edificacion.

Esta dirigido a particulares que necesiten en un futuro proximo emprender la construccion de su
vivienda o la reforma de su negocio, o simplemente la realizacion de cualquier tramite relacionado
con la construccion y que no saben a quién dirigirse para que les oriente sobre los pasos a dar y los
procedimientos a seguir. A estudiantes que necesiten cualquier tipo de informacion o consultoria
en el proceso de su formacion como profesionales de la construccion y la arquitectura y a profe-
sionales del sector.

Es posible la contratacion de otros servicios profesionales ofertados por el equipo de profesionales
de Arg-Online, este puede facilitar presupuesto personalizado en un plazo de 24 h, segun tarifas
de aplicacion en cada caso.

Forma de pago

El importe de las consultas evacuadas via E-mail es gratuito, y sin limitacion en su nimero.
Consulta Premium, cuya respuesta por email esta garantizada en 24 horas maximo.

Email en menos de 48 horas por un costo de 6 eur (iva 21% incl.). Email en menos de 24 horas por
un costo de 10 eur (iva 21% incl.). Consulta Telefonica menos de 1 hora por un costo de 20 eur (iva
21% incl.) /hora.

Consulta Chat, de forma directa con un arquitecto y que debe ser previamente concertada para su
realizacion mediante SKYPE o GOOGLE HANGOUT.

Consulta Chat directo menos de 1 hora por un costo de 30 eur (iva 21% incl.) /hora.

El pago se efectUa a través de Paypal, que permite hacer el pago mediante tarjeta de crédito.

Comparacion de nuestra idea de negocio

Al igual que nuestra idea de negocio, esta plataforma ofrece servicios de consultoria al sector de la
construccion, pero esta mas enfocada a profesionales de la arquitectura. Es similar a nuestra idea
porque establece una cuota para servicios de consultoria que requieran contactar de forma directa
con un arquitecto ya sea por SKYPE o GOOGLE HANGOUT. Arg-Online es un equipo de profesionales
pertenecientes a varias oficinas de arquitectura que solo ofrece servicios de consultoria y limitado
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al territorio espanol, a diferencia de nuestra idea de negocio que propone conectar tanto a profe-
sionales que requieran servicios de consultoria como aquellos que deseen ofrecer dicho servicios
en Espafa y Centroamérica.

o CAPACITARSE
http://www.cursosderse.com/servicios-a-empresas/consultores-en-rse/

Descripcion de la plataforma

Es una plataforma que a través de su equipo multidisciplinario y con base en 5 paises en América
Latina, ofrece servicios de asesoramiento y consultoria a emprendimientos, Pequeias, Medianas y
Grandes empresas. CapacitaRSE es un consultorio virtual de RSE que busca ofrecer soluciones de
consultoria online en RSE a quienes requieren de apoyo técnico para llevar adelante los cambios
necesarios para que la Responsabilidad Social ingrese definitivamente en el nlcleo del negocio.
Entre los servicios que ofrecen se encuentran:

. Consultoria para Implementacion de RSE

. Formacion In-Company (Programas a medida; Conferencias; Videoconferencias)

. Estrategias de Comunicacion de RSE 2.0 y StakeholderEngagement

. Autodiagnostico 1SO 26.000 (de acceso gratuito)

. Asesoria para Reportes de RSE (Brechas; Alineamiento con I1SO 26.000; Diseno del Reporte

Online y Mobile)

Forma de pago
Transferencia bancaria, tarjeta de crédito y Paypal

Comparacion de nuestra idea de negocio
Lo similar a nuestra idea de negocio es que es una plataforma de servicios online de consultoria,
pero esta enfocada en un sector diferente a nuestra idea y conformada como un centro de edu-
cacion virtual en Responsabilidad Social Empresarial y que ademas de los servicios de consultoria
ofrece cursos, seminarios y conferencias.

o IWITH.ORG
http://www.iwith.org/es/soluciones/consultoria_internet.html(?gclid=CJGSppOC3sQCFcEkgQod-
WEWAXA

Descripcion de la plataforma

iWith.org es una plataforma de consultoria por Internet, es un servicio especializado en detectar
las oportunidades que ofrecen Internet y las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacion para
los proyectos no lucrativos y emprendedores sociales. Independientemente de las herramientas y
programas que las organizaciones utilicen para conseguir sus objetivos de comunicacion en inter-
net, iWith.org ofrece tres niveles de soporte que permiten a las organizaciones centrarse en su
trabajo aprovechando los recursos y oportunidades que ofrece internet: soporte técnico, soporte
a usuario y soporte a la organizacion.

Forma de pago
No lucrativo

Comparacion de nuestra idea de negocio
Es afin a nuestra idea de negocio, ya que iWith.org es una plataforma de servicios online de ase-
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soria y consultoria que persigue dar un soporte técnico para que las organizaciones y/o usuarios
puedan aprovechar los recursos y oportunidades de su negocio a través de los servicios que ofrece
la plataforma, pero contrario a nuestro proyecto, es de caracter no lucrativo y enfocado en un
sector distinto al nuestro.

I:SANTIAGO
http://ignaciosantiago.com/servicios-consultor-freelance/

Descripcion de la plataforma

Es un servicio de consultoria o un consultor online para paginas web. Entre los servicios que ofre-
ce esta plataforma se encuentran: consultoria SEO, servicios de consultoria y disefio Wordpress,
y servicios de formacion. El servicio consiste en una llamada por teléfono o Skype en la que el
consultor ayuda a resolver las dificultades que el SEO plantea. Al transmitir las dudas, el consultor
ofrece su punto de vista y explica claramente lo que haria en su lugar, ofreciendo estrategias y
planteando ejemplos que puede aplicar el cliente en su situacién, asi como consejos personaliza-
dos para mejorar su presencia en Google.

Forma de pago

Antes de 2 dias laborables, el consultor hace algunas preguntas para calcular el coste del servi-
cio, el cual te enviara por email. Una vez realizado el pago, el cliente recibira la auditoria en un
maximo de 30 dias.

El pago se realiza a través de tarjeta de crédito y transferencia bancaria.

Comparacion de nuestra idea de negocio

I:Santiago es una sola persona con un proyecto de consultoria integral, dirigido a paginas web, en
cambio, nuestra idea de negocio es una plataforma que conectara tanto a clientes del sector de
la construccion, para servicios de consultoria, como a consultores, profesionales del sector de la
construccion.

e HABITISSIMO
www. habitissimo.es

Descripcion de la plataforma

Habitissimo es una plataforma donde encontrar informacion detallada, presupuestos y opiniones
sobre profesionales y empresas de obras de construccion (nueva construccion, rehabilitacion, re-
formas), arquitectura e interiorismo, asi como, de ingenieria y profesionales de la construccion
(fontaneros, electricistas, albaniles pintores, etc.). Los trabajos profesionales predominantes son
reforma, rehabilitaciones y nuevas construcciones tipo vivienda unifamiliar, maximo 150 m2.
Opera en Espana, se basa en la solicitud de presupuestos a varios profesionales por medio de la
plataforma, en la que el cliente de forma gratuita expone sus necesidades y la plataforma envia
diariamente a los profesionales inscritos un correo electrénico con la demanda, estos pueden optar
por ofertar.

Los profesionales se han inscrito en la plataforma y abonan una cantidad fija mensual, mas por
cada oferta que hagan una cantidad variable, la cual da acceso a los datos de futuro cliente.

Forma de pago
El abono mensual es de 9,90 euros, este permite acceder a las ofertas y la cuota variable por cada
oferta, en funcion de la complejidad, la cual oscila entre 5y 30 euros.
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El pago se realiza a través de tarjeta de crédito y se emiten facturas al alcanzar 50 euros o al final
de mes.

Comparacion de nuestra idea de negocio

El principio es similar a nuestro proyecto de empresa pero Habitissimo se limita a poner en contac-
to Clientes con Profesionales, no realizan control sobre el trabajo profesional, no esta prevista la
colaboracion entre profesionales y el mercado se centra en el sector de la edificacion de pequefo
o mediano tamano, principalmente.

e LINKEDIN
www.linkedin.com

Descripcion de la plataforma

Plataforma Social de Profesionistas. Los usuarios lo utilizan para crear un perfil y ser utilizado
como una carta de presentacion profesional en Internet, es decir, un perfil en LinkedIn es un resu-
men de tu experiencia y logros profesionales. Es una de las plataformas mas actuales para hacer
negocios y alianzas estratégicas. A diferencia con otras redes no permite personalizar casi nada,
es decir, la Unica foto que se puede cargar es la del CV, no se pueden subir videos, tampoco se
puede personalizar el color, formato o disefio del perfil. Sélo permite enfocarse en la informacion
profesional de las personas.

Al crearse un banco de datos de profesionistas, LinkedIn crea oportunidades de negocio las cuales
las tiene divididas segln el tipo de cliente y a este un diferente costo:

BASICA: Crear una perfil basico con las funcionalidades iniciales de LinkedIn.

JOB SEEKER
. Destaca ante los gerentes de contratacion
. Ponte en contacto con técnicos de seleccion de personal
. Ve una comparacion con otros candidatos

BUSINESS PLUS

. Promociona y amplia tu negocio.
. Aprovecha el potencial de tu red
. Mejora tu marca profesional

SALES NAVIGATOR PROFESIONAL

. Encuentra clientes y cuentas en tu mercado objetivo.
. Obtén informacion en tiempo real para una comunicacion mas personalizada.
. Forja relaciones de confianza con clientes y posibles clientes.

RECRUITER LITE

. Encuentra a candidatos cualificados mas rapidos.
. Comunicate con los mejores candidatos directamente.
. Forja relaciones con empleados potenciales.

Forma de pago

BASICA: Gratis
JOB SEEKER PRIMER MES:  GRATIS
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MENSUAL: 29,99 USD

BUSINESS PLUS PRIMER MES:  GRATIS

MENSUAL: 59,99 USD

ANUAL: 575,88 USD (AHORRA 20%)
SALES NAVIGATOR PROFESIONAL PRIMER MES:  GRATIS

MENSUAL: 79,99 USD

ANUAL: 779,88 USD (AHORRA 20%)
RECRUITER LITE PRIMER MES:  GRATIS

MENSUAL: 119,95 USD

ANUAL: 1.199,40 USD (AHORRA 20%)

Comparacion de nuestra idea de negocio

Es una multiplataforma de profesionistas. La actividad principal es buscar a profesionistas para cu-
brir una necesidad, en particular, reclutamiento de personal y/o buscar profesionistas de empresas
con una vinculacion comercial (compras / ventas) existente o por crear. Abarca en su totalidad
todo tipo de industrias y servicios. No es especializada en un rubro. No cubre ninguna necesidad
de resolucién de problemas técnicos, Unicamente es un portal para localizar a un profesional de
acuerdo a la necesidad del usuario buscador.

e« FAZINOVA
www.fazinova.com.br

Descripcion de la plataforma

Plataforma que ofrece cursos de entrepreneurship, innovacion y habilidades en forma presencial
y virtual a nivel global. Esta creada Unicamente en el idioma Portugués. La plataforma cuenta con
aproximadamente 9 cursos gratuitos de los temas mencionados. Al final igual promociona servicios
de coaching por sesiones de hasta 1 hora y los libros de la autoria de la misma creadora del portal.
Investigando en la pagina http://www.mustat.com/es/fazinova.com.br se observo algunos datos
técnicos de la multiplataforma:

“Cada dia, fazinova.com.br genera 14 610 paginas vistas por 2 922 visitantes. El sitio web recibe
un promedio de 90 582 visitas y 452 910 paginas vistas por mes. Fazinova.com.br tiene un Google
Pagerank de 4/10 y un Alexa Rank de 268 625. La longitud del nombre de dominio es de 8 caracte-
res. Los algoritmos de los motores de busqueda dan mas credibilidad y autoridad a los sitios web
cuyo nombre de dominio fue registrado hace mucho tiempo y sigue siendo activo (no aparcado).
Fazinova.com.br gana 9 euros diarios en ingresos publicitarios. El ingreso por los anuncios de costo
por clic (CPC) es de 3 285 euros al ano. El ingreso anual por los anuncios de costo por cada mil
impresiones (CPM)es de 533 euros. Si el sitio estaba a la venta, se podria vender por 3 199 euros.
Se le da una calificacion de D, debido a sus bajos rendimientos. Fazinova.com.br (y otros 70 sitios
web) tiene por direccion IP 50.87.147.147 y esta ubicado en PROVO, Estados Unidos. La cantidad
deancho de banda utilizado por Fazinova es de 1,225 Go por dia. Por lo tanto, estimamos que fazi-
nova.com.br utiliza un total de 1 servidor(es), con un coste de 40 euros al mes.”

Forma de pago
CURSOS BASICOS: Gratis
SESIONES DE COACHING: 1 SESION 250 R (hasta 60 minutos por sesion)
6 SESIONES 1,350 R (hasta 60 minutos por sesion)
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Comparacion de nuestra idea de negocio

Crea contenido de calidad referente a un sector en especifico (coaching) y de ahi envuelve al usua-
rio en un proceso de compra de sesiones de coaching mediante Skype con costo y venta de otros
accesorios como libros, en este caso bajo la autoria de la misma creadora de la multiplataforma.
De igual manera otro punto a resaltar es el foco que ha prendido en inversionistas, ya que actual-
mente solo llega a un mercado de usuarios que dominen el idioma Portugués.
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aneXo 3. descripcion de la plataforma digital nuBelo

Nubelo pone al alcance de empresa a profesionales de habla hispana: programadores, disehadores,
redactores, consultores, etc. Determina qué profesionales se adapta mas al proyecto, evaluando
su portafolio, experiencia, habilidades, aptitudes y valoraciones que clientes han dejado después
de colaborar con ellos.

Por otro lado estan los profesionales que quieren trabajar para clientes del mundo entero y te da
acceso a proyectos que encajen con tus habilidades e intereses profesionales.

Abarca muchos y muy diferentes proyectos: Desarrollo Web y Movil, Informatica y Telecomunica-
ciones, Marketing y Ventas, Ingenieria y Arquitectura, etc.

Se publica un proyecto y se tiene acceso a profesionales. Se empiezan a recibir propuestas y se
selecciona al candidato, basandose en el perfil, valoraciones, historial de trabajo, etc.

El cliente realiza un depésito de garantia, que permanece en la cuenta de Nubelo hasta que se
confirme que el trabajo esta terminado y se pueda liberar el pago.

Hay un espacio de trabajo, desde la cual se puede gestionar y supervisar el avance del proyecto.
Cuando el profesional termine el proyecto, confirma la calidad y se aprueba el resultado final.
Nubelo se fundo en el afo 2011. Cuentan con oficinas en Espafia, Per(, Argentina, Chile y México.
La sede central se ubica en la ciudad ibérica de Barcelona. En la actualidad, dispone de 241.000
‘freelancers’ registrados y 33.000 empresas. En la plataforma, se han propuesto cerca de 29.000
proyectos.

Los trabajadores independientes de Colombia representan el 13 por ciento de la base de integran-
tes de Nubelo (31.000 en cifras concretas). Solo es superado por Brasil, Espana y Argentina en esta
variable.

La mayor cantidad de empresas registradas pertenecen a Espana, Argentina, Brasil, Colombia y
México, en ese orden. Cuentan con presencia en doce paises de habla hispana. En Colombia predo-
minan los profesionales en diseno, los redactores, los expertos en mercadeo y los desarrolladores
web.

Nubelo provee las herramientas para que los ‘freelancers’ participen en proyectos profesionales
propuestos por clientes de todo el mundo.

El pago por cada proyecto se puede negociar de forma directa con el cliente o él mismo puede
establecer un valor fijo.

Por cada proyecto obtenido, Nubelo se lleva una comision del 10 % del monto total ganado por el
trabajo. Si se opta por membresia premium, el porcentaje se reduce a 5 por ciento y se otorga
prioridad al usuario cuando se postule a las propuestas laborales disponibles.

Adicional a lo anterior, con la intencion de capacitar a los trabajadores independientes, Nubelo
crea una escuela virtual llamada Nubersidad. En esta pagina web, se ofrecen cursos de desarrollo
web y movil, de diseno y multimedia y de marketing y ventas. Algunos son gratuitos, otros rondan
los 200 euros.

Existen dos planes que pueden adquirir los profesionistas: Plan Basico y Plan Premium. En la si-
guiente tabla se detallan las caracteristicas de cada uno de ellos.

Comision sobre proyecto 10% 5%
Postulacion a proyectos 48 horas después Inmediato
Retiro de fondos Cada 15 dias Semanal
Test Certificado Si Si
Visibilidad 1x 3x
Cantidad ofertas por mes 10 Infinitas
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Recomendaciones de clientes Infinitas Infinitas

Seguimiento de propuestas enviadas - Si

El Plan Premium se podra adquirir por 30 dias, 90 dias o 180 dias. En cualquier caso, el Plan se paga
por adelantado y se abonan todos los meses en un solo pago. Cuanto mayor sea la cantidad de dias

que se contrata, mayor va a ser la bonificacion.

Costo por mes 9.95 € 7,95 € 6,95 €
Importe a abonar 9.95 € 23,85 € 41,70 €

120

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/

aneXo 4. descripcion de la plataforma digital linKedin

Plataforma Social de Profesionistas. Los usuarios lo utilizan para crear un perfil y ser utilizado
como una carta de presentacion profesional en Internet, es decir, un perfil en LinkedIn es un resu-
men de tu experiencia y logros profesionales. Es una de las plataformas mas actuales para hacer
negocios y alianzas estratégicas. A diferencia con otras redes no permite personalizar casi nada,
es decir, la Unica foto que se puede cargar es la del CV, no se pueden subir videos, tampoco se
puede personalizar el color, formato o diseiio del perfil. Sélo permite enfocarse en la informacion
profesional de las personas.

Al crearse un banco de datos de profesionistas, LinkedIn crea oportunidades de negocio las cuales

las tiene divididas segln el tipo de cliente y a éste un diferente costo: BASICA

Crear un perfil basico con las funcionalidades iniciales de LinkedIn:

JOB SEEKER
. Destaca ante los gerentes de contratacion
. Ponte en contacto con técnicos de seleccion de personal
. Ve una comparacion con otros candidatos

BUSINESS PLUS

. Promociona y amplia tu negocio
. Aprovecha el potencial de tu red
. Mejora tu marca profesional

SALES NAVIGATOR PROFESIONAL
e Encuentra clientes y cuentas en tu mercado objetivo.
o Obtén informacion en tiempo real para una comunicacion mas personalizada.
e Forja relaciones de confianza con clientes y posibles clientes.

RECRUITER LITE

. Encuentra a candidatos cualificados mas rapidos.
. Comunicate con los mejores candidatos directamente.
. Forja relaciones con empleados potenciales

La forma de pago es la siguiente:
. BASICA: Gratis
. JOB SEEKER PRIMER MES: GRATIS, MENSUAL: 29,99 USD
. BUSINESS PLUS PRIMER MES: GRATIS, MENSUAL: 59,99 USD , ANUAL: 575,88 USD (AHORRA
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. SALES NAVIGATOR PROFESIONAL PRIMER MES: GRATIS, MENSUAL: 79,99 USD , ANUAL: 779,88

USD (AHORRA 20%)
«  RECRUITER LITE PRIMER MES: GRATIS, MENSUAL: 119,95 USD, ANUAL: 1.199,40 USD (AHO-

RRA 20%)
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aneXo 5. descripcion de las principales empresas competidoras potenciales de perU

o CESEL, S.A.

Firma privada peruana de ingenieria de consulta, con gran desarrollo de complejos proyectos de
ingenieria multidisciplinarios, y con presencia en Peru y Latinoamérica.

En sus comienzos se dedicé con mayor énfasis a disefos civiles y estructurales, asi como a pro-
yectos portuarios y de industria pesada. Posteriormente, fue cubriendo practicamente todo el
rango de servicios de consultoria en ingenieria: carreteras, sistemas de transmision y distribucion
de energia eléctrica, agua potable y alcantarillado, terminales portuarios maritimos y fluviales,
generacion hidroeléctrica y térmica, medio ambiente, mineria, siderurgia, irrigaciones, hospitales
y centros de salud, aeropuertos, edificaciones, presas y tuneles, mecanica e industria pesada, hi-
drocarburos, refinerias, conservacion de energia, control y telecomunicaciones.

o TECSUR, S.A

Esta especializada en operaciones y proyectos de ingenieria mediante el disefio, ejecucion de
obras y servicio logistico en los diversos sectores productivos. Sus servicios de ingenieria estan
enfocados en la elaboracion de estudios definitivos y replanteo de proyectos integrales; asesoria
en calidad de energia de sistemas eléctricos y estudios de compensacion de energia reactiva y
ahorro de energia.

Sus clientes principales son las empresas eléctricas, empresas petroleras y de gas, empresas mine-
ras, construccion, industria, e instituciones.

e GMI S.A. Ingenieros Consultores

Empresa consultora de ingenieria que forma parte del Grupo Grana y Montero. Esta especializa-
da en ingenieria, supervision, geomatica y medioambiente. De esta manera, brinda una serie de
servicios relacionados con la consultoria: estudios de pre-Inversion, anteproyectos de Ingenieria o
Ingenieria Preliminar, estudios de pre-Factibilidad, estudios de factibilidad, estudios definitivos a
nivel de licitacion, disefos ejecutivos a nivel de construccion, supervision de estudios definitivos
y/o disefos ejecutivos, supervision de obras, gerencia de proyectos, gerencia de construccion,
asesoria especializada.

GMI S.A. esta afiliada con la empresa ECOTEC, dedicada a la consultoria en medio ambiente y al
desarrollo de proyectos de Ingenieria en Saneamiento Ambiental. Brinda una gama de servicios
cuya finalidad es la proteccion ambiental en los sectores principalmente, minero, hidrocarburos,
eléctrico, agricola, industrial, turismo y transporte. Realiza estudios de evaluacion y monitoreo de
impacto ambiental, gerencia y supervision de proyectos de ingenieria y acompafamientos ambien-
tales a empresas nacionales e internacionales; y disefar medidas de mitigacion para controlar la

contaminacion ambiental.
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aneXo 6. descripcion de las principales empresas competidoras potenciales de colomBia

« INGENIERIA'Y CONSTRUCCION DE OBRAS

Empresa Colombiana establecida en 1975; su especializacion se ha remontado a los campos princi-
pales de la Ingenieria y Mineria, como son:

Construccion de Presas: Berma en la Presa de Sesquilé Cundinamarca.

Construccion Pesada: Carreteras, pavimentaciones en asfalto y concreto, alcantarillado, acueduc-
to, canalizaciones de energia eléctrica, teléfonos, semaforizaciones, entre otros.

Construccion en hormigén: Puentes, Box Culvert, Urbanizaciones, Pilotajes, entre otros.

o CONSTRUCTORA EMMA

Empresa de Ingenieria civil con amplia experiencia en la ejecucion de proyectos de obras civiles,
infraestructura y concesiones viales, en los sectores publico y privado, que cumple con altos estan-
dares de calidad, apoyados en un equipo humano competente, maquinaria y equipos especializa-
dos, garantizando asi proyectos que generen valor a nuestros grupos de interés lo cual contribuye
al desarrollo sostenible del pais.

« EMPRESA GLOBAL DE PROYECTOS DE INGENIERIA. EGPI S.A.S

La Dimension Global de la Ingenieria en Colombia. Esta dentro de las diez principales empresas
de servicios de ingenieria de Europa. Fundada en 1983 es una empresa dedicada a la ingenieria de
alta calidad en sectores tales como energia, telecomunicaciones, agua, climatizacion, ambiente,
sistemas de informacion geografica e industria. CME es el core business del grupo PROCME que
también lo integra la compaiia Tecneira S.A. empresa encargada de las energias renovables. El
grupo tiene presencia en paises como Francia, Espana, Angola, Portugal, Cabo Verde, Brasil, Chile,
Pert y Colombia. Cuenta con cerca de 1250 colaboradores.

« CONSULTORIA COLOMBIANA S.A.

Es una empresa de ingenieria con presencia nacional e internacional durante mas de cuarenta
anos. Son expertos en la realizacion de estudios, planificacion, disefos, estructuracion, desarrollo,
valoracion, supervision y gerencia integral de proyectos de infraestructuras y edificaciones.

« ING. INGENIERIAS.A.

Es una empresa constituida en el afo 1985 de caracter nacional, ofreciendo los servicios de con-
sultoria e interventoria de proyectos de obras civiles, con énfasis en el sector de vias, transporte,

agua potable y saneamiento basico.
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aneXo 7. descripcion de las principales empresas sustitutas

1. Plataformas dedicadas al “Project Management” tales como:

. 24 seven office (http://24sevenoffice.com/)
. Wrike (https://www.wrike.com/)
. Manage Engine Service Desk Plus (https://www.manageengine.com)

. Britix24 (https://www.bitrix24.com/)

. Lider de proyecto (http://www.liderdeproyecto.com/)

. DELTA (http://deltaasesores.com/)

. PMQuality - Project Management (http://pmquality.com.ar/)

. IT Process Wiki (http://wiki.es.it-processmaps.com/index.php/Portada)

2. Plataformas que estan especializadas en la industria de la construccion y que igual que las
anteriores estan disefiadas para llevar la gestion de las obras, tienen actualmente toda la base tec-
noldgica, base de datos y “know how” de las tecnologias de la informacion aplicadas a la industria
de la construccion e infraestructuras. Estas plataformas son:

. Procore (www.procore.com)

. Aconex (www.aconex.com)

. IPM Global (http://www.ipmglobal.net/)

. Sage 300 Construction and Real Estate (http://na.sage.com/us/sage-construction-and-re-
al-estate)
3. Plataformas disenadas para servicios empresariales del tipo ERP (Enterprise Resource Plan-

ning) que pueden ser utilizadas para brindar servicios de consultoria como plataformas de Project

Management, gracias a sus modulos como el de Gestion Documental. Las mas importantes pueden

ser:
. SAP (http://www.sap.com/latinamerica/index.html)
. Explorer Contract Manager (http://www.explorer-software.com/)
. Oracle (http://www.oracle.com/)
. E - Business Suite
. Primavera Enterprise Project Portfolio Management
. NetSuite (http://www.netsuite.com/)

. SYSPRO (http://www.syspro.com/product/what-is-erp)

4, Herramientas del tipo ECM (Enterprise Content Management) mas genéricas y que pueden
ser adaptadas a muchas funciones y necesidades. Son basicamente un depositario de informacion

entre los usuarios. Entre ellos:
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. Microsoft Sharepoint (https://products.office.com/en-us/sharepoint/collaboration)

. Alfresco (http://www.alfresco.com/)
. Nuxeo (http://www.nuxeo.com/)
. Box (https://www.box.com/)

. EMC (http://www.emc.com/)
. Athento (http://www.athento.com/)
. Open Text (http://www.opentext.com/)

. Plone (https://plone.org/)

5. Plataformas con un gran nimero de usuario y que cuentan con un gran potencial para abrir
canales de comunicacion que pueden ser utilizados para varios propdsitos como es el caso de las
consultoria, incluso gratis. Nos referimos a las plataformas sociales como Facebook y Google+ en
las cuales los usuarios ofrecen apoyo, servicio o solo conectan con otros usuarios para temas rela-
cionados con consultoria.

A modo de ejemplo, algunos usuarios que utilizan Facebook y Google+ para ofrecer consultoria:

Facebook:
. Consultoria en Internet  (https://es-la.facebook.com/ConsultoriaEninternet)
. Apoyo Consultoria (https://www.facebook.com/APOYOConsultoria/info?tab=page_info
. Morfo Consultoria Integral (https://www.facebook.com/MorfoConsultorialntegral
Google+:
. ALLPE Medio Ambiente (https://plus.google.com/+AllpeMEDIOAMBIENTE/about)
. Prodigia Consultores (https://plus.google.com/+Prodigia/about)

. Let Consultores (https://plus.google.com/+LetconsultoresLiderazgo/about)
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aneXo 8. descripcion de los principales proveedores

Proveedores de Bienes:
. Oficina Virtual
. Otros: Seguros (médicos, fraudes, etc), Hardware (computadoras, tablets, otros electro-
nicos)

Proveedores de Servicios:
. Tecnologia:
. Servidores para almacenamiento de la informacion “Cloud Hosting”: La mayoria de las ba-
ses de datos y las aplicaciones crecen con el tiempo y en Ultima instancia necesitaran una mayor
capacidad de almacenamiento. Agregar almacenamiento fisico o actualizar a un servidor mas
grande puede ser una manera costosa e inescalable de resolver los problemas de capacidad. Por
ello es mas recomendable contar con proveedores que ofrezcan un almacenamiento confiable y
de alto rendimiento seglin se necesite para aplicaciones hospedadas en Cloud Servers. Algunas
empresas que ofrecen estos servicios pueden ser a nivel internacional y/o local.
. IBM  (http://www-935.ibm.com/services/mx/es/it-services/servicios-de-almacenamien-

to-de-datos.html)

. Rackspace Cloud Block Storage (http://www.rackspace.com/es/cloud)

. Amazon Web Services (http://aws.amazon.com/)

. Microsoft Azure (http://azure.microsoft.com/es-es/)

. EMC2 Atmos (http://www.emc.com/storage/atmos/atmos.htm)

. Bissuport (http://www.bissupportcr.com/)

. Sistema Costumer Relationship Management (CRM): Este es un sistema o estrategia de

negocio orientada a la fidelizacion de clientes. Permite tener informacion actualizada sobre los
mismos, con el objetivo de optimizar la relacion entre empresa / cliente. Ademas, ayuda a co-
nocer todos los diferentes puntos de contacto con los cuales el cliente interact(a en la empresa.
Esta metodologia se trata de utilizar y sincronizar los procesos de negocio, principalmente acti-
vidades de ventas, de comercializacion, servicio al cliente y soporte técnico.

. Vtiger (https://www.vtiger.com/)

. SugarCRM (http://www.sugarcrm.com/)

. Oracle CRM (https://www.oracle.com/applications/customer-experience/crm/index.
html)
. Microsoft Dynamics CRM (https://www.microsoft.com/es-mx/dynamics/crm.aspx)

. ZOHO CRM (http://www.zoho.com/crm/)
. Salesforce.com (https://www.salesforce.com)
. Salesboom (http://www.salesboom.com/)

. Marketing Digital
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El marketing digital es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los
medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y traducidas a un nuevo mun-
do, el mundo online. En el ambito digital aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las
nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada una de las estra-
tegias empleadas. Se conocen dos instancias: Web 1.0 y Web 2.0.
Con la web 2.0 nace la posibilidad de compartir informacion facilmente gracias a las redes sociales
y a las nuevas tecnologias de informacion que permiten el intercambio casi instantaneo de piezas
que antes eran imposibles, como videos, grafica, etc. Se comienza a usar internet no solo como
medio para buscar informacién sino como comunidad, donde hay relaciones constantemente y
feedback con los usuarios de diferentes partes del mundo.
En este nuevo ambito se desarrolla la segunda instancia del marketing digital ya que los usuarios
pueden hablar de la marca libremente. Ellos tienen un poder importantisimo que antes solo se le
permitia a los medios: La opinion.
Las técnicas de comercializacion deben entonces cambiar su paradigma. Si antes los distribuido-
res, los medios, y los productores eran los que tenian el poder de la opinion, ahora el foco debe
cambiar al usuario.

. B - Kin (http://www.b-kin.com/ES/)

. Maketo (http://www.marketo.com/)

. Oracle Eloqua (https://www.oracle.com/marketingcloud/products/cross-channel/marke-

ting-to-businesses.html)

. Hubspot (http://www.hubspot.com/)

. Sistema de Transferencias Bancarias, Descarga de Ejecucion de Datos y Ejecutables, Siste-

ma para Teléfonos Mobiles.

Se requiere un proveedor que realice y respalde las transacciones bancarias por la compra venta
de nuestros servicios ofrecidos en la multiplataforma. Otros servicios requeridos son: procesamien-
to de pagos, seguridad de transacciones, gestion de terminales, servicios de soporte y consultoria,
I+D+l, desarrollos a medida, certificaciones, plataforma para telefonos mobiles, descarga de ar-
chivos, sistem de nube o servidores para almacenamiento de informacion. Hoy en dia existen pro-
veedores que ofrecen desde un servicio muy especializado de alguna de las tareas anteriormente
descritas, hasta empresas que ofrecen todos los servicios bajo una sola firma o proveedor.Alguno

de los posibles proveedores son:

. Redsys (http://www.redsys.es). Especializado en transferencias bancarias por internet.

. Grupe Speciale Mobile (http://www.gsma.com/). Especializado en Comercio Telefonia Mo6-
vil.

. Olark (https://www.olark.com). Especializado en servicios de Chat al momento.

128

Escuela de Organizacion Industrial
http://www.eoi.es



http://www.eoi.es/
http://www.b-kin.com/ES/
http://www.marketo.com/
http://www.oracle.com/marketingcloud/products/cross-channel/marke-
http://www.hubspot.com/
http://www.redsys.es/
http://www.gsma.com/
http://www.olark.com/

