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1. Resumen del Proyecto

Este proyecto se enfocara en desarrollar un plan de Marketing, para posicionar una empresa
que ofrece servicios de data analytics, business intelligence y modelos estadisticos para la
toma de decisiones en pymes que actualmente no hacen un uso adecuado de la informacion
que poseen.

Por medio del plan de Marketing que se va a desarrollar en este proyecto, la consultora
quiere mostrar a sus clientes los beneficios que trae implementar un sistema de business
intelligence que les permita aumentar sus ventas, ser mas competitivos y sobrevivir en un
mercado cambiante dinamico y global. De acuerdo a las investigaciones realizadas durante
este trabajo, se busca identificar los principales inconvenientes por el cual un alto porcentaje
de Pymes no esté utilizando un modelo eficaz de gestion de datos, implementando
tecnologias que le permita gestionar, organizar y analizar la informacién. Adicional se busca
indagar en profundidad para descubrir los insights de los clientes, con el fin de crear una
estrategia que permita ofrecer servicios rentables, innovadores y con precios accesibles para

las pymes.

2. Justificacion

Las pymes son el motor econémico de la sociedad en Argentina, actualmente hay mas de
850 mil pymes segun datos del Global Entrepreneurship Monitor. Las estadisticas indican
que en promedio, el 80% de las Pymes fracasa antes de los cinco afios y el 90% de ellas no
llega a los 10 afios. EI 97% de las Pymes fracasan por una deficiente gestion gerencial el cual
realiza una mala planificacion de ventas, de costos y un uso inadecuado de la informacion

del mercado, de los clientes y de los productos mas rentables de la empresa.

La crisis econdémica que vive el pais, ha contribuido al bajo desempefio de la mayoria de

pymes, especificamente las que se dedican a las importaciones y al mercado interno. Es por
esta razon que alrededor de 72,433 pymes tramitaron su baja en la AFIP en el afio 2018, las
principales razones de este mal desempefio se debid por no tener un conocimiento adecuado

de los consumidores, de los costos y por no tener un sistema adecuado para el manejo de
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informacion el cual les ayude a tomar decisiones acertadas. La mayoria de estos problemas
que fueron determinantes para que muchas empresas cerraran su operacion, se pueden
solucionar implementando un modelo de analisis de datos que permita por medio de modelos

predictivos conocer a profundidad las necesidades y los comportamientos de los clientes.

De acuerdo con un estudio realizado por APYME, el cual analizé a 48.740 sociedades en
argentina, se identificaron cuatro caracteristicas o practicas positivas que tienen en comun
las empresas que tienen resultados positivos y un aumento en su rentabilidad por encima del
10 %, estas caracteristicas son: EI manejo y anélisis de la informacién para la toma de
decisiones, el uso adecuado de herramientas de planeacion estratégica, la forma en que se
desarrolla y se invierte en tecnologia e innovacion y el desarrollo de nuevos modelos de

negocios.

En los Gltimos afios, hemos visto un aumento de la adopcion de tecnologias y sistemas para
la recoleccion e interpretacion de datos, con el fin de poder tomar decisiones acertadas en el
mercado. Actualmente el Business Intelligence se estd implementado principalmente en
empresas grandes como multinacionales, aunque muchos consideran que solo este tipo de

empresas pueden acceder a estas nuevas tecnologias.

De hecho, en el mundo empresarial, muchos ni siquiera conocen el término Business
Intelligence la mayoria de empresas tomas sus decisiones sobre la marcha, por
especulaciones y con poca 0 ninguna base estadistica. Pero la tendencia del mercado es que
cada vez méas empresas medianas y pequefias se estan haciendo conscientes de la necesidad
de tomar decisiones basadas en datos. Hasta hace poco el analisis de datos tradicional estaba
vinculado con plataformas accesibles para unos pocos, ademas, sin ser técnico o ingeniero
en sistemas no era posible analizar grandes cantidades de datos. Ahora, gracias a la
tecnologia, las plataformas de analisis se van haciendo accesibles para todos los miembros

de un equipo 0 una empresa.
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Actualmente todas las tendencias parecen apuntar a la democratizacion del analisis de datos.
Cada vez més, los datos y la informacion se convierten en la “materia prima” de la actividad

empresarial y por tanto la interpretacion de estos sera requerido para cada empresa.

La masificacion de las redes sociales, la inmersién de las personas en ellas y, por
consiguiente, el surgimiento de la Big Data ha sido el inicio de una cultura de la analitica de

datos en cada aspecto no solo de la cultura empresarial sino de nuestra vida.

Teniendo en cuenta las referencias mencionadas anteriormente, respecto al dificil momento
que viven las pymes en el pais y a las nuevas tendencias del mercado en implementar
procesos en las organizaciones que les ayude a competir con analisis de informacion, se
identificd una gran oportunidad para CR Data Consultora de prestar un servicio innovador de
Business Intelligence a las Pymes, el cual les ayude a superar los problemas que se les

presenta por no saber manejar la informacion que poseen.

3. Planteamiento del tema/problema

La falta de innovacion por falta de informacion que conlleva a una baja competitividad, es
una de las principales debilidades que tienen las pymes en Argentina, la poca importancia
que le dan los empresarios a la innovacion y el conocimiento, hace que sean poco
competitivas en el mercado. Segun un estudio de Siemens en donde analiza el tema de la
digitalizacion en empresas Argentinas, sefiala que solo el 51% estan familiarizados con el
tema de la digitalizacion, de ese 51% solo un 30% de las empresas encuestadas tienen un
enfoque innovador, impulsado por la tecnologia, y en algunos casos incluso poseen un
equipo dedicado a explorar tecnologias emergentes. Otro estudio realizado por el Cessi
(Camara de la Industria Argentina del Software) en el 2016, indica que el 56% de las
empresas considera que su nivel de informatizacion no es el adecuado para hacer crecer su
negocio, solo el 14% de las pymes posee un alto nivel de digitalizacion, el 30% de las
empresas tiene el sitio web desactualizado, el 50% no utiliza un sistema de CRM para la

gestion de datos y 1 de cada 3 empresas no realiz6 campafias de marketing digital.
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Muchas empresas hoy en dia tienen acceso a la informacion, pero muchas no saben cdmo
obtener beneficios de los datos que poseen, es por esta razon que surgen las siguientes
preguntas el cual las pymes deberian tener en cuenta. (Como identifico el problema que no
estd permitiendo que mi empresa tenga los resultados esperados? ¢ Mi empresa tiene la
informacion disponible para identificar el problema que esta afectando la rentabilidad? ;La
informacion que tengo, realmente es Util para tomar decisiones acertadas? Es por esta razon
que las pymes deben implementar estrategias a través de la construccién de mecanismos y
herramientas para analizar informacidn que permita examinar sus capacidades internas y

externas.

4. Objetivos

Objetivo general:

1. Penetrar el 8% del mercado de las pymes (100 clientes) de los sectores de comercio y
servicios en Argentina al finalizar el primer afio (2020) de gestion de la consultora, para

lograr una facturacion anual de $40.000.000.

Objetivos especificos:

1. Alcanzar un nivel de satisfaccion del 90% al finalizar el afio 2020.

2. Dar a conocer los beneficios de la consultora a 20.000 pymes el primer semestre del afio
(2020) y 30.000 pymes el segundo semestre del afio (2020).

3. Alcanzar una utilidad neta del 30% al finalizar el primer afio (2020).

4. Alcanzar un ROI del 45% en las campanfas digitales.

5. Marco Teobrico

Actualmente existen alrededor de 910 mil empresas registradas en Argentina, de las
cuales 859.418 son empleadoras. El 99,4% (853.886) tiene menos de 300 empleados, y

solo el 0,6% (5.532) son grandes empresas con mas de 300 empleados.
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De acuerdo a lo anterior, se puede afirmar que las Pymes representan un 64,7% del
empleo privado registrado. Las microempresas son responsables del 21%; las pequefias
empresas del 22,5%; y las medianas del 21,2%. Una caracteristica importante de las
Pymes, especialmente las de comercio y servicios, es que no sélo son una fuente de
empleo, sino que tienen presencia en todo el territorio nacional. Sin embargo las Pymes
hoy en dia no viven su mejor momento debido a la crisis econémica que esta afectando a
la Argentina. Durante estos Ultimos afios ha habido diferentes factores que han
perjudicado directamente a las pequefias y medianas

empresas, dejando en crisis a muchas de ellas y obligandolas a desaparecer. Los

principales factores econdmicos que las estan afectando son: (Michael Porter, 1979)

La caida del peso Argentino:

Casi todas las monedas de los mercados emergentes han caido, debido al alza de tasas
de interés en Estados Unidos que han empujado a los inversionistas a mover su
dinero. El peso Argentino es la moneda con peor desempefio frente al ddlar en el afio
2018. Esta caida del peso Argentino, que en lo que va del afio ha sido alrededor de un
110%, ha hecho que las importaciones se encarezcan impactando negativamente a las
pequefias y medianas empresas que cada dia tienen que pagar un valor mas alto por la
maquinaria que compran en el exterior y la materia prima para desarrollar sus

productos.

Inflacion:

La inflacion acumulada en 2018 es del 44%, ubicando a la Argentina como el cuarto
pais del mundo con la inflacion més elevada. Este factor es uno de los que mas
influye en la crisis que viven muchas Pymes actualmente. A medida que los precios
de diferentes productos aumentan y los salarios no crecen al mismo ritmo que la
inflacion, las personas pierden poder adquisitivo y esto hace que el consumo interno

se afecte haciendo que muchas empresas tengan perdidas en sus ventas.

Déficit Fiscal:
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El alto nivel de endeudamiento que tiene el gobierno Argentino, hace que los
impuestos sean mas altos para tener un mayor recaudo. Sin embargo estos impuestos
hace que cada dia sea mas dificil crear empresa y a su vez la rentabilidad de muchas

empresas se vea afectada.

El alto indice de fracaso de las pymes en Argentina, donde segin las estadisticas, en
promedio el 80% de las empresas fracasa antes de los cinco afios y el 90% de ellas no llega a
los 10 afios. No solo se debe a los factores econdmicos mencionados anteriormente sino que
en un alto porcentaje se debe a una mala gestion por parte de sus directivos, donde las
principales causas son: Falta de sistemas y herramientas de informacién, desconocimiento
de indicadores de gestion, problemas de competitividad (diferenciacién, propuesta de valor,
recursos, marketing) y desconocimiento en la gestion y planificacién del ciclo de vida de la

empresa.

La creciente internacionalizacion de los mercados, y la consiguiente intensificacion de la
dindmica competitiva, hace necesario que los gerentes tengan la capacidad para tomar
decisiones con rapidez, basadas en un adecuado conocimiento de la realidad de la empresa
asi como del mercado y sus tendencias (Sirkis, 2016). Es por esto que las empresas
necesitan entender, interpretar y analizar la informacién que poseen y la que pueden llegar a

conseguir.

Actualmente existe una herramienta que a nivel empresarial es muy conocida pero no todas
las empresas tienen acceso o desconocen de que se trata, esta herramienta se llama Business
Intelligence el cual esta comprobado que necesita ser implementado en las organizaciones,
con el fin de fortalecer las decisiones y aumentar el conocimiento en los consumidores, los

mercados, las nuevas tecnologias etc.

Qué es Business Intelligence?

!Revista Li, (Marzo, 2018) EI 80 por ciento delas pymes fracasa antes de los 5 afios.Recuperado de https://revistali.com/el-80-por-ciento-de-las-pymes-fracasa-

antes-de-los-5-anos/
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Segun Gartner (Empresa consultora y de investigacion de las tecnologias de la
informacion més prestigiosas del mundo, 2006) “Bl es un proceso interactivo para
explorar y analizar informacion estructurada sobre un area (normalmente almacenada en
un datawarehouse), para descubrir tendencias o patrones, a partir de los cuales derivar
ideas y extraer conclusiones. El proceso de Business Intelligence incluye la comunicacion de
los descubrimientos y efectuar los cambios. Las areas incluyen clientes, proveedores,

’

productos, servicios y competidores.’

De acuerdo a lo anterior el objetivo principal de Bl es apoyar de forma sostenible y continua
a las organizaciones para mejorar su competitividad, facilitando la informacion necesaria
para la toma de decisiones. La metodologia de Business Intelligence pretende convertir datos
en informacion y a partir de la informacion ser capaces de descubrir conocimiento. Sin
embargo este objetivo también se logra mediante el uso de tecnologias y las siguientes

herramientas®:

« Digital Dashboards o paneles de Control Digital. - También conocidos como
Business Intelligence Dashboards: Son resimenes visuales de informacion del
negocio, que muestran de una mirada la comprension del global de las condiciones
del negocio mediante métricas e Indicadores Clave de Desempefio (KPIs). Esta es
una Herramienta de Inteligencia de Negocios muy popular desde hace unos pocos

anos.

o OLAP (Procesamiento Analitico en linea): Es la capacidad de algunos sistemas de
soporte de decisiones gerenciales que permiten examinar de manera interactiva

grandes volumenes de informacidn desde varias perspectivas.

o Aplicaciones de Informes, genera vistas de datos agregadas para mantener a la

gerencia informada sobre el estado de su negocio. Ejemplo: Power Bl

2Wikipedia, (Septiembre, 2019 Herramientas de inteligencia de negocios. Recuperado de https://es.wikipedia.org/wiki/Herramientas_de_inteligencia_de_negocios

10
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« Mineria de datos - Extraccion de informacion de las bases de datos acerca del
consumidor, mediante la utilizacién de aplicaciones que pueden aislar e identificar
patrones o tendencias del consumidor en un alto volumen de datos. Hay una gran
variedad de técnicas de mineria de datos que revelan distintos tipos de patrones.
Algunas de las técnicas son métodos estadisticos (Particularmente Estadistica de
Negocios) y Redes Neurales como formas altamente avanzadas de analisis de datos.

o Almacén de datos: Es una coleccion de datos orientada a un determinado &mbito
(empresa, organizacion, etc.), integrado, no volatil y variable en el tiempo, que ayuda
a la toma de decisiones en la entidad en la que se utiliza. Se usa por analisis de datos

y se considera un componente fundamental de la inteligencia empresarial.

Una vez se implementa un modelo de Inteligencia de Negocios en las organizaciones, los
resultados empiezan a cambiar debido a los grandes beneficios que este sistema trae y la
forma en que ayuda a tomar decisiones de una forma rapida, efectiva y acertada. Uno de los
grandes beneficios que tiene el Bl, es que se empieza trabajar con datos reales para encontrar
respuestas rapidas que ayude a solucionar problemas que se presentan con los clientes,
productos, costos y mercado, es decir se acaban las especulaciones. Adicional a esto, este
sistema (BI) ayuda a las empresas a aumentar la productividad debido a que se puede extraer
datos y crear reportes con un solo click, lo que ahorra tiempo y permite que los empleados
sean mas productivos en sus tareas diarias. Ademas permite disminuir drasticamente el

tiempo que se gasta en supervision manual de tareas y rendimiento de los trabajadores.

Otro gran beneficio y uno de los mas importantes, es que ayuda a mejorar las ventas y a
conocer mejor el mercado, ya que si se tiene un registro de clientes y el uso de un buen
sistema de CRM (Customer Relationship Management), esto ayuda a almacenar y a procesar
la informacion de los clientes de forma automatica, con el fin de conocer todo el ciclo de
ventas, desde la adquisicion de nuevos clientes, hasta rastreo de clientes existentes y servicio
post-venta. Con esta informacidn, se puede hacer analisis de mercado mas eficaces y

certeros, lo que ayuda a las empresas a tener una fuerte orientacion hacia el cliente y a

11
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encontrar soluciones a los permanentes cambios del entorno empresarial. (Roger J Best,
2007)

La rentabilidad en las empresas comienza a mejorar ya que este sistema permite cruzar la
informacion de costos e ingresos asociados a cada elemento del negocio. Asi se puede
identificar que componentes son poco productivos y deben mejorarse para aumentar la
eficiencia de la organizacion. Todos estos grandes beneficios cambiarian la situacion de
miles de Pymes en la Argentina que actualmente estan en crisis por no tener un sistema

adecuado de Business Intelligence.

6. Analisis de la Situacién

e PEST

Politico Legal:

Ley Pyme:

En el afio 2016 se cred una Ley (27.264, llamada Ley Pyme) el cual ayuda a las pequefias y
medianas empresas que cumplan ciertos requisitos en cuanto a facturacion, para ser
categorizadas como pymes (ver anexo 1), dando ciertos beneficios impositivos. Sin embargo,
segun datos del Ministerio de la Produccion, sigue siendo bajo el porcentaje de
empadronamiento ya que solo el 44% del total de pymes argentinas son las que contintan

registradas ante la AFIP.
Entre los beneficios que establece se destacan los siguientes de caracter permanente:

1. Eliminacion del impuesto a la ganancia minima presunta: A partir de los ejercicios

iniciados el 1° de enero de 2017.

2. Compensacion del impuesto a los créditos y débitos bancarios:
- 100% para micro y pequefias empresas.

12
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- 50% para medianas tramo 1.

3. Diferimiento del pago del impuesto al valor agregado: Este beneficio es solo para micro
y pequefias empresas. Podran ingresar el saldo resultante de la Declaracion Jurada de
IVA, en la fecha de vencimiento correspondiente al segundo mes inmediato siguiente al
de su vencimiento original. Aunque esta ley ha traido grandes beneficios a las pymes y
el objetivo del gobierno es incentivar la creacion de varias de ellas mediante ayudas
tributarias, la crisis econdémica que atraveso el pais donde la situacion de incertidumbre
y falta de previsibilidad ha influido para que muchas de ellas no hayan percibido un

aumento significativo en sus utilidades frente al afio anterior.
Resultados (Utilidad Neta) de las pymes con la Ley 27.264 frente al afio anterior (2018 —
2017)

Inferiores

] [ | |
0% 5 % 10 % 15 % 20 % 25 % 30 % 35% 40 % 45 % 50 % 55 % 80 %

B 2017 I 201z
Fuente (PWC 6° Encuesta a Pymes, 2019)

Ley de economia del conocimiento:

Esta ley fue sancionada en el afio 2019 por el congreso Argentino y tiene como principal
objetivo impulsar el desarrollo de actividades econdmicas y productivas con uso intensivo
de tecnologia y capital humano altamente calificado, esta ley busca incentivar el uso de
tecnologias en cada una de las areas de las empresas con el fin de mejorar la productividad y

la innovacién en todos los sectores de la economia.

13
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Todo emprendimiento que quiera adherirse al Régimen de Promocion de la Economia del
Conocimiento, ademés de obtener los ya mencionados beneficios, debera comprometerse a

cumplir con ciertas obligaciones, a saber:

« Divulgar informacion de acuerdo a un régimen informativo previsto en la ley;

» Hacer auditorias, verificaciones o inspecciones sobre la utilizacién y resultados de la

nueva maquinaria;

« Manifestar voluntad expresa de continuar en el régimen mediante un sistema de

adhesion;

« Informar modificaciones sobrevinientes respecto de los requisitos informados al dia

de inscripcion (informar 30 dias después del cambio como méaximo).
Las empresas que se adhieran a esta ley van a tener los siguientes beneficios tributarios:

e Reduccion del costo laboral: Bono de crédito fiscal transferible por 1.6 veces las
contribuciones que debieran abonarse sobre ese MNI final (Beneficio sobre un monto
total de $45.000 de cada sueldo)

e Impuesto a las ganancias: Alicuota reducida del 15%

e Estabilidad Fiscal: Desde la inscripcion en el Régimen, incluye derechos de
exportacién e importacion y en caso de adhesion de la Provincia, 11.BB.

e Alivio fiscal para exportadores: Pago a cuenta de los gravamenes pagados o retenidos

en el exterior

Politico Econdmico

La crisis econdmica que actualmente a traviesa Argentina, ha afectado a la mayoria de las
800 mil pymes gue actualmente hay en el pais, salvo una minoria que vive de las
exportaciones, gran parte de ellas vive del consumo interno que se ha disminuido
notablemente en los ultimos afios por culpa de la alta inflacion y la fuerte devaluacion que

vive el peso Argentino.

14
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En el 2018 la economia cay6 2.6%, la devaluacion fue del 100,2%, lainflacion cercana al
50% y una deuda externa en délares que pasé en menos de un afio de representar el 40% del
PIB a mas del 80%, segun datos de la Cepal. En 2018 se perdieron 191.300 puestos de
trabajo en el sistema formal, de los cuales 130.800 correspondieron al sector privado. Debido
a esto cerca de 72,433 empresas tramitaron su baja en la AFIP en el periodo que va de

octubre de 2017 al mismo mes de 2018.
Demografico

Actualmente hay 853.886 Pymes en Argentina, de las cuales el porcentaje mas alto se
encuentran ubicadas en la region (Véase Anexo 2): Pampeana (74%), seguido por la region

Noreste (8%) y Cuyo con (7%).

Total de PyMEs registradas*

Argentina |
T —
853.886
‘ £ D oo 2% 112500 de 267,858
Registradas ™
arare|524% - [ s: vicio: 45.7% | 165.159 de 361.338

Construccion: 44,2% | 18.747 de 42.383

< I i 39.4% 725 6e 1538

0% 108% 20% 30% 40% 50% 60% 0% 0% 90% 100%

Fuente (Ministerio de Produccion Presidencia de la Nacion (2019)

REGION PYMES

Pampeana 434,519
CABA 200.148
Noreste 64.729
Cuyo 55.516
Noroeste 49.800
Patagonia 49.174
TOTAL 853.886 |

Fuente (Ministerio de Produccién Presidencia de la Nacion (2019)
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Sociocultural

A pesar de la crisis que vive el pais, existe una tendencia de emprendimiento por parte de los
jovenes Argentinos que cada dia ven oportunidades en negocios digitales. Segun el Global
Entrepreneurship Monitor (GEM) Argentina tiene una Tasa de Actividad Emprendedora que
ronda el 16 %, siendo el desempleo y las ganas de aprovechar nuevas oportunidades los
motivadores principales. Gracias a este nivel de emprendimiento, se han creado alrededor de
190.000 empresas en los dltimos 3 afios (2016, 2017 y 2018), donde el 65% de estas

empresas ofrecen sus servicios y productos a través de Internet.

De acuerdo al mercado de servicios de consultoria y capacitacidn para pymes, existe una
restriccion de muchas de estas empresas para acceder a los servicios que ofrecen las

consultoras debido a los costos que se pueden generar.

Segun una encuesta que se realiz6 a 1.000 pymes que no ven necesario pagar por servicios
de consultoria, se les preguntd las razones por el cual no utilizaban este servicio, el 51% dijo
que el servicio era muy costoso y no veian la relacion de costo beneficio, el 35% manifesto
que los servicios ofrecidos por la consultoras eran poco innovadores y un 10% dijo tener
temor a divulgar su informacidn ante una empresa externa. Sin embargo hay una gran
cantidad de empresas que ven necesario acceder a estos servicios y capacitar a sus
empleados para lograr un mejor desempefio y obtener resultados que impacte en el aumento

de su rentabilidad.

Tecnoldgico

La fuerte devaluacion que ha sufrido Argentina en el Gltimo afio, ha hecho que las
importaciones especificamente en productos de tecnologia se encarezcan, lo cual hace que
sea mas costoso acceder a ellas. Por este motivo muchas empresas no invierten en
herramientas de CRM y BI, por lo que prefieren seguir gestionando su sistema de
informacién de forma manual o con herramientas convencionales lo que limita un analisis

adecuado para mejorar su gestion. Los avances tecnoldgicos han hecho que las empresas
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tengan la necesidad de usar herramientas mas avanzadas para el andlisis de datos y
generacion de informes que permita tomar decisiones en tiempo real. Programas como SQL
server, Oracle, Teradata ayudan a almacenar y centralizar gran cantidad de datos para
realizar una mineria adecuada que permita exportar la informacion a herramientas para la
generacion de informes como PowerBI, Mycrostrategy y Tableau entre otros. Adicional se
usan herramientas de Ultima tecnologia como R, Big ML y SAS que permite a realizar
analisis predictivos para determinar el comportamiento de los mercados y de clientes. Estas
herramientas son usadas por las grandes empresas ya que pueden pagar las licencias y
capacitar al personal para tener un adecuado uso de cada uno de estos programas, sin
embargo la mayoria de pymes no tienen la posibilidad de implementar estos programas lo

cual hace que sean menos competitivas.
e Analisis de Mercado

Teniendo en cuenta la gran cantidad de Pymes (853.886) que operan en el pais, podemos
deducir que el mercado objetivo por la cantidad de informacion que se puede obtener para
aplicar todos los conocimientos de Business Intelligence, son las Pymes dedicadas al sector
comercio y servicios de las cuales hay 267.888 (Comercio) y 361.338 (Servicios). En CABA
existen alrededor de 41.545 pymes registradas dedicadas a estos sectores lo que significa un
mercado altamente atractivo para las consultoras dedicadas a servicios de Bl. Teniendo en
cuenta que servicios de Bl y Data Analytics son costosos y necesitan una inversion alta para
su implementacion, por lo cual solo las grandes multinacionales pueden acceder a estos
productos, cada vez esta la necesidad de implementarlos en todo tipo de empresas ya que

traen grandes beneficios en cuanto a rentabilidad, ventas y posicionamiento del mercado.
Market Share

De acuerdo a la informacion de cada pagina web, estos son los clientes de cada consultora

segun su categoria. Pymes y empresas grandes (Con méas de 200 empleados)

17



CANTIDAD DE
CLIENTES (EMPRESAS  CANTIDAD DE

CONSULTORA GRANDES Y CLIENTES
MULTINACIONALES) (PYMES)
TOTVS 250 540
Data 1Q 180 460
Quasar Bl 30 45
Wave Bl 10 25
Blue Patagon: 17 25
Bl Consultora 10 15
Claryen 10 15
Monsun 10
Datalytics 15
Bl Live 20
Core BI 15
TOTAL 567 ‘ 1.125

Fuente (Elaboracion propia)

La empresa lider del mercado segun la cantidad de clientes y volumen de facturacion, es la
multinacional Brasilera Totvs, que al finalizar el afio 2018 registr6 ventas en Argentina por
589 millones de pesos. Esta empresa tiene presencia en todo el pais, pero su oficina principal
estd en CABA 'y se especializa en prestar servicios de consultoria en finanzas, contabilidad,

administracién y Business Intelligence.

Market Share Consultoras BI (Pymes)

205 2% Z%rl%
4% = TOTVS
m Data IQ
B Quasar BI
m Wave BI

m Blue Patagon:
m BI Consultora

Claryen

Fuente (Elaboracion propia)

18



Universidad de Buenos Aires
Facultad de Ciencias Economicas

Escuela de Estudios de Posgrado

Informes del Sector

La crisis actual produjo una fuerte caida de la actividad econdmica, lo que generé un alto
nivel de pobreza en la poblacion, una caida del consumo interno y un crecimiento en el
desempleo. Estos factores afectaron la rentabilidad de las Pymes he hicieron que cerca de
72,433 empresas tramitara su baja en la AFIP en el (2018), 10% mas frente al afio anterior

(2017).

e Distribucién de Pymes segun su facturacién (2018):

Facturacién anual

Menos de $10 Millones

Entre $10 y $50 Millones

Entre $50 y $100 Millones
Entre $100 y $300 Millones

Méas de $300 Millones

Fuente (PWC, 2019)

e Distribucion de Pymes segun numero de empleados (2018):

Cantidad de empleados

Mas de 200 ‘ Hasta 50

12%

Entre 50 a 200

Fuente (PWC, 2019)

Tendencias de Mercado.
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De acuerdo a diferentes analisis realizados acerca del sostenimiento a largo plazo de las
Pymes, se han identificado diferentes tendencias que las empresas tienen que adoptar para
evitar que fracasen. Es por esta razén que el mercado de las Pymes marca una tendencia en

lo siguiente:

e Tecnologiay uso de informacién: La comunicacion y el acceso a la informacion de
una PyME es muy importante en un momento de la actualidad donde todo esta
digitalizado y conectado por medio de “la nube”. Acceder a la informacion de la
empresa o incluso a algo tan sencillo como los mails, es vital para el buen
funcionamiento y coordinacion de acciones, tanto del equipo como con nuestros
clientes.

En el caso de la tecnologia, las tendencias van de la mano con ofrecer soluciones de
conectividad, cloud, datacenter y Video & Media de manera integrada y al mejor precio,
ofreciendo al mercado PyME de Argentina facilidad y flexibilidad al momento de
administrar y gestionar su informacion.

e Financiamiento y Transformacion Digital: El Estado Nacional ha impulsado en los
ultimos afios varios hitos que han beneficiado a los empresarios y emprendedores; la
Ley PyME y la Ley de Emprendedores, dos politicas disefiadas para facilitarles la vida
al sector a través de la reduccion de impuestos, la mejora en el acceso al financiamiento
y la promocioén de incentivos fiscales para la inversion.

En lo que ha transformacion digital refiere, se han puesto a disposicién herramientas que
permiten consolidar un camino a largo plazo.

e Comercio exterior: La alta devaluacion que vive el peso Argentino, ha creado una
posibilidad para que las Pymes puedan mirar a otros mercados generando ganancias en
dolares. Es por esto que una de las principales tendencias para estos afios es aumentar
las exportaciones. Segun un informe “Las PyMEs 2017-2016. Entre luces y sombras”
del Observatorio de la Pequefia y Mediana Empresa Exportadora del Instituto de
Estrategia internacional de la Camara de Exportadores de la RepUblica Argentina
(CERA) mientras que en 2016 por cada US$ 100 exportados las PyMEs aportaron US$
9.-, En 2017 esa contribucion subi6é a US$ 11,4.
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Las medidas de estimulo que se han tomado en los Gltimos dos afios generaron notable
repunte en los sectores relacionados con el agro, la energia y la mineria, sectores donde

es conveniente que las Pymes busquen oportunidades.

e Andlisis del Consumidor

Perfil:
Que es una Pyme?

Una PYME es una micro, pequefia 0 mediana empresa que realiza sus actividades en el pais,
en alguno de estos sectores: comercial, servicios, comercio, industria, mineria o
agropecuario. Puede estar integrada por varias personas segun la actividad, y sus ventas
totales anuales en pesos (Véase Anexo 1) no pueden superar los montos establecidos segun

su categoria.

Distribucion Total de Pymes por
Tamaiio.

B Micro
B Pequenas
Mediana (Tramo 1)

B Mediana (Tramo 2)

Fuente: Afip Pymes, (2019)

o Facturacion (Pesos) Anual Pymes
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CATEGORIA FACTURACION ANUAL EN MILLONES $

Micro 5,8 Millones
Pequenas 34,6 Millones
Mediana (Tramo 1) 289 Millones
Mediana (Tramo 2) 412,8 Millones

Fuente: Afip Pymes, (2019)

o Empleados Pymes

CATEGORIA EMPLEADOS

Micro 1-10

Pequenas 11-50
Mediana (Tramo 1) 51-200
Mediana (Tramo 2) 201 -300

Fuente: Afip Pymes, (2019)

Se denomina Pymes Tramo 1 a las empresas que tienen facturacion anual hasta 300
millones de pesos y tienen de 51 a 200 empleados. Las Pymes Tramo 2 son las empresas

que tienen facturacion anual de 400 millones 0 méas y tienen de 201 a 300 empleados.

o Cantidad de Pymes por Sector

Cantidad Pymes por Sector
361.338
267.888
93.160 87.280
. 42.383
1.838
H
Servicio Comercio Agropecuario Industria Construccién  Mineria

Fuente (Ministerio de Produccién Presidencia de la Nacién (2019)

Las principales caracteristicas de las Pymes son:

e Dominan un mercado pequefio local y regional.
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e Cuentan con presupuesto reducido.

e Su administracion es empirica, muchas veces los propios duefios dirigen la empresa.

e Generalmente poseen un alto nivel de centralizacion en la toma de decisiones.

e Poca posibilidad de acceder a mercados de capitales.

e Poseen escasas técnicas de gestion y de informacion estratégica. No utilizan consultorias

externas y tampoco poseen tecnologia adecuada.
Insight de consumidor. Motivaciones

Hoy en dia se habla en el mundo empresarial acerca de la importancia y los beneficios que
trae implementar un sistema de Business Intelligence en una organizacion, es por esta razon
gue muchos directivos se sienten motivados y ven la necesidad de invertir en nuevas
tecnologias y sistemas que les permita gestionar la informacién para obtener grandes
resultados. Es por esta razon que se identifican los siguientes Insights:

e “Quiero aprender a manejar la informacion para que mi empresa sea mas
competitiva en el mercado y tenga una mejor rentabilidad.”
e “Quiero tomar decisiones acertadas que me permita ahorrar costos y mejore la

productividad en mi empresa.”

De acuerdo a los datos obtenidos en la descripcion del consumidor, se puede analizar que las
pymes hoy en dia tienen grandes necesidades en cuanto a implementacion de nuevas
tecnologias para optimizar procesos que les ayude a ahorrar costos de produccion,
marketing, logistica y administrativos. Les cuesta tomar decisiones debido a que no tienen
facil acceso a la informacién y adicional no saben gestionar los datos de los clientes. Los dos
sectores donde se puede evidenciar estos problemas y donde existe una oportunidad de
ofrecer una solucion de Bl a estos inconvenientes son: el sector Comercio y Servicios,
adicional son los sectores que tienen mayor cantidad de pymes, generan mayor cantidad de

clientes y donde se puede encontrar mucha informacion.
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Es por esta razon que nuestro mercado objetivo son las pymes dedicadas al sector comercio

y servicios (629.226 pymes).

e Analisis de la Competencia

Actualmente existen alrededor de 15 consultoras en Argentina que prestan los servicios de
Business Intelligence, Business Analytics, ETL (Integracion y calidad de datos), asesorias y

cursos de herramientas y programas de Bl y CRM.

Entre las principales consultoras estan:

e WaveBI: Con maés de 15 afios de experiencia en prestacion de servicios especializados en
Bl Y Business Analytics. Se encuentra ubicada en CABA.

e Data IQ: Es una multinacional con sede en Radnor, Pennsylvania, siendo a su vez una de
las consultoras mas grandes de Argentina con alrededor de 40.000 clientes y con una
trayectoria de mas de 15 afios en el mercado prestando servicios de Bl aPYMES y a
grandes empresas del pais.

e Monsun: Es una consultora Espafiola especialista en QlikView y Qlik Sense que generan
soluciones de alto valor agregado a empresas que buscan tomar decisiones basadas en
informacion relevante, que proviene tanto de adentro de la compafiia, como de afuera de
ella.

e Datalytics: La empresa nacid en el afio 2007 con el prop6sito de generar alianzas
estratégicas con organizaciones para que puedan tomar decisiones inteligentes basadas en
datos. Tienen oficinas en Argentina y Colombia desarrollando soluciones a clientes de
toda la region.

e BI Consultora: Bl Consultora es una empresa con sede en Mendoza, especializada en la
implementacion de metodologias de gestion estratégica y de herramientas de business
intelligence que aporten a las organizaciones la informacion de negocio imprescindible
para disponer de mayor poder a la hora de tomar decisiones.

Nace como una necesidad directa en un escenario empresarial dindmico, donde disponer

de informacion confiable y actualizada es una ventaja competitiva indispensable
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para detectar las oportunidades de mejora que aumentaran el valor de los productos y
servicios de las empresas.

Quasar BI: Es una consultora con presencia en 5 paises, con una trayectoria de mas de 10
afios en el mercado y que se especializa en la implementacién y capacitacion de Power
Bl.

BI Live: Son una empresa de consultoria dedicada principalmente a la implementacién de
soluciones de software de gestion world class y Business Intelligence, con sede en CABA
cuentan con alrededor de 50 clientes dentro de los cuales estan Cocacola, Telecom,
Carrefour y Swiss Medical entre otros.

Core BI: Es una consultora especialista en Business Analytics y Big Data con presencia
en 3 paises Argentina, Chile y Colombia, cuenta con aproximadamente 35 clientes entre
pymes y mutinacionales.

Claryen: Son una consultora enfocada en proveer ventajas competitivas en organizaciones
nacionales e internacionales a través de soluciones de vanguardia para la optimizacion de
resultados en la gestion corporativa, priorizando el enfoque funcional, la calidad de
servicio y la confiabilidad de sus clientes. Ofrecen soluciones de Business Intelligence y
Enterprise Performance Management con un valor sostenible a largo plazo, mediante la
transferencia completa de habilidades y conocimientos que permiten al cliente poseer y
administrar las soluciones implementadas.

TOTVS: Es una consultora Brasilefia con presencia en los principales paises de América
Latina. Es especialista en el desarrollo de soluciones de negocios.

Sus herramientas son integradas y atienden tanto el core business como el back office de
sus clientes, alcanzando toda su cadena de valor, de extremo a extremo. Todo para hacer
el emprendedor méas competitivo en su especialidad de actuacion.

Blue Patagon: Es una consultora Argentina que brinda soluciones integrales de Business
Intelligence, Big Data y Machine Learning, con un enfoque alineado a las necesidades
operativas de los negocios de sus clientes.

Cuenta con alrededor de 800 clientes entre Pymes y Multinacionales y con mas de 10

afios de experiencia en Argentina, Chile, Colombia, Paraguay y Uruguay.
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Posicionamiento relativo

El posicionamiento relativo de cada una de las consultoras especializadas en Bl en
Argentina, corresponde al tipo de servicios que ofrece. Consultoras como Quasar Bl y
Consultora Bl estan especializadas en servicios de instalacion y soportes de herramientas
para visualizar informacién (Power Bl y Microstrategy). Segun esto, si alguna empresa
necesita este tipo de herramientas, probablemente acuda a estas dos empresas mencionadas

anteriormente ya que estan posicionadas por ofrecer este servicio.

Hay otras consultoras como Core Bl y Datalytics que se posicionan por ser especializas en
Data Analytics, donde ofrecen sus servicios creando analisis que permitan la toma de
decisiones en cada una de las gerencias de las empresas. 1Q — Qlik se posiciona en la mente
de los consumidores como la consultora lider del mercado por la cantidad de clientes que
tiene y por la trayectoria a nivel nacional e internacional. Se especializa por proveer
productos como Qlik Sense, Qlikview y geoanalytics el cual proveen soluciones en cuanto a

la organizacion y analisis de datos y creacion de informes.

Anélisis de Precio (Price Index)

En el mercado de las consultoras el precio de cada servicio o producto varia de acuerdo al
servicio que prestan. Generalmente el precio se ofrece en délares debido a que la mayoria de
licencias de software para andlisis de datos, creacion de informes y modelos predictivos, se
desarrollan en paises como Estados Unidos y Canadé, por lo cual es necesario importarlos o

tener la representacion exclusiva para comercializar estos productos en Argentina

En el anélisis de Price Index tomaremos como competidores las consultoras que venden y se

especializan en cada producto.

Price Index
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Empresa Producto Precio Total USD Index %
Totvs Modelos Predictivos| $ 5.000 82%
DatalQ Modelos Predictivos| S 6.500 107%

Quasar Bl Modelos Predictivos| $ 6.800 111%

Promedio S 6.100 100%

Empresa Producto Licencia USD Precio Total USD Index %
Totvs SQL - Reportes S 140 | S 1.900 | $ 2.040 95%
DatalQ SQL - Reportes S 140 | S 2.100 | $ 2.240 104%

Quasar Bl SQL - Reportes S 150 | S 2.050 | $ 2.200 102%

Blue Patagon SQL - Reportes S 145 [ $ 1.999 | S 2.144 99%
Promedio S 2.156 100%

Empresa Producto Capacitacién USD Licencia USD Precio Total USD Index %
Monsun R S 0|S$ 899 [ $ 989 100%
Core BI R $ 90]$ 899 | $ 989 100%
Promedio 5 989 100%

Empresa Producto Capacitacion USD Licencia USD Precio Total USD Index %
CR Data Consultora SAS S 120 | $ 8.500 | $ 8.620 102%
Nixe SAS S 120 | $ 8.500 | $ 8.620 102%
Datalytics SAS S 120 | $ 8.000 | $ 8.120 96%
Promedio S 8.453 100%

Empresa Producto Capacitacion USD Licencia USD Precio Total USD Index %
Bl Live Power Bl S 65| $ 180 | $ 245 98%
Wave BI Power Bl S 60| S 200 | $ 260 104%
Quasar Bl Power Bl S 65| S 180 | $ 245 98%
Claryen Power Bl S 70| $ 180 | $ 250 100%
Promedio S 250 100%

Empresa Producto Licencia USD Precio Total USD Index %
BluePatagon Tableau S 35|8§ 840 | $ 875 97%
Seidor Analytics Tableau S 35|8§ 840 | $ 875 97%
Accuratio Tableau S 40| S 900 | $ 940 105%
Core Bl Tableau S 451 S 860 | S 905 101%
Promedio S 899 100%

Fuente (Elaboracién propia)

Modelos Predictivos: Depende de la cantidad de datos, del tipo de informacion y la
complejidad del modelo. Alrededor de 10.000 a 100.000 datos el precio promedio es
de $5.000 usd, Si es un modelo con alto grado de dificultad el cual garantiza una
efectividad por encima del 85%, el precio promedio es de 20.000 usd a 50.000 usd.
Analisis y manejo de bases de datos, procesos ETL: Depende de la cantidad de datos.

Precio promedio 1000 usd a 2000 usd, incluye instalacion y capacitacion de SQL.
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Comunicacion y medios

El principal medio de comunicacién de la competencia es por medio de paginas web, redes

sociales y revistas empresariales.

De 15 consultoras que ofrecen servicios de Bl, el 100% tiene paginas web, el 20% (3) tienen

Redes Sociales y 1 publicité en Revista Pymes.

Totvs es la Unica empresa que tiene publicidad via Google ads.

Las empresas que aparecen en primer lugar en Google cuando se busca “Consultoras de Bl

en Argentina”, son (Vease Anexo 3): Totvs, Seidor Analytics, Blue Patagon, Accuratio y
Wave BI.

Paginas Web:

Totvs: La primera pantalla que muestra es una solicitud de contacto, para que el cliente
deje sus datos y pueda ser contactado por un asesor. Adicional

muestra 3 pestafias con la informacion de la empresa, soluciones y segmentos que
atiende con sus servicios. Esta disponible es Espafiol y Portugues.

Seidor Analytics: Muestra en la primera pantalla de su pagina web 4 pestafias que
indican la experiencia en el area digital que tiene la empresa, las especialidades que
ofrecen en cuanto a tecnologia, los servicios que ofrecen e informacion de la empresa.
Adicional tienen un video institucional y todos los datos de la empresa para que los
clientes los puedan contactar. Tienen una seccion de noticias con las Gltimas novedades
del mercado de Bl y links de todos los paises el cual tienen presencia.

Blue Patagon: Tienen una pagina web interactiva donde se puede pedir informacion via
WhatsApp, adicional muestra 6 pestarias con la informacion

de la empresa, workshop (cursos gratuitos), tecnologias que ofrece, cursos pagos, lista

de servicios que ofrece y la lista de clientes actuales.

De acuerdo a la informacién de la competencia, se puede deducir que existe una gran

oportunidad de proveer un paquete completo que incluya todos los servicios y productos de
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Actualmente dos consultoras (Totvs y Data 1Q) lo ofrecen a empresas grandes a precios
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promedio de 10.000 usd a 50.000 usd, pero no se enfocan en Pymes. El mercado principal de

la mayoria de consultoras, son empresas grandes como Coca cola, YPF, Unilever, Claro etc.

Debido a que son empresas que tienen el capital econdmico para invertir en Bl, sin embargo

existe una gran oportunidad en el mercado de las Pymes el cual no esta siendo tenido en

cuenta por la mayoria de las consultoras de Bl y representa en volumen un mercado

potencial que puede generar grandes beneficios econdmicos a la consultora.

7. Diagnostico

FODA:
Fortalezas: Debilidades:

v Costos de implementacion bajos. v Presupuesto reducido para la

v Experiencia implementando creacion de la empresa.
estos servicios en empresas v Personal limitado para la
multinacionales y pymes. prestacion de servicios.

v Personal alta mantente

Internos capacitado en programas de Bl.

v Servicio Unico y diferenciado
con un enfoque especial para las
Pymes (Modelos Estadisticos).
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Oportunidades: Amenazas:
v" Poco conocimiento de las pymes v’ Crisis econémica
en sistemas y herramientas de v" Devaluacion alta, afecta las
informacion. importaciones de tecnologia,
v Incentivos econdémicos y haciendo alto los costos de
tributarios por parte del gobierno nuevos programas de BI.
Externos a las nuevas empresas. v" En los Gltimos afios se ha
incrementado el porcentaje de
bajas de Pymes en Argentina.

De acuerdo al andlisis Foda, existen grandes oportunidades que tendria la consultora para
tener éxito en el mercado de las Pymes. Para garantizar el éxito, se debe ofrecer un servicio
especializado y diferenciado de la competencia de Bl para Pymes, el cual comprenda las
necesidades de cada uno de nuestros clientes y permita generar grandes resultados a bajo

costo.

Sin embargo se debe ampliar la capacidad de empleados en la empresa, que sean
especialistas en temas de Data Analytics y Estadistica, con el cual se pueda cubrir la
demanda de trabajo de cada uno de nuestros clientes. Es necesario aprovechar los incentivos
economicos que ofrece el gobierno y buscar socios inversionistas que le puedan inyectar
capital a la empresa, para poder invertir en nuevas tecnologias, contratar personal capacitado

y hacer frente a la crisis econémica del pais.

Para poder enfrentar las amenazas con nuestras fortalezas se debe empezar a hacer un
modelo de costos que permita determinar los precios que nos garantice una rentabilidad
significativa. Adicional se debe crear una camparia de comunicacion que permita dar a
conocer los servicios a nuestro mercado objetivo destacando los beneficios de cada uno de
ellos. Una de las grandes fortalezas de la empresa es el conocimiento y experiencia que
tienen los empleados para prestar servicios de alta calidad, de forma agil y eficiente para

generar resultados positivos en cada uno de los clientes.
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8. Objetivos de Negocio

Bases estratégicas
Vision

Ser una de las consultoras de Bl lideres en el mercado de las Pymes en Argentina,

impulsando el éxito de cada uno de nuestros clientes.
Misién

Entregar soluciones innovadoras de Business Intelligence, con el fin de apoyar a las pymes a
resolver sus retos operativos y estratégicos, mediante el uso de tecnologia y manejo de

informacion.
Valores

- Lealtad: Ser conscientes que vamos a manejar informacion sensible y vamos a
administrar las comunicaciones de muchas personas por ello actuamos lealmente con
nuestros clientes.

- Responsabilidad: Nuestro esfuerzo va dirigido a ofrecer nuestros servicios de una
forma responsable, comprometida y respetando los acuerdos con nuestros clientes.

- Disciplina: Cuando realizamos nuestras actividades, siempre actuamos con el mayor
esmero y compromiso, buscando la calidad en nuestro actuar diario.

- Profesionalismo: Ser conscientes de entregar servicios de alta calidad, el cual genere un

alto grado de satisfaccion en nuestros clientes

Politicas

1. Laempresa cumpliré los requisitos acordados con los clientes en cuanto a tiempos de
implementacion de programas, entregas de analisis, capacitaciones y modelos

predictivos.
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2. Proporcionar valor agregado en cada trabajo realizado.
3. Realizar seguimiento a cada cliente con el fin de garantizar que se cumplan todos los

objetivos propuestos.

Definicion de Objetivos Estratégicos Cuantificables

e Alinear Objetivos de Negocio

¢Como se va a llegar al objetivo general?

Por medio de un Plan de Accidn que va a incluir las siguientes etapas:

Etapa 1: Identificar los costos totales de la empresa, establecer precios rentables a cada uno
de los servicios a ofrecer y tener un equipo de trabajo capacitado y motivado para que
presten el mejor servicio a los clientes.

Etapa 2: Crear una campafia de comunicacion para dar a conocer la consultora al mercado
objetivo. Medir los resultados de la camparia e identificar oportunidades de mejora.

Etapa 3: Ofrecer servicios innovadores con precios competitivos, garantizando el
cumplimiento de los tiempos pactados durante la negociacion y los resultados esperados por
el cliente. Medir el journey del cliente en todo el proceso de compra, para identificar fallas y
oportunidades de mejora. Prestar un excelente servicio pos venta para garantizar la

satisfaccion de las Pymes.

e Objetivos Especificos SMART

Objetivo general:
1. Penetrar el 8% del mercado de las pymes (100 clientes) de los sectores de comercio y

servicios en Argentina al finalizar el primer afio (2020) de gestion de la consultora, para
lograr una facturacién anual de $40.000.000.
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Objetivos especificos:

1. Alcanzar un nivel de satisfaccion del 90% al finalizar el afio 2020.

2. Dar a conocer los beneficios de la consultora a 20.000 pymes el primer semestre del afio
(2020) y 30.000 pymes el segundo semestre del afio (2020).

3. Alcanzar una utilidad neta del 30% al finalizar el primer afio (2020).

4. Alcanzar un ROI del 45% en las campafias digitales.

e KPI’s
Objetivo KPIs Meta Area Responsable Periodicidad
0Gy3 Ventas 100 servicios de BI Comercial y Marketing Mensual
0Gy3 Utilidad Neta 30% Comercial y Marketing Mensual
1,2y3 Satisfaccion (NPS) 9 promotores Servicio al cliente Trimestralmente
Tasa de 95% de entrega a tiempo de Comercial y Servicio al
1 . > . Mensual
cumplimiento servicios. cliente
4 ROI 45% ROI Comercial y Marketing Mensual
2y4 Efecuv}déd de 70% Marketing Mensual
Campafias
0G,1,2y3 Posicionamiento 20% market share Marketing A partir del segundo semestre
de Marca cada 3 meses

Fuente (Elaboracién propia)

9. Estrategia
Posicionamiento de Marca

El posicionamiento que busca tener CR Data Consultora en la mente de los consumidores, es

ser la empresa lider del mercado en servicios Bl y modelos predictivos

Queremos ser la Unica consultora del mercado que se enfoque en ofrecer un servicio Bl
especializado para Pymes, el cual sea completo, innovador y con precios competitivos que

las pequefias y medianas empresas puedan pagar.

Proposito de marca
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CR Data Consultora tiene como proposito contribuir al crecimiento econémico de las Pymes
por medio de servicios innovadores, de alta calidad y con un excelente servicio al cliente que

acomparié a cada uno de nuestros clientes a cumplir sus metas.

Por medio de este proposito, buscamos garantizar el éxito de la consultora, ya que todos

nuestros procesos van a girar alrededor de cada uno de nuestros consumidores.
Territorio de marca

El territorio que CR Data Consultora como marca quiere alcanzar, es todo lo relacionado con
modelos estadisticos y analisis de datos. Para esto queremos mostrar por medio de nuestras

redes sociales diferentes tutorias de cdmo aplicar un modelo predictivo en las empresas,
como analizar informacidn para convertirla en informes para la toma de decisiones y guias
para manejar herramientas como SQL, Excel y Power BI. Todo esto con el fin que las pymes
cuando tengan la necesidad de adquirir un producto relacionado a Bl especificamente a
modelos estadisticos, puedan percibir en el mercado que la primera opcion es CR Data

Consultora, que les brinda servicios confiables, seguros y con alto grado de asertividad.
Personalidad de la marca
Si la consultora fuera una persona, tendria la siguiente personalidad:

. Masculino

o Entre 35 a 50 afos.

o Analitico y confiable.

o Moderno y con apariencia de hombre de negocios.

° Vestimenta formal

Beneficios

Funcionales:

o Los modelos predictivos permite conocer el futuro comportamiento de los clientes
o El servicio de Data Analytics permite tomar decisiones acertadas en un menor tiempo.

o El servicio de Bl permite aumentar la rentabilidad de las empresas.
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Emocionales

o Con los servicios de Bl de CR Data Consultora, las Pymes sentiran que pueden tomar
decisiones confiables y seguras ya que van a conocer a profundidad el estado actual de
su empresa.

o Los directivos de las Pymes sentirdn que pueden tener un control y una vista 360 de

sus empresas ya que tienen fécil acceso a la informacion.

Marketing MIX

Producto

Al definir los servicios que va a ofrecer CR Data Consultora, se va tener como objetivo
brindar soluciones innovadoras a un mercado definido que son las Pymes, es por esta razon
que en el portafolio de la empresa, se va a encontrar todos los servicios relacionados a
Business Intelligence, desde la introduccion al mundo del BI, hasta la toma de decisiones
finales después de los andlisis estadisticos por medio de datos. Dando prioridad y un enfoque
especial en los modelos predictivos, ya que su implementacion trae grandes beneficios a las

empresas y a su vez trae una rentabilidad alta a la consultora.

Servicios que ofrece la consultora:

1. Asesorias de Business Intelligence: Introducir a los directivos de las pequefias y
medianas empresas, el enfoque de Inteligencia de Negocios y presentarles los procesos,
las herramientas y las tecnologias que le son propias (el qué); mostrarles las
oportunidades de creacion de valor que puede aportarles (el porqué); y proporcionarles

guias para su implementacion (el como).

2. Data Analytics: Ensefarles a inspeccionar, limpiar y transformar datos con el objetivo
de resaltar informacion til, para que de esta forma puedan tomar decisiones estratégicas

y acertadas.
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Herramientas:

SQL Server: Microsoft SQL Server es uno de los motores de base de datos mas
populares y de mayor crecimiento en entornos onpremise y cloud bajo
servidores virtuales y en modo IAAS.

Soluciones que brindamos:

- Instalacion y configuracion de Servidores de Bases de Datos.

- Deploy y configuracion de SQL IAS en Azure.

- Optimizacion y tunning de SQL

- Migracién de Bases de Datos.

- Implementacion de replicacion

- Soporte y consultoria de Reporting, Analisis Services e Integration services.
- Auditoria de implementaciones y seguridad

- Capacitacion en administracion y optimizacion de bases de datos.

Power BI: Power Bl es un conjunto de herramientas de andlisis empresarial que pone el
conocimiento al alcance de toda la organizacion. Conexion a cientos de origenes de
datos, preparacion de datos simplificada, generacién de analisis ad hoc. Informes que
luego se publican para provecho de la organizacion en la Web y en dispositivos

moviles.

Soluciones que brindamos:

- Instalacién y configuracion de soluciones Power BI.

- Consultoria y desarrollo de consolidacién de datos, armados de cubos y consultas en

olap, y armado de tableros de control e informes.

- Capacitacion a analistas, administradores y usuarios de la solucion.
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3. Modelos Estadisticos Predictivos: Los modelos predictivos son la clave para poder,
mediante un esfuerzo analitico, detectar oportunidades de inversion, conocer la
prevision de ventas o la cuota de mercado, identificar los segmentos de consumidores
mas rentables o los mercados de destino con mayor potencial. También juegan un papel
importante a la hora de identificar los riesgos asociados a los productos existentes o los
que pueden derivarse de la implementacion de una determinada estrategia empresarial
en el futuro.

Existen dos tipos de modelos predictivos el cual se aplican de acuerdo a la necesidad de
la empresa, este tipo de modelos son:

1. Regresion: consiste en predecir una respuesta cuantificable. Estos modelos abordan
cuestiones como la cantidad de unidades de un producto vendidas, el precio de mercado
o el retorno de la inversion.

2. Clasificacion: estos modelos predictivos pronostican una respuesta categérica que
responde a una cuestion abierta, como la probabilidad de que un consumidor se
convierta en cliente, la existencia de intencion de fraude en una transaccion o la marca
que resultard mas demandada en el plazo de un afio.

Al considerar los problemas de negocios, se utilizan los datos disponibles para predecir
los datos que todavia no se tienen. Se trata de un proceso de extrapolar y predecir, con
los riesgos que ello implica. Por eso, es importante tener en cuenta que los

mejores modelos predictivos, los de mayor valor son los que aportan predicciones de
mas calidad. Para esto se necesita un seguimiento constante y una evaluacion precisa
para lograr que sea lo maéas efectivo posible y de esta forma sea posible su
implementacién en la pyme.

Las herramientas que vamos a utilizar para desarrollar estos modelos son: SQL para
extraer y organizar la informacion, R para realizar el modelo y cuando se tiene gran

cantidad de datos y BigML para evaluar el modelo.

Precio

La politica para la fijacion de precios, corresponde a buscar un equilibrio que genere

rentabilidad a la empresa y a su vez permita competir en el mercado generando una
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percepcion en el consumidor de precios bajos con grandes beneficios en cada servicio
prestado. El margen de utilidad que buscamos obtener en cada servicio es del 35% de cada
servicio.

Los aumentos de precios se realizaran dependiendo del aumento del délar y de la inflacion,
actualmente estos precios se estan ofreciendo con la tasa de cambio actual que es de 63
pesos Argentinos. Teniendo en cuenta que los programas que utilizamos para prestar los
servicios de Bl son importados y los costos estan en délares, a medida que el délar aumente
tenemos que aumentar los precios garantizando un margen de ganancia del 35%.

La estrategia de fijacion de precios que vamos a utilizar, es la de penetracion en el
mercado, por esta razon ofrecemos los servicios mas econdémicos del mercado
especificamente en modelos predictivos.

Con estos precios no solo buscamos posicionar la consultora en el mercado de las pymes,
sino que pretendemos aumentar las ventas de cada uno de los servicios, fidelizando a los
clientes y garantizando que cada uno de ellos vuelva a confiar en CR Data Consultora para

que siga contratando nuestros servicios.

Price Index CR Data Consultora.

CR Data Consultora | Modelos Predictivos| $ 5.000 82%
Promedio S 6.100 100%
Empresa Producto Capacitaciéon USD Licencia USD Precio Total USD Index %
CR Data Consultora SQL - Reportes S 150 | $ 2.000 | $ 2.150 100%
Promedio S 2.156 100%
Empresa Producto Capacitaciéon USD Licencia USD Index %
CR Data Consultora R S 90 | $ 899 | S 989 100%
Promedio S 989 100%
Empresa Producto Capacitacion USD Licencia USD Precio Total USD Index %
CR Data Consultora SAS 3 120 | $ 8.500 | $ 8.620 102%
Promedio S 8.453 100%
Empresa Producto Capacitacion USD Licencia USD Precio Total USD Index %
CR Data Consultora Power Bl S 65| S 180 | $ 245 98%
Promedio S 250 100%

Empresa Producto Capacitacion USD Licencia USD Index %
CR Data Consultora Tableau $ 40 | $ 840 | $ 880 98%
Promedio S 899 100%

Fuente (Elaboracion propia)
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Vemos que CR Data Consultora esta 18% por debajo del precio promedio en el producto
de modelos predictivos con respecto a los principales competidores. En cuanto a los
productos de elaboracion de informes como Power Bi y Tableau la consultora se encuentra
2% debajo del precio promedio del mercado. Solo en un producto ‘SAS’ la empresa esta

por encima 2 % del precio promedio de los competidores.

Paquete exclusivo para Pymes:

Servicios Precio USD

Modelo predictivo de acuerdo a la necesidad de la empresa 4.000
Licencia y capacitacion de SQL Server y Excel avanzado 2.150
Licencia y capacitacion de Power Bl 245
Capacitacion de Bl a personal de la empresa 105
TOTAL 6.500

Fuente (Elaboracién propia)

Precio individual por servicio:

Modelos Predictivos: El precio final para Pymes es de 5.000 USD.

Software para informes:

- PowerBI: Licencia e instalacién 180 usd, capacitacion 65 usd

- Tableau: Licencia e instalacion 850 usd, capacitacion 40 usd

Software para modelos predictivos:

- R: Licencia e instalacion 899 usd, capacitacion 90 usd
- SAS: Licencia e instalacién 8500 usd, capacitacion 120 usd

- BigML.: : Licencia e instalacion 500 usd, capacitacién 50 usd

Analisis y manejo de bases de datos, procesos ETL: Depende de la cantidad y la
complejidad de datos. Precio promedio 1500 usd a 2500 usd, incluye instalacion,
capacitacion de SQL e informes gerenciales.
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La estrategia para poder penetrar en el mercado de las pymes generando una rentabilidad
alta, corresponde a los precios bajos y competitivos que se van a ofrecer en los modelos
predictivos y en el paquete exclusivo para pymes que va a integrar todos los servicios Bl que
ofrece la consultora. Las pymes, no tienen un gran volumen de informacion como lo puede
tener una multinacional, es por esta razén que estos modelos no tendrian un nivel de
dificultad alto y pueden realizarse en tiempos cortos. Los costos de los modelos no son altos
ya que no se necesitan grandes recursos ni tiempos largos para desarrollarlos, esto va a
generar altos beneficios econdmicos para la consultora y un posicionamiento de marca en el

mercado.
Estrategia de Comunicacion

El principal objetivo de comunicacion es dar a conocer y posicionar la consultora,
alcanzando a 20.000 pymes el primer semestre del afio (2020) y 30.000 pymes el segundo
semestre del afio (2020). Para esto se van a generar una serie de acciones a partir del afio
2020, logrando una comunicacion integrada, involucrando varios canales de contacto que
permita alcanzar el mayor nimero de pymes y posicionar la empresa en la mente de los

consumidores.

Canales de comunicacion:

e E-Mail:
A través de este canal se va a posicionar la marca, dando a conocer los beneficios que
ofrece la consultora, adicional se va a comunicar las Gltimas actualizaciones que tenga la
empresa en cuanto a productos, precios y servicios. Por medio de piezas disefiadas de
forma dinamica el cual va a incluir imagenes y videos con la informacion completa de la

consultora, se busca captar la atencion de los clientes para poder generar futuras ventas.

Campanas de Email Marketing:
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e Esta campafa se va a realizar durante el afio 2020, de forma mensual el
primer semestre y dos veces por mes a partir del segundo semestre.

e Indicadores a medir: Tasa de apertura (Objetivo 70%, total aperturas sobre
total mails enviados), tasa clics Unicos (Objetivo 60%, total clics Gnicos sobre
total mails enviados), tasa de rebote (Objetivo 10%, total mails rebotados
sobre total mails enviados) y tasa de baja (Objetivo 1%, total mails dados de
baja en el link de cancelacion sobre total mails enviados).

e Herramienta: Esta campafa se va a enviar y se va a medir por medio de
MailUp.

Pagina Web:

Por medio de este canal la consultora busca posicionar la marca, generar ventas y
aumentar la base de datos para futuras campafias. El contenido de la pagina web le va a
permitir a las pymes encontrar la descripcién completa de cada uno de los productos y
servicios que ofrece la consultora, ver videos informativos acerca de los beneficios del
Business Intelligence, informacion de la empresa y de redes sociales para aumentar el
namero de seguidores.

Herramienta para medir la gestion de la pagina web: Por medio de Google Analytics se
va a medir el tréfico de la pagina, nimero de visitantes y tasa de conversiones.

Redes Sociales:

LinkedIn: Generacién de contenido, hasta 10 por mes distribuido por imagenes, videos y
links que contienen informacion acerca de las ultimas novedades del Business
Intelligence.

Twitter: Generacion de contenido, hasta 20 por mes distribuido por tweets, imagenes,
videos y links que contienen informacién acerca de las ultimas novedades del Business
Intelligence.

Facebook: Generacion de contenido, hasta 15 por mes distribuido por imagenes, videos,
Facebook live con tutoriales para aprender a manejar programas de B, stories y links

que contienen informacidn acerca de las Ultimas novedades del Business Intelligence.
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Campairias por redes sociales:
e Esta camparia se va a realizar dos veces por mes durante todo el afio 2020.
e Indicadores a medir: Cantidad de seguidores en cada red social, cantidad de
clics en cada publicacion y personas activas en el perfil de la empresa.
e Herramienta: Esta campafia se va a medir por medio de Facebook Analytics y

Google Analytics.

Google Ads:
A través de este canal la consultora busca aumentar el trafico de la pagina web y generar
Ilamadas de ventas.
Las campafias se van a realizar durante todo el afio a través de anuncios con textos e
iméagenes atractivas y relevantes, y se van a medir de forma mensual por medio de los
siguientes kpi’s:
e Ratio de conversion: Porcentaje de clics en los anuncios que acaban en una
conversion (lead).
e Roas: Costo total de las campafias dividido por los ingresos totales de las
conversiones obtenidas durante ellas.
Stand en eventos (Expo Pymes y BA Pymes):
Por medio de este canal la empresa busca posicionar la marca, aumentar la base de
datos, captar nuevos clientes y generar ventas. Se va a ofrecer atencion personalizada y
se van a repartir 1.000 folletos con toda la informacion de la empresa a las pymes que
visiten el stand en cada uno de los eventos que van a haber en el afio, en total son 6

eventos.

Acciones:

Se van a realizar diferentes acciones durante el afio 2020 el cual se van a dividir por Qs.

Q1.

Lanzamiento de la pagina web de la empresa.
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e Creacion de cuentas de Redes Sociales como LinkedIn, Twitter y Facebook.

e Haremos presencia en el evento BA Pyme (Marzo 20 de 2020) en Costa Salguero,
repartiendo material POP y recolectando datos de pymes para futuras campafias.

e Inicio de acciones de Marketing Directo (Campafias E-mail). Por medio de los

contactos que se consigan en el evento de BA Pyme.

Q2:

e Inicio de Campafias digitales a traves de Redes Sociales.

e Acciones BTL en eventos como BA pyme en el hipédromo de Palermo (Abril 23 — 26)
y Expo Pyme (Junio 22 — 28) en la Rural.

e Material POP en los dos eventos mas importantes de Pymes.

e Camparias de e-mail marketing.

e Campanias digitales por Redes Sociales.
e Camparias de e-mail marketing.

e Accion BTL en el evento BA Pyme (Abril 27 — 29) en Costa Salguero.

e Campaiias digitales por Redes Sociales.

e Campaniias de e-mail marketing.

Las campafas se van a medir mensualmente por medio de plataformas como Google
Analytics, Facebook Analytics y MailUp, esto con el fin de ver el alcance de cada campaiia

digital y poder corregir errores.
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10. Plan Téactico

Por medio del Customer Journey, se va a detallar el proceso de compra que tiene que

atravesar el cliente por medio de los diferentes canales de la consultora. Este proceso

describe desde la solicitud de informacion por parte del cliente, hasta el servicio pos venta 'y

la posterior calificacidon segun la satisfaccion.
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Descubrimiento
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Fuente (Elaboracion propia)

El anterior diagrama describe las principales acciones que se van a realizar durante el afio

2020 para alcanzar el objetivo de comunicacion, que es llegar a 50.000 pymes. El fin de este

plan de accidn, es mostrar a las pymes los beneficios y servicios que ofrece la consultora,

para que de esta forma se pueda cumplir con el objetivo general que es penetrar el 8% (100

Pymes) del sector comercio y servicios.
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CONCEPTO - — . — - — - -
Inversion Inversion Inversion o Inversion
Pagina Web S 25.000 39% S 3.000 9% S 3.000 9% S 3.000 8%
Manejo de Redes Sociales (Community Manager) | & 22.000 34% S 22,000 69% S 22.000 69% S 22.000 59%
Campafias de Mailing S 5.000 8% S 5.000 16% S 5.000 16% S 10.000 27%
Campafias por Redes Sociales 5 2.000 3% s 2.000 6% s 2.000 6% 5 2.000 5%
Google Ads S 10.000 16%
OMLINE S 64.000 39% 5 32.000 18% $ 32.000 39% S 37.000 100%

Acciones de BTL
Material POP
Stand Ferias (Expo Pymes y Buenos Aires Pyme)
OFFLINE
TOTAL

20.000 20% S 30000 20%
50.000 80% S 120.000 80%
100.000 61% $ 150.000 82%
164.000 100% S 182.000 100%

10.000 20%
40.000 B80%
50.000 61%
82.000 100% $ 37.000 100%

W | | [w

Fuente (Elaboracién propia)
Presupuesto Total: $ 465.000.

De acuerdo al presupuesto anterior, se evidencia que la inversion mas alta que se va a
realizar durante el primer afio de la consultora (2020), corresponden al: Q1 y Q2, debido a
que en el primer Q va a ser el lanzamiento de la consultora, la creacién de la pagina web y
las redes sociales que son los principales canales de comunicacion, para esto se va a
contratar a un Community Manager para el disefio y la comunicacion de la web y las redes
sociales. En el primer y segundo Q, se va a realizar una inversion alta en 3 eventos que se
realizan en la ciudad de Buenos Aires y que son los mas importantes en el sector de las
Pymes, como BA Pyme y Expo Pymes, estos eventos cuentan con la presencia
aproximadamente de 100.000 representantes de pequefias y medianas empresas y es la
mejor oportunidad para dar a conocer los servicios que ofrece la consultora y fortalecer la
base de datos con el fin de realizar futuras campafias. En Expo Pyme vamos a tener nuestro
propio stand, vamos a repartir material POP y vamos a realizar acciones BTL para lograr un
mayor reconocimiento. Ademas vamos a realizar una exposicion sobre la importancia y los
beneficios del Business Intelligence y los modelos predictivos como principal eje para la
toma de decisiones.
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Para el tercer y cuarto Q la inversion va a disminuir debido a que solo hay un evento en el
cual vamos a participar (BA Pyme en Costa Salguero) pero se va a seguir invirtiendo en

campanas de e-mail marketing y redes sociales.
Por medio del ROI, vamos a medir el retorno de la inversion y se espera que sea de un 30%.

Profit & Loss

CONCEPTO 5 %
Ventas Brutas 5 40.000.000
Costo de ventas 5 25.000.000
Utilidad Bruta en Ventas 5 15.000.000 38%
Gastos operacionales
Gastos de administracidn (RRHH) | § 1.250.000
Gastos de marketing § 465.000
Total en gastos 3 1.715.000
Utilidad Operacional 5 13.285.000 33%
Gastos no operacionles
Gastos financieros $ 450.000
Total gastos no operacionales | § 450.000
Ingresos no operacionales
Utilidad Antes de Impuestos | § 12.835.000 32%
Impuestos $ 855.000
Utilidad Neta 5 11.980.000 30%

Fuente (Elaboracién propia)

El estado de resultados describe los movimientos financieros que se van a realizar en el afio
2020, detallando los ingresos y egresos en ($ Argentinos) que se espera que tenga la
consultora el proximo afo. Las ventas brutas se proyectan de acuerdo al objetivo principal
donde esperamos vender servicios a 100 Pymes con un promedio de ventas de 5.000 USD a
una tasa de cambio de $80 que es lo que se pronostica para el proximo afio. Presupuestamos
el costo de ventas del 62% debido a las comisiones que se le paga a los vendedores, las
licencias de los programas y la logistica para vender los servicios. Adicional se tiene en

cuenta los gastos administrativos que incluye sueldos, alquiler de oficina, contabilidad etc.
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Otro gasto que presupuestamos son los de marketing, que son necesarios para posicionar la
consultora en el mercado de las pymes, de esta forma obtenemos la utilidad operacional.

Otro gasto que tuvimos en cuenta, son los gastos financieros el cual equivalen a los
prestamos e intereses que se van obtener de los bancos para el funcionamiento de la
consultora el primer afio. Igualmente se tiene en cuenta los impuestos para determinar la

Utilidad Neta que es del 30% como se tiene en uno de los objetivos.

12. Consideraciones Finales

CR Data Consultora es un proyecto de emprendimiento, que busca posicionarse en el
mercado de las pymes en Argentina, como la primera opcion a elegir cuando se busquen
servicios de Business Intelligence. Teniendo en cuenta la importancia que cada dia toma en
el mundo empresarial el sistema de Business Intelligence y que a su vez existe un gran
numero de empresas que fracasan por no aplicar este modelo en cada uno de sus procesos
empresariales, ya sea por costos o por desconocimiento, identificamos una gran oportunidad
para crear una consultora que se enfoque en prestar servicios especializados de acuerdo a las

necesidades de las Pymes.

La actual crisis econémica que atraviesa el pais, ha llevado a que alrededor de 72,433 pymes
tramitaran su baja en la AFIP en el (2018), muchas de ellas por no tener un conocimiento
adecuado del mercado, de los clientes, de los costos y por no tener un sistema adecuado para
el manejo de informacién el cual les ayude a tomar decisiones acertadas. La mayoria de estos
problemas que fueron determinantes para que muchas empresas cerraran su operacion, se
pueden solucionar implementando un modelo de anélisis de datos que permita por medio de
modelos predictivos conocer a profundidad las necesidades y los comportamientos de los

clientes.

Adicional encontramos por medio del analisis de la competencia, que no existe una
consultora especializada en ofrecer servicios de Bl a pymes, generalmente la competencia se

enfoca a prestar estos servicios a multinacionales y empresas grandes.
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Por medio del presente plan de marketing y teniendo en cuenta la oportunidad que
identificamos, buscamos dar a conocer a CR Data Consultora por medio de una estrategia de
comunicacion que posicione a nuestra empresa en el mercado de las pymes, como la primera

opcidn en servicios innovadores de BI.

Por medio de la estrategia planteada de penetracion de mercados, ofreciendo precios bajos y
servicios innovadores, buscamos vender nuestros productos a 100 pymes el primer afio,
donde se logre una rentabilidad del 30% y haga viable en el tiempo a este proyecto de
emprendimiento el cual surge como una oportunidad de negocio de acuerdo a experiencias

vividas en empresas multinacionales.
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ANexos

Brief de Comunicacion:

Informacién de mercado: cliente y competencia

Pymes sector comercio y servicios.
Nativos digitales con actitud emprendedora, con alto grado de libertad.
Requieren mantenerse conectados y enterados de las ultimas tendencias de cada uno de

sus mercados.
Aspiracional.

Se mueven en un ambito de negocios.

Objetivo de comunicacion
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Dar a conocer los beneficios de la consultora a 20.000 pymes el primer semestre del afio
(2020) y 30.000 pymes el segundo semestre del afio (2020).

Tonalidad y slogan

Apuntado a lo tecnologico, innovador y a las nuevas tendencias del mercado.
Caracteristicas. Beneficio Unico a comunicar/soporte del beneficio y ventajas del P/S
Servicio Unico en el mercado y exclusivo para Pymes el cual se ajusta a sus necesidades y
con un precio mas accesible.

Personalidad y valores de la marca

Personalidad

e Moderno y con apariencia de hombre de negocios.
e Vestimenta formal
e Entre 35y afos

e Analitico y confiable.
Valores de la Marca
Nuevo, Innovador, Disruptivo, Precio y Funcionalidad

Insights de la marca

e “Quiero aprender a manejar la informacion para que mi empresa sea mas competitiva en
el mercado y tenga una mejor rentabilidad.”
e “Quiero tomar decisiones acertadas que me permita ahorrar costos y mejore la

productividad en mi empresa.”
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Presupuesto y duracion de la campafia

Presupuesto: $ 478.000. Duracion de un 1 afio.

Anexo 1:

1. Limites de ventas totales anuales expresados en PESOS ($)

Categoria

Micro
Pequeria

Mediana
Tramo 1

Mediana
Tramo 2

construccién

12.710.000

75.380.000

420.570.000

630.790.000

servicios

6.740.000

40.410.000

337.200.000

481.570.000

Fuente: Afip Pymes, (2019)

1. Limites de personal ocupado

Categoria

Micro
Pequeria

Mediana

Tramo 1

Mediana

Tramo 2

construccion

12

45

200

590

servicios

30

165

535

Fuente: Afip Pymes, (2019)

comercio

23.560.000

141.680.000

1.190.400.000

1.700.550.000

comercio

35

125

345

Industria y

mineria
21.990.000

157.740.000

966.060.000

1.441.090.000

Industria y

mineria
15

&0

235

655

Agropecuario

10.150.000

38.180.000

272.020.000

431.450.000

agropecuario

10

50

215
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Anexo 2:

Pampeana:
Ciudad ' Pymes Total ' Registradas % Registradas
Buenos Aires 265.470 137.351 51,7%
CABA 200.148 82.216 41,1%
Cordoba 82.089 55.102 67,1%
La Pampa 8.535 7.365 86,3%
Santa Fe 78.425 66.851 85,2%
TOTAL 634.667 348.885 55,0%
Fuente Ministerio de Produccion
Noreste:
Ciudad Pymes Total Registradas % Registradas
Chaco 12.356 3.913 31,7%
Corrientes 11.487 4.433 38,6%
Entre Rios 23.931 20.759 86,7%
Formosa 3.465 1.776 51,3%
Misiones 13.490 5.290 39,2%
TOTAL 64.729 36.171 55,9%
Fuente Ministerio de Produccion
Cuyo:
Ciudad Pymes Total Registradas % Registradas
La Rioja 3.326 809 24,3%
Mendoza 34.665 15.851 45,7%
San Juan 10.321 2.773 26,9%
San Luis 7.204 3.335 46,3%
TOTAL 55.516 22.768 41,0%

Fuente Ministerio de Produccién
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Noroeste:

Ciudad Pymes Total Registradas % Registradas

Catamarca 4.181 966 23,1%

Jujuy 6.736 2.010 29,8%

Salta 14.076 4,778 33,9%

Santiago del Estero 7.259 2.210 30,4%

Tucuman 17.548 4.945 28,2%

TOTAL 49.800 14.909 29,9%

Patagonia:

Ciudad
Chubut

Fuente Ministerio de Produccién

' Pymes Total ' Registradas ' % Registradas

12.474

4.758

38,1%

Nuquén 12.234 7.165 58,6%
Rio Negro 14.842 10.071 67,9%
Santa Cruz 5.725 1.861 32,5%

Tierradel Fuego

3.899

588

15,1%

TOTAL

49.174

24.443

49,7%

Fuente Ministerio de Produccién

Consultoras de Bl en Argentina 1') Q

2 Todo [ Imdgenes [ Moticias (8 Maps [ Videos §Mas  Preferencias  Hermamient

Cerca de 387.000 resultados (0,81 segundos)

TOTVS.com - Solucion | Software Smart Analytics

(Bnuncie) €5.totvs.com/Argentina/SMA ~ 0800-333-2276

Soluciones de Gestisn TOTVS Para Aumentar la Produccién de Su Empresa. jConozcal
Presencia en 39 Paises. Tecnologia Fluida. Soluciones para PyME. Lider Absoluto en Brasil.
Tipos: ERP. Cloud. CRM, RH, Back Office Contabilidad, Back Office Inventarios.

Seidor Analytics | Consultores | Business Intelligence
www.seidoranalytics.com/ v 011 5217-1227

Mas de 20 afios en el mercado de Business Intelligence y Analytics para toda Latinoamérica
Soluciones - Contacto

BluePatagon | Instructores Certificados | BluePatagon.com
www.bluepatagon.com/ v 011 4784-3584

Brinda soluciones integrales de Business Intelligence, Big Data y Machine Learning. Aprende
a comprender grandes velimenes de Datos con los mejores expertos Certificados. Eficiencia en
el Trabajo. Blue Patagon Lider en Bl Innovacién y Beneficio. Soluciones Tecnolégicas

Tableau Software Bl | Silver Partner Tableau | accuratio.com.ar
www.accuratio.com. ar/ =
Descargue Una Version Full ¥ Pruebe La Experiencia Tableau. Acceda A La Demaol

WaveBl — Business Intelligence — Business Intelligence & Big ...
https:/fwww. wavebi.com.ar «
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Resumen Ejecutivo

Oportunidad Detectada:

Teniendo en cuenta la gran cantidad de Pymes que hay en Argentina, las que se dan de baja
cada afio (promedio 72,433) porque no tienen un sistema adecuado para gestionar datos y

que no existe en el mercado una consultora que se especialice en prestar servicios de

Business Intelligence y Modelos Predictivos exclusivamente para Pymes. Encontramos una
gran oportunidad para crear una consultora que brinde soluciones innovadoras al mercado y
que permita generar ingresos a los accionistas. Estas razones nos motivan a emprender un

negocio el cual creemos que va a tener éxito por las siguientes razones:

e Porque vamos a ofrecer un paquete completo, innovador y Unico en el mercado que se
adecua a las necesidades de las Pymes.

e Porque tenemos un equipo capacitado, motivado y con alta experiencia para ofrecer
servicios de alta calidad.

e Ofrecemos los precios mas accesibles del mercado.

Objetivos Estratégicos del Plan de Marketing

Objetivo general:

1. Penetrar el 8% del mercado de las pymes (100 clientes) de los sectores de comercio y
servicios en Argentina al finalizar el primer afio (2020) de gestion de la consultora, para

lograr una facturacién anual de $40.000.000.

Objetivos especificos:

1. Alcanzar un nivel de satisfaccion del 90% al finalizar el afio 2020.
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2. Dar a conocer los beneficios de la consultora a 20.000 pymes el primer semestre del afio
(2020) y 30.000 pymes el segundo semestre del afio (2020).
3. Alcanzar una utilidad neta del 30% al finalizar el primer afio (2020).

4. Alcanzar un ROI del 45% en las campafias digitales.

Inversion en Marketing:

El 80% de esta inversion va a salir del capital aportado por los accionistas de la consultora y

el 20% se va a cubrir por medio de un préstamo bancario.

Resultados Esperados

Esperamos alcanzar al finalizar el afio 2020 una utilidad del 30%. Adicional esperamos tener
un total de 100 clientes con un nivel de satisfaccion del 90%.

Equipo que lo lleva a cargo:

e Analistas y Estadisticos, Area Inteligencia de Clientes.

e Ventas, Area Comercial.

e Investigacion de Mercado, Area de Marketing

e Servicio Posventa, Gerencia de Servicio y Cuidado al Cliente
e Presupuesto, Area Financiera

56



