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Resumen Ejecutivo

El presente proyecto presenta la segunda parte del trabajo de grado en Emprendimiento
en la Universidad del Rosario de los estudiantes Santiago Pefia Pérez y Juan Camilo Rodriguez
Guzman, asi pues, a continuacion se expondra el resumen ejecutivo de la primera parte, con el

fin de contextualizar al lector.

“Nephila es un proyecto desarrollado por Santiago Peria Pérez y Juan Camilo Rodriguez
Guzman en el que se pretende ofrecer un producto tecnologico materializado en una plataforma para
facilitar los procesos de contratacion para las empresas de cualquier sector de la industria.

Lo que ofrecerd la plataforma es una gran variedad de herramientas enfocadas en la agilizacion
de los procesos de contratacion. Para esto, se implementard un Marketplace para contactar con nuevos
proveedores al igual que para ver contrataciones abiertas a las que los proveedores tengan la capacidad
de aplicar, también se implementaran herramientas de guardado de datos, para que las empresas tengan
toda la informacion correspondiente a sus compras y ventas en la plataforma y, por ultimo, herramientas
de analisis de datos que le permitiran a las empresas identificar las debilidades y las fortalezas de sus
procesos de contratacion y/o venta.

Se espera llegar a operar en todo el pais y mas adelante en diferentes paises, volviéndose una
plataforma que le permita a empresas a lo largo del mundo negociar con un sistema estandarizado y
eficiente, siendo capaces de interconectarse de manera sencilla con empresas que ofrezcan o necesiten
sus bienes o servicios, convirtiéndose asi en el sistema estandarizado de comercializacion nacional e
internacional. La ventaja competitiva de Nephila serd la inclusividad que va a implementar en su modelo
de negocio, haciéndolo asequible no solo a empresas medianas y grandes sino también a empresarios,
microempresas y medianas empresas. De esta manera, se espera crear un mayor atractivo en el mercado

abarcando la mayor parte o la totalidad del mismo”. (Nephila Group - Universidad del Rosario.pdyf, s. f.)
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Abstract

This project presents the second part of the degree work in Entrepreneurship at
Universidad del Rosario of the students Santiago Pefia Pérez and Juan Camilo Rodriguez
Guzman, therefore, the following is the executive summary of the first part, in order to
contextualize the reader.

“Nephila is a project developed by Santiago Peiia Pérez and Juan Camilo Rodriguez Guzman
which aims to offer a technological product materialized in a platform to facilitate the contracting
processes _for companies in any sector of the industry.

The platform will offer a wide variety of tools focused on streamlining contracting processes. To
this end, a Marketplace will be implemented to contact new suppliers as well as to view open contracts to
which suppliers have the capacity to apply, data storage tools will also be implemented, so that
companies have all the information corresponding to their purchases and sales on the platform and,
finally, data analysis tools that will allow companies to identify the weaknesses and strengths of their
contracting and/or sales processes.

1t is expected to operate throughout the country and later on in different countries, becoming a
platform that will allow companies throughout the world to negotiate with a standardized and efficient
system, being able to interconnect in a simple way with companies that offer or need their goods or
services, thus becoming the standardized system for national and international commercialization.
Nephila's competitive advantage will be the inclusiveness that it will implement in its business model,
making it affordable not only to medium and large companies but also to entrepreneurs, micro and
medium-sized companies. In this way, it is expected to create a greater attractiveness in the market by

covering most or all of it.”. (Nephila Group - Universidad del Rosario.pdf, s. f.)
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BlockChain, Customer, Buyers, Design Thinking, E-Commerce, Entrepreneurship,
Enterprise, Experience, Innovation, Procurement, Logistics, Marketplace, Process, Market,
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1. Modelo de negocio ampliado

1.1 La verbalizacion del modelo.

El modelo de negocio bajo el cual se plantea la propuesta por parte de Nephila Group esta
basado en la conexidn que se genera entre empresas a la hora de comerciar. Asi pues, por medio
de la creacion de una plataforma lo que se pretende es generar un mercado B2B para
comercializacion de productos o servicios entre Proveedores (Ofertantes) y Compradores
(Demandantes) tipo Marketplace. Para ilustrar mejor, a continuacion se presenta el Modelo
Canvas del Proyecto en una etapa Inicial. Es importante resaltar que este modelo expone las

primeras etapas del proyecto mas no el proyecto final.

Figura 1: Modelo Canvas (Nephila Group)

*Los datos presentados pertenecen a una fase inicial del proyecto y pueden variar en
la medida que el proyecto vaya avanzando en etapas*

Nephila Group S.A.S B.I.C

Fuente: Elaboracion propia (2022)



Con respecto al Segmento de Clientes, el proyecto se enfoca en dirigir su propuesta a
empresas o empresarios constituidos legalmente que sirvan como compradores o proveedores.
Segmentados en Empresas pequefias, medianas, emprendimientos y empresarios constituidos
legalmente en cualquier sector de la industria. Esta informacion ha sido posible validarla por
medio de entrevistas al Colegio Emilio Valenzuela (Comprador) y Lacteos El Recreo

(Proveedor). No ha sido posible montar las entrevistas en forma de evidencia debido a que estas han sido grabadas y no fue

posible obtener la respectiva autorizacioén para exponerla con personas externas.

En cuanto a Propuesta de Valor, se pretende resolver problemas a nivel de mercado,
pues, existe un problema de desinformacion y clasificacion. Por ejemplo, una empresa
compradora encuentra un proveedor muy grande en el mercado debido a que es el mas
reconocido y no es facil acceder a la informacion del sector. Para este proveedor el comprador no
es lo suficientemente grande o, al menos no se encuentra al mismo tamafio como para generar un
pedido significativo o diferencial en su portafolio de clientes, razon por la cual, este proveedor
no le brindara la atencion y servicio que necesita el comprador en términos de servicio al cliente,
tiempos de entrega, precios y en algunas ocasiones calidad del producto. Esta situacion podria
evitarse por medio de la plataforma, pues, habria facil acceso a un catadlogo gigante de
proveedores por sector clasificados en tamafio y otras variables importantes que se mencionaran

a lo largo del escrito.



En términos especificos, a nivel de empresa compradora se pretenden disminuir los
tiempos de contratacion de proveedores, pues, es funcion de la plataforma estandarizar procesos
mutuos en la negociacion con el fin de mejorar la eficiencia y hacer més amigable la

contratacion. Asi mismo, se disminuye la incertidumbre en la toma de decisiones.

A nivel de empresa proveedora se pretende mejorar la informacion en términos de
oportunidad de negocio y promover la competitividad con respecto a calidad, rendimiento y

servicio al cliente por medio de sistemas de calificacion y como consecuencia visibilidad.

En general, se apunta a una optimizacion en Procesos de Compra y un mercado eficiente.

Asi pues, se pretende crear o mejorar la propuesta de valor de las compaiiias clientes de
la plataforma, esto, debido a la mejora en los insumos utilizados para su produccion o puesta en
marcha en términos de calidad, precio e interrelacion entre los comerciantes. De este modo, se
pretende crear una base de datos amplia que permita a las empresas buscar oportunidades de
negocio (compra y venta) agilizando asi el proceso de contratacién obteniendo el mejor resultado

posible en términos de costo beneficio.

Adicionalmente, existe también un valor agregado bajo un modelo de suscripcion, pues,
se brinda la posibilidad de cuantificar los resultados obtenidos por los empleados en
departamentos de compra y venta (Cantidad de negociaciones por mes) en las compaiiias con el
fin de medir la eficiencia de estos, asi como un cronograma de proveedores y asistencia

especializada.



Los Canales por utilizar seran principalmente digitales, pues, la iniciativa esta basada en
una plataforma web, asi mismo, se pretende integrar estos canales a las rutinas de los clientes por
medio de Estrategias de Mercadeo y Capacitacion (;Coémo utilizar la plataforma?) Servicio al

Cliente general.

Como ya fue mencionado, la Relacion con los Clientes que se espera tener es
basicamente una relacion de interconexién de tipo comercial, pues, la plataforma funciona como
intermediaria. Asi como una relacién de gana y gana con tiempos de espera en respuesta cortos,
basada en la seguridad y confianza, dada por un acompafiamiento al cliente en términos
generales. Se espera que en un futuro se dé¢ la creacion de una comunidad en un blog de la
plataforma y una actualizacidn diaria de noticias relevantes de acuerdo con los intereses del

perfil creado (Compaiiia) en el Feed Personalizado.

Dentro de las Fuentes de Ingresos se pretende cobrar en comision: Entre el 0% y el 5%
del contrato cerrado. En Suscripcion (Fase Inicial): $100.000 COP / Mes En Suscripcion (Fase
Final): $1'000.000 COP / Mes. En un principio se cobraria por medio de un depdsito bancario al
término del contrato posterior a una cuenta de cobro. No se descarta la posibilidad de

implementar Factoring dentro de los servicios de la plataforma en un futuro.

Se sabe por parte de Nephila Group que actualmente se cobra en el mercado por negocio

cerrado, Marketing de Afiliados, visibilidad y acompafiamiento (Consultorias, Asesorias).



Los Programadores como Recursos Clave juegan un papel importante dentro del
proyecto y, evidentemente del cumplimiento de la propuesta de valor. Asi como asesores legales
y personal para el mantenimiento y alquiler de la nube. En cuanto a los recursos requeridos por
los canales estan el soporte técnico digital, los disenadores digitales, los programadores Full
Stack, el departamento de mercadeo, el personal de capacitacion (Trainers). y, por ultimo con
respecto a la relacion con los clientes se requiere de recursos especificos como los Aliados

Comerciales (Portales de Noticias) y el personal de Servicio al Cliente.

Dentro de las Actividades Clave a realizar estan las visitas comerciales a potenciales
clientes, la publicidad en Redes Sociales, mantener un perfil en LinkedIn activo, realizar
constantemente capacitaciones sobre el uso de la plataforma, llamar directamente a las empresas
por medio del Call Center, pautar publicidad en portales digitales de noticias, television y radio.
Actualizar constantemente la plataforma conforme las opiniones y sugerencias de los clientes,
analizar las diferentes etapas de los contratos para identificar los momentos criticos que afecten
la consolidacion del negocio, estandarizar y acortar procesos de contratacion externos a las
compafiias comerciando, implementar actualizaciones basadas en los datos arrojados en el
analisis realizado. Por ultimo, retroalimentacion continua por parte de los clientes a los asesores
de la plataforma sobre las oportunidades de mejora, mejoramiento de procesos internos en
términos generales, mantener buenas practicas en Recursos Humanos y mejorar continuamente el

Clima Organizacional interno.



Los Socios Clave son basicamente por un lado, programadores, asesores legales,
arquitectos digitales, disefiadores digitales y agentes de Call Center. Por otro lado, proveedores
de internet, equipos de computo y espacios de trabajo (Co-Working). De este modo, los
programadores se encargan de actualizar y ajustar la plataforma a las necesidades que se
requieran, los asesores legales se encargan de blindar la plataforma ante cualquier inconveniente
legal (Asesoria Legal), los arquitectos digitales ayudan a plasmar los procesos de mejora que se
requieran en la plataforma de manera digital, los disefiadores digitales grafican la estructura de la
plataforma con conceptos como amabilidad, familiaridad, facil de entender y usar, los agentes de
Call Center llevan a cabo todo lo que al servicio al cliente se refiere, con el fin de resolver dudas

y solucionar problemas de procesos que tienen que mejorarse.

Por ultimo, dentro de la Estructura de Costos se encuentran algunos importantes como:
Investigacion y Desarrollo (Programacion y Ejecucion), costo de adquisicion, fidelizacion y

servicio del cliente, costo en términos de asesoria legal.



Figura 2: Verbalizacion del Modelo de Negocio

VERBALIZACION DEL MODELO DE NEGOCIO:

Somos una empresa que ofrece:
Servicio de conexién
Para:
Proveedores y Compradores (B2B)
Lo hacemos a través de:
Canales Digitales (Plataforma Tipo Marketplace)
Y nuestra relacién con ellos es:

Funcionamos como Intermediarios, sin embargo, manetenemos
fidelizados nuestros clientes, esperamos brindarles acompafiamiento
y cercania

Estos es posible por que contamos con:
Las herramientas y la intencién necesaria para desarrollar el modelo
hasta un MVP
Y porque h 2jor que
Brindamos eficiencia y facil acceso al mercado B2B
Nuestros aliados permi que:
El Recreo Posicionamiento y Apertura de Mercado Melonn
Y asi logramos :

oy

Un mercado mads eficicente, altamente competitivo, transparente y
equitativo. Brindandole la oportunidad a los proveedores de generar
mayor visibilidad y a los comrpadores una manera mas eficiente de
gestionar sus compras para lograr obtener los mejores proveedores
acorde a sus necesidades.

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)

En conclusion, Nephila Group es una empresa que ofrece servicio de conexion para
Proveedores y Compradores (B2B). Lo hace a través de canales digitales (Plataforma Tipo
Marketplace). Su relacion con los clientes es comercial como intermediarios, sin embargo,
mantiene fidelizados sus clientes y espera brindarles acompanamiento y cercania. Esto es posible
porque cuenta con las herramientas y sobre todo la intencidon necesaria para desarrollar el modelo
hasta un MVP. Lo hace mejor que nadie porque brinda eficiencia y facil acceso al mercado B2B.
Sus aliados le permiten adquirir posicionamiento y apertura de mercado. Y asi logra un mercado
mas eficiente, altamente competitivo, transparente y equitativo. Brindandole la oportunidad a los
proveedores de generar mayor visibilidad y a los compradores una manera mas eficiente de

gestionar sus compras para lograr obtener los mejores proveedores acorde a sus necesidades.



1.2 Analisis interno del modelo de negocio.

Figura 3: Analisis Interno - Fortalezas (DOFA)

Andlisis Interno DOFA

FORTALEZAS
(Uste las Fortalezas en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mas importante, en el No 2 la segunda en importancia y asi
sucesivamente)
g3 g 1 Modelo de Negocio Digital y Recurrente
E g ':: 2 |Equipo interdisciplinar - Somos 2 [ Carreras , Saberes Complementarios ]
iz {1 3 Red de Aliados (El Recreo, Colegio Emilio Valenzuela, Transportes Rincén, Gimnasio Los Cerezos, Motomar, Etc...)
8_7% 4 |Red de Apoyo (Universidad del Rosario - UR Emprende - Centro de Emprendimiento
§ a8 E 5 Red de Apoyo (Usuarios dentro de la Universidad - Potenciales Aliados o Clientes)
== 6 |Acceso a programas de emprendimiento gubernamentales
g g 7 Implementacién de Tecnologias (BlockChain - BigData - Contratos Inteligentes)
g g 8 |Herramienta para uso y organiacion de proveedores
“ 3 9 Modelo de Negocio Bajo Suscripcion
Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)
Fortalezas

Nephila Group estd conformada por Santiago Pefia y Juan Camilo Rodriguez, Santiago es
estudiante de Administracion de Negocios Internacionales y Marketing y Negocios Digitales.
Juan Camilo es estudiante de Administracion de Empresas y Programacion, esto permite que el
equipo tenga un conocimiento multidisciplinar para la formacion del proyecto en marcha. Los
Socios son estudiantes de la Universidad del Rosario, lo que permite un ambiente compartido y

familiar brindando la oportunidad de encontrar nuevas oportunidades.



Nephila Group creard una plataforma de comercio electrénico que le permitira a las
empresas agilizar, optimizar y mejorar tanto sus compras y ventas en términos de producto como
compra y venta en términos de procesos. Asi pues, se desarrollard una plataforma tipo
Marketplace con diferentes funcionalidades: Analisis de datos, calificacion en tiempo real de
proveedores, nube enfocada en la informacion importante de compras y ventas, implementacion

de nuevas tecnologias (BlockChain - BigData - Contratos Inteligentes).

El desarrollo tecnoldgico de la solucion permite tener la capacidad de mejorar el sistema
de comercio B2B actual, unificando procesos, facilitando el acceso a la informacion,

disminuyendo los tiempos de espera y respuesta y eliminando algunos costes innecesarios.

Nephila Group hoy cuenta con una red importante cerrada de posibles aliados que pueden
facilitar la entrada en el mercado otorgando una traccidn inicial a la plataforma. Estos aliados
estan dispuestos a probar las soluciones que la plataforma les ofrece aportandole a la plataforma
una demanda y una oferta inicial, con las cuales se puede comenzar a buscar e interconectar
usuarios interesados en sus ofertas. Algunos de estos aliados son: Lacteos El Recreo, Colegio

Emilio Valenzuela, Motomar, Etc.

Por otro lado, también se cuenta con una red de potenciales aliados y usuarios en la
universidad, como son los emprendimientos de los estudiantes, los cuales pueden ayudar a
testear la plataforma en sus etapas iniciales, ayudandoles a conectarse con posibles compradores
de sus productos y también con los proveedores de los productos que necesiten, esto le podria

aportar a Nephila una retroalimentacion de la funcionalidad de la plataforma.



El modelo de negocio de la plataforma le permite a Nephila tener varias fuentes de
ingreso, por ejemplo, comision por venta, suscripcion a la plataforma, monetizacion por venta de
herramientas tecnologicas para las empresas, por ejemplo, cronograma de proveedores. Esto le

permite a la compaiiia ser facilmente adaptable a las necesidades del cliente, proporcionando un

entorno inclusivo para los diferentes usuarios de la plataforma.

Figura 4: Analisis Interno - Debilidades (DOFA)

DEBILIDADES

(Liste las Debilidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mis critica, en el No 2 la segunda mis critica y asf
sucesivamente)

Saberes Similares
Poca o Nula Experiencia en Contratacién
Pocos Saberes y Experiencia en Programacién (FrontEnd - BackEnd)

0s

Factores
Inf
Entorno) | (Del Equipo)

Alta Corrupcién

Dificil Aceptacién

Poca Di a la Industria 4.0 en algunas

Dificil Monetizacién e Implementacion de Tecnologia
Dificil Retencién (Fidelizacién)

Dificil Implementacién del Modelo de Negocio

Falta Encontrar Socios Clave (Programadores)
Claridad en Procesos Internos

Claridad en Procesos de Contratacién

Conocer a Profundidad Fuentes de Ingresos y Costos
Podemos ser Copiados Facilmente

Planeacion para ser ms eficientes

Factores
(Del

RN - SRV IS [PORTN R

Factores
del Negocio
©

NS
N Pk o

Adicionales

2o
W

-
@

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)

Debilidades

El equipo conformado por Santiago y Juan Camilo tiene poca experiencia en contratacion
privada, aun asi, cada uno de los integrantes se esta capacitando para poder entender bien el
mercado, comprender cuales son las necesidades de los clientes y poder desarrollar un
producto/servicio que impacte en la forma que se comercia entre empresas, ofreciéndoles una

herramienta que se convierta en indispensable a la hora de hacer negociaciones B2B.



Retener al cliente y prevenir que haga las compras y ventas por fuera de la plataforma.

Este es uno de los problemas més grandes que puede influir en el modelo de monetizacion.

La traccion en un Marketplace es clave para que este tenga una economia estable y
sinérgica, es necesaria una cantidad de oferta y demanda aceptable para su correcto
funcionamiento. Nephila sabe que lograr traccion y una buena cantidad de usuarios en la
plataforma no sera facil y tardara tiempo, ya que es un proceso lento en el que se debe crear una
reputacion confiable comenzado por tener un buen equipo de soporte técnico (A tener en cuenta

en la estructura de costes y en las metas que se tengan previstas para el futuro).

Independientemente de que los socios de la empresa se encuentren estudiando
programacion es necesario un grupo mas extenso y capacitado que pueda satisfacer las
necesidades tecnologicas de la compania y del producto, es algo que afecta el desarrollo de la
plataforma ya que en este momento no se cuenta con un apoyo tecnologico especializado en
Nephila, aun asi el grupo de trabajo esta en contacto con varios equipos de programadores los

cuales podrian convertirse en socios estratégicos clave para la compaiiia.

Debido al desconocimiento que el equipo tiene de algunas areas es dificil hacer una
planeacion acertada del paso a paso que se requiere para el desarrollo de la plataforma, algo que
hace que muchas veces se tenga que retroceder en algunos avances al descubrir que se ha saltado
algiin paso importante en el proceso. Esto también reafirma que es importante tener un grupo de

trabajo que tenga mayor conocimiento en temas tecnoldgicos.



1.3 Andlisis del mapa del entorno del modelo de negocio

Figura 5: Analisis Externo - Oportunidades (DOFA)

Andlisis Externo DOFA

OPORTUNIDADES

(Usu las Oportunidades en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mds importante para aprovechar, en el No 2 la segunda en
importancia y asi sucesivamente)

Actualmente las negociaciones B2B siguen siendo muy rudimentarias
Se proyecta crecimiento econémico en Colombia para el Afio 2022

Se ha aumentado la creacién de Nuevas Empresas y Emprendimientos
Dependemos de Varias Fuentes de Ingreso

B W NP

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)

Oportunidades

Segun la OCDE el crecimiento econémico esperado en Colombia para el 2022 es del
5.5% (Tiempo, s. f.), ademas de esto se sabe que el pais estd en una etapa de reactivacion
econdmica que viene después de los efectos de la pandemia en la economia, esto aporta un
panorama muy esperanzador para Nephila, ya que sabe que es un momento clave para que la
plataforma comience a operar, el crecimiento econémico y todos los planes de reactivacion
econdmica son una oportunidad muy importante para lograr crear una soluciéon en una economia

abierta y creciente.

Nephila Group ha encontrado que el mercado B2B es uno de los mercados que menos se
ha actualizado a pesar de la revolucion tecnoldgica que se ha venido llevando a cabo en los

ultimos afios, pues, no se ha visto reflejado al menos en la implementacion de nuevas tecnologias



que hagan mas eficiente los procesos de compra y venta de las empresas, por eso, Nephila tiene
la oportunidad de crear un sistema eficiente que le demuestre a las compafiias los beneficios de

las nuevas tecnologias enfocadas en el sector B2B. (U.S. B2B e-Commerce Share 2023, s. {.)

El modelo de compra y venta de las empresas tiene muchas variaciones dependiendo de
varios factores como el tamafio de la empresa, el sector en el que trabaje, la cultura
organizacional, Etc. Esto hace que el mercado sea muy amplio, y que los clientes de Nephila
tengan necesidades diferentes. Teniendo varios tipos de fuentes de ingreso en el modelo de
negocio, es facil adaptarlo a las necesidades de cada cliente, como ejemplo, se tienen a los
clientes de empresas que quieren vender pero no quieren pagar una suscripcion para tener que
vender, para ellos el modelo de monetizacidon por comisidn seria muy util, pero para clientes que
abran licitaciones especializadas y hagan contratos por valor muy elevados puede funcionar el

modelo de suscripcion en el que tienen muchas mas herramientas para gestionar sus contratos.

Uno de los principales focos de atencion de las empresas hoy en dia es la corrupcion, esto
se ve reflejado en todos los esfuerzos que hacen las compaiias para frenar este tipo de
actividades que hacen que su ellas sufran. El area de las empresas en la que hay mas corrupcion
es en el area de compras, ahi es donde la plataforma brinda la solucioén que le permite a las
empresas tener mucho mas control y seguimiento del comportamiento de sus empleados, esto se
logra teniendo todos los datos de las contrataciones que han realizado, de las razones por las
cuales han tomado la decision de contratar a un proveedor especifico y los proveedores que

compiten por ese mismo contrato, todo lo anterior se va a poder observar en la plataforma de



Nephila, pudiendo trabajar de la mano del departamento de control de las empresas para

ayudarlos a prevenir la corrupcion.

Amenazas
Figura 6: Analisis Externo - Amenazas (DOFA)

AMENAZAS

(Liste las Amenazas en orden de importancia, colocando en el No. 1 la que considere mds critica o inminente, en el No 2 la segunda mds critica o
inminente v asi sucesivamente)

Poca disposicion a la Industria 4.0 de algunas compaiiias

Clubes de Compra
Alta corrupcién en el mercado del sector privado B2B
Existen varias compafiias pensando en ideas de negocio similares

B W N P

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)

Aun cuando el desarrollo digital en el sector B2B esta siendo explotado y desarrollado,
existen algunas empresas que han puesto sus 0jos en mejorar el sistema de contratacion por
medio de plataformas web y software especializado, este tipo de empresas tienen mas
experiencia y mejor musculo financiero que Nephila en el mercado de la contratacion lo cual
supone una amenaza teniendo en cuenta que el mundo de las soluciones digitales es muy

competitivo.

Hay un factor en el sector de la contratacion privada que puede ser determinante a la hora
de desarrollar nuestro modelo de negocio y es la aceptacion sobre la cual influye la corrupcion
que existe dentro de las empresas, ya que esto podria hacer que el mercado no sea tan dinamico
como se espera, limitando la competencia justa quitdndole la oportunidad a muchas empresas de

poder entrar y competir. Nephila sabe que este es un problema importante el cual tiene que



afrontar desarrollando proyectos que mantengan una linea anticorrupcion implicita con el area de

las empresas encargada del control y las buenas practicas.

La incertidumbre de un panorama politico futuro supone una amenaza para el desarrollo
del proyecto, pues, al estar centrado en un mercado B2B, en un principio, local, las operaciones y
las empresas mantienen una actitud pasiva hacia el consumo y desarrollo de nuevos productos y

servicios.

El comercio B2B es uno de los sectores que contiene mayor fluctuacion en los modelos
utilizados para la compra y venta debido a varios factores como el tamafio de la empresa, el
sector en el que se desarrolle su actividad comercial, el tipo de producto o servicio que ofrezca,
esto hace que los procesos de compra y venta de muchas empresas puedan ser totalmente
diferentes, para Nephila esto se convierte en una amenaza ya que hacer un modelo de
compraventa que sea facilmente adaptable a todos los posibles clientes y escenarios es
complicado, es por esta razon que Nephila se va a encargar de crear un sistema de comercio facil
que le permita a las empresas comerciar de manera agil y eficiente, pero que también tenga todas

las exigencias que necesarias para poder gestionar de manera correcta los contratos.



1.4 Matriz de Impacto D.O.F.A.

Figura 7: Matriz de Impacto (DOFA)

MATRIZ DE IMPACTO D.O.F.A.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
Actualmente las negociaciones B2B siguen siendo muy rudimentarias Poca disposicion a la Industria 4.0 de algunas compafiias
Nephila Group S.A.S B.C Se proyecta crecimiento econémico en Colombia para el Afio 2022 Clubes de Compra
Se ha aumentado la creacién de Nuevas Empresas y Emprendimientos Alta corrupcion en el mercado del sector privado B28
Dependemos de Varias Fuentes de Ingreso Existen varias compafiias pensando en ideas de negocio similares
IMPACTO IMPACTO
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
A M B A M B
i Croar campanas de Marketing hacla las ventajas de migrar a la era
Modelo de Negocio Digital y Recurrente Desarrallar ol MVP 1o antes posibie X Premymp iy X
Equipo i"le'discip:l"ar -Somos 2 [Carreras, Sberes |oyy,ur eetickio de mercado sobre expectativas econtmicas en las eenpresss x Investigar sobre Clubes de Compra X
Red de Aliados (EI Recreo, Colegio Emilio Valenzuela,
Transportes Rincon, Gimnasio Los Cerezos, Motomar, |Realizar Estudio de Mercado sobre procesos de contratacién Internos en las compatias| X _"m'm"'.';:::"‘”“ ¥ polencisles cliecies por medlo de isites.. | s
Etc..)
Red de Apoyo (Universidad del Rosario - UR Emprende |Concretar procesos internos aplcabies a 1a plataforma con syuda do los llados 5 Fortatocerreacioncon Sakeholders martetendo wa comnicacion | 10
_ Centro de Emprendimiento estratégicos ey
IMPACTO IMPACTO
DEBILIDADES ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
A M B A M B
Saberes Similares Capacitacion del equipo e temas de contratacién X SR me i S s | %
Poca o Nula Experiencia en Contratacién Validor con més empresas ef modelo de negocto X e e ot Reanchore (Prgpsselin Femler s Medriatiind ] 7%
Pocos Saberes y i ; Estructurar procesos en papel (Roles, comercial, legal, Servicio a
(FrontEnd - BackEnd) [Pscer, marven X Cliente, Etc..) X
Alta Corrupcion Investigar nuevas fusntes do Ingreso para el modelo X Establecer procesos en Marketing X

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)

Las estrategias propuestas por parte de Nephila Group en la Matriz de Impacto DOFA

son las que se expondran a continuacion.

Posicion FO - Fortalezas y Oportunidades
Es pertinente para el equipo priorizar el desarrollo del MVP, pues, es de alli de donde se

obtendra la retroalimentacion real por parte de los aliados estratégicos. Impacto Alto.

Realizar estudios de mercado sobre expectativas econémicas en las empresas. Es

importante para Nephila conocer las expectativas que tienen las compaiiias sobre el futuro



econdmico del pais, pues, es sobre esta base que se trabaja la proyeccion de mercado en términos

de supuestos. Impacto Alto.

Realizar Estudio de Mercado sobre procesos de contratacion internos en las compaiiias.

Impacto Alto.

Concretar procesos internos aplicables a la plataforma con ayuda de los aliados

estratégicos. Impacto Alto.

Posicion DO - Debilidades y Oportunidades

Capacitacion del equipo en temas de contratacion. Adicional a los Estudios de Mercado,
es importante buscar capacitacion externa sobre estos temas de contratacion, puede ser por medio
de contactos dentro de empresas o simplemente personas con experiencia en el campo. Impacto

Alto

Validar con mas empresas el modelo de negocio. Pese a que ya se tiene un modelo de

negocio robusto y pensado, es importante conocer la opinion de mas potenciales clientes que

puedan aportar desde su perspectiva nuevas ideas a la plataforma. Impacto Alto

Buscar nuevos socios estratégicos en programacion (Estudiantes o practicantes). Impacto

Medio

Investigar nuevas fuentes de ingreso para el modelo. Impacto Alto



Posicion FA - Fortalezas y Amenazas
Crear campanas de Marketing hacia las ventajas de migrar a la era digital en las
empresas. Debido a que algunas empresas de la industria aun son muy reacias al cambio digital

es importante generar conciencia sobre las ventajas de esto. Alto Impacto.

Investigar sobre Clubes de Compra. Alto Impacto.

Aumentar la red de aliados y potenciales clientes por medio de visitas a nuevas empresas.

Alto Impacto.

Fortalecer relacion con Stakeholders manteniendo una comunicacion constante. Alto

Impacto.

Posicion DA - Debilidades y Amenazas
Analizar el mercado en términos de comportamiento en negociaciones B2B. Alto

Impacto.

Establecer modelo financiero (Proyeccion Financiera) - Medir Viabilidad del

Proyecto. Alto Impacto.



Estructurar procesos en papel (Roles, comercial, legal, Servicio al Cliente, Etc..). Alto

Impacto.

Establecer procesos en Marketing. Alto Impacto.

1.5 Mision y Vision.

A continuacion, se presentan la mision y la vision establecidas para este emprendimiento.
Se aclara que esta no necesariamente sera la mision y vision oficial, pues, estas podran variar o

tener modificaciones en la medida que el proyecto avance.

Mision

Figura 8: Mision

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



Construir un mercado B2B competitivo para aquellas empresas o empresarios
constituidos legalmente que funcionen como compradores o proveedores, pues, buscamos
desarrollar una plataforma de comercio digital. Asi ayudamos a nuestros clientes a encontrar mas
y mejor informacion de mercado. De este modo queremos ayudar a las empresas a que generen

mayor visibilidad y mayores oportunidades.

Vision

Figura 9: Vision

Vision

Cree una visién de nuevas
oportunidades o problemas
resueltos

DESCRIPCIGN Tecnologia
DEL MUNDO FUTURG

Mercados giranen torno ala  procesos Digitales
tecnologia incluyendo procesos
completamente estandarizados

y digitalizados en sus
compafiias de modo que se

promueve la competitividad, ~ Mayor Eficiencia

generando mayor eficiencia

por medio de la informacién mayer y Mejor Informacién

Alta Competitividad

ELEMENTOS PARA HACER LOS CAMBIOS NECESARIOS

Tecnologia Programacitn Conocimiento Ganas

Rudimentario
DESCRIPCION
DEL MUNDO DE HOY
Hoy en dia se manejan atn
proceses muy rudimentarios en
términos de contratacién B2B,  Alfa cantidad y uso de Papel
demasiado papeleo que toma
mucho tiempo revisar, existe Ua  Tendencia a Monopolios
gran tendencia hacia los
nopol n "
Mishopailos andatesminadae Poca Informacién de Mercado
sectores, pues, hay poca
nformacién de mercado

Largos y Tediosos Pracesos

19 Marzo 2022 Santiago Pefic, Juan Camilo Redriguez  Nephila Group

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



Nephila Group espera desarrollar una plataforma digital de comercio lograndose
posicionar como una solucion tecnologica indispensable para las empresas debido a las
herramientas que provee con el fin de mejorar la eficiencia de las compaiiias atacando su cadena

de valor y promoviendo la competitividad sana en un mercado con mayor informacion.

1.6 Modelo Ampliado

Figura 10: Modelo Ampliado

INDICADORES

Bucar Inversion (Desarrollo MVP) $ 50,000,000 |Colombian Peso
Disminuir Costos en Inversion Inicial $ 25,000,000 |Colombian Peso
Proyectar Sequnda Etapa de Desarrollo $ 75,000,000 |Colombian Peso

Desarrollar Estudio de Mercado (Sector 1) O|EmpresasEncuestadas ~ | 10|Empresas Encuestadas | [Por Definir
Desarrollar Estudio de Mercado (Sector 2) 0| Empresas Encuestadas m Empresas Encuestadas Por Definir
Desarrollar Estudio de Mercado (Sector 3) 0|Empresas Encuestadas |  10|Empresas Encuestadas | |Por Definir

Definir Procesos (Mapa de Procesos) 0|Procesos 10|Procesos
Reestructurar Modelo de Negocio 0| N2 de 10|Procesos
Desarrollar Prototipo 0|Prototipos 3|Prototipos

Realizar las Primeras Negociaciones 0|Ne@ Negociaciones - N2 Negociaciones
Flujo de Visitas 0%|
Buscar y Encontrar Proveedores de Desarrollo 0[N de Proveedores 5|N@ de Proveedores

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)



1.7 Cascada de Proyectos.

Desarrollar Modelo de Negocio (Canvas) en Modelo de Capas - KIUB: Montar las capas

de cada etapa en el modelo Canvas.

Empresas Por Investigar (Modelo de Negocio) ;Como Empezaron? ;Coémo Funcionan?:

Tull, Fruana, Merqueo, Coface (Validacion de Proveedores)

Definir: Sectores Prioritarios. En el modelo Canvas Definir con Colores ambas puntas del

modelo (Compradores - Proveedores)

Validar: ;En qué momento se crea un departamento de compras?

Montar Modelo de Impacto para sociedad B.I.C (Definir las 5 en las 5 dimensiones las

practicas).

2. Legal

De acuerdo con lo presentado en el Bootcamp Legal que se tuvo con el Profesor Juan

Pablo Lopez, fue posible evidenciar que:



Para el correcto desarrollo Legal del Proyecto, Nephila Group tiene dos caminos a seguir,

los cuales serdn mencionados durante el desarrollo de este punto:

Figura 11: Documentos Legales

PRIORIDAD ESCRITO ZQUIEN NECESITA

CATEGORIA TIPO DE DOCUMENTO [Califique

PUNTOS CLAVE DEL DOCUMENTO
EL DOCUMENTO?
del1a3l) si NO

Acuerdos de accionistas X X Propietarios - Accionistas
:Ar:;‘:il;dt::lzeel Estatutos X X Propietarios - Accionistas
inversionistas Acuerdo de confidencialidad % X Propietarios - Accionistas
Contratos de empleo X X
Acuerdos de bonificacién X X
Contratos de Acuerdos de derechos intelectual X X
empleados -
Opcidn o garantia de programas X X
Responsabilidad del producto X X
Aplicacién de patentes X <
Productos Proteccién de disefio X X
y servicios Registro de marcas X X
Declaraciones de derechos de autor X X
Condiciones generales de venta X X
Confirmaciones de pedidos X X
Contratos de Contrato de entrega X X
y:gf:\‘i::s Acuerdo de servicio X X
Acuerdo de licencia o regalias X X
Condiciones generales de compra X X
Contratos de compra X X
Contratos con Acuerdos de equipo de arrendamiento X X
pr:z::::;is Y Acuerdos de oficina e instalaciones X X
Contrato de sequro X X
Distribucién de contrato X b 4
Contrato de agencia X X
Contrato de colaboracién X X X
Acuerdos de Acuerdo de marca compartida X b 4
asociacion Acuerdo de empresa colectiva X x
Acuerdo de franquicia X X
Acuerdo de patrocinio X X

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



Asi pues, es importante resaltar que, de manera independiente, para Nephila Group fue
necesario y pertinente contratar asesoria legal, en la cual se realiz6 la constitucion de la sociedad,
la construccion de los estatutos, y el desarrollo de los acuerdos de confidencialidad, pues, se

comenzaba a agendar reuniones con programadores y desarrolladores.

2.1 Riesgos Juridicos

De este modo, ha sido posible identificar algunas variables importantes que son
necesarias para la ejecucion y puesta en marcha del proyecto, las cuales deben ser, en un

principio, revisadas en aspectos legales y juridicos.

Asi pues, estas variables son: Modelo de Negocio (;Portal de Contacto? ; Comercio
Electrénico?). Requerimientos: Informacion minima de pagina web, obligaciones de un Portal de
Contacto, Obligaciones de un Portal de Comercio Electrénico, Tratamiento de datos, términos y

condiciones, contratos, entre otros.

Adicionalmente, se encuentran riesgos empresariales internos en: Recursos Humanos,

estructura y cultura organizacional



2.2 Planeacion Legal

A continuacion se presentan los siguientes pasos o estrategias para afrontar estos riesgos
de orden legal, los cuales podrian ser considerados en un futuro en caso de ser necesario. Es
importante mencionar que, asi como lo anteriormente expuesto, estos han sido extraidos del

Bootcamp Legal propuesto por la Incubadora Start Factory de la Universidad del Rosario.

e Conceptuar

o Vision de Futuro.

e Propositos Matrices.

e Filosofia o Ideologia Principal.

o Valores Rectores.

e Mision a Lograr.

e Analizar

e Analisis del Entorno.
e Analisis Competencia.
e Analisis Interno.

e Planificar

e Objetivos a Corto, Mediano y Largo Plazo.



e Identificacion de Alternativas & Estrategias.
e Evaluacion y Seleccion de Estrategias a ejecutar.
e Implementar
e Identificacion e Implementacion de Cultura Organizacional.
e Liderazgo, Motivacion y Enfoque.
e Estrategias Funcionales y Presupuesto.

e Sistema de Control, Gestion y Calidad.

2.3 Plan de trabajo

A continuacion se desarrolla un plan de trabajo, identificando la actividad, la fecha de

ejecucion y aquellas actividades que ya han sido ejecutadas.

e Solicitud de diagnostico juridico 1: Julio 2021 (Realizado)

e Escritura de Estatutos: Septiembre 2021 (Realizado)

e Constitucion de Sociedad ante Camara de Comercio: Septiembre 2021
(Realizado)

e Escritura acuerdos de Confidencialidad: Septiembre 2021 (Realizado)

e Reunidn Imagine Apps: Octubre 2021 (Realizado)

e Reunidn Sagima: Octubre 2021 (Realizado)

e Reunién Pappcorn: Octubre 2021 (Realizado)

e Desarrollo Encuesta Estudio de Mercado: Agosto 2022 (Pendiente)



o FEscritura Carta de Invitacion a Instituciones Educativas -Estudio de Mercado-:

Mayo 2022 (Realizado)

3. Comercial

3.1 Meta de ventas

No ha sido posible establecer una meta de ventas a este punto debido a que en la medida
que se ha venido desarrollando el proyecto se han encontrado distintos problemas que han tenido

que ser corregidos en temas estructurales.

3.2 Arquetipo de clientes

Cliente objetivo en la primera fase del proyecto: Colegios privados ubicados en el norte y

la sabana de Bogot4, de mas de 50 estudiantes.



Que piensa: Piensa en darle a sus estudiantes la mejor educacion, la mejor alimentacion y

los mejores implementos para su desarrollo educativo y personal.

Miedos: Cometer un error a la hora de brindarle sus servicios a los estudiantes, no
brindarles productos de buena calidad que puedan afectar su salud, bajar la calidad de su

institucion educativa, no poder darles una buena educacion.

Frustraciones: Tener que cambiar constantemente de proveedor, no tener la atencion al
cliente que ellos esperan, que los envios se retrasen, no cumplir con las expectativas de los

padres de familia.

Deseos: Ampliar el alcance de su institucion educativa, brindarles el mejor servicio a sus
clientes, tener mas presupuesto para invertir en su institucion, brindarles los mejores productos

alimenticios a sus estudiantes.

Cliente objetivo en la tercera fase: Empresas de cualquier sector de la industria que se

desempefien como compradores o proveedores.

Que piensa: El cliente objetivo de Nephila piensa en crecer como compaiiia, piensa en
reducir costos, mejorar su producto, estrategias que lo hagan aumentar sus ventas. Supone que

competir en el mercado es muy dificil por factores externos.



Miedos: Le asusta no tener las suficientes ventas, no ser competitivo en el mercado, tener
un mal producto, no ser rentable, que exista corrupcion en la empresa que lo haga perder dinero,

que no esté optimizando sus costos, quedarse atras de la competencia.

Frustraciones: No tener visibilidad, no poder explotar su potencial de ventas, las

empresas que acaparan el mercado, que no valoren su producto.

Deseos: Poder tener mas ventas, ser mas competitivo, crecer como empresa, ser mas
rentable, tener mas visibilidad, tener més oportunidades de negocio, poder demostrar el valor de

la empresa.

3.3 Funnel de ventas

Para el funnel de ventas en la primera etapa se han definido unos procesos especificos
teniendo en cuenta el cliente objetivo de la plataforma, el primero y uno de los mas importantes
son las llamadas telefonicas, que permitiran tener un primer acercamiento mas directo con el
cliente, de esta manera se podran agendar citas personalizadas para cada cliente en las que un
agente especializado en la plataforma sera el encargado de explicar y transmitir la propuesta de
valor al cliente, el agente también aprovechara la oportunidad para realizar un diagnoéstico el cual
le ayudara a la plataforma a tener una mayor conciencia de las necesidades especificas de cada

cliente, transformando la plataforma en un producto mas personalizado.



Para la tercera etapa en la que la plataforma tenga mas traccion se han definido otras
actividades de venta como por ejemplo la propaganda mediante television o radio, en las que se
espera tener un mayor alcance generando mas visibilidad y captando la atencién de mas
potenciales clientes. También se hara publicidad mediante los clientes que ya estén en la
plataforma, convirtiéndolos en aliados que fomentaran el comercio en la plataforma a cambio de

beneficios.

Figura 12: Plan de Actividades de Ventas

Plan de Actividades de Ventas
Haga un plan para sus
actividades de ventas

mensuales
SEGMENTO
DE CLIENTE:
Mes1: Mes2: Mes3: Mes4: Mes5: Mesé:
AREA ACTIVIDADES DE VENTA
No. de llamadas de los clientes 400 450 600 800 1000 1500
No. de cartas del cliente
No. de reuniones de clientes 40 45 60 80 100 150
No. de comidas de clientes
VENTAS  No. de entrevistas a los clientes 20 30 45 60 70 100
No. de cuestionarios 60 70 80 100 130 180
No. de ofertas dadas 40 45 60 80 100 1500
No. de boletines 20 40 5 6 60 60
No. de receptores del boletin de noticias
No. de visitas al sitio web 300 600 1500 2800 4000 12000
No. de participaciones en feria 4 6 8 8 9 1(
MERCADEO  No. de anuncios
No. de avisos de prensa 4 6 8 10 14 20
No. de eventos propios 2 3 3 3 3

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



3.4 Actividades comerciales

Figura 13: Mezcla de Mercadeo

Mezcla de Mercadeo
Seleccione mensajes y medios
de comunicacion para sus
grupos de clientes

MEDIA TYPE MEDIOS DE COMUNICACIGN  "rioridad  PARA QUE SEGMENTOS

(1-3 tick] DE CLIENTES
Diarios X Todos
Revistas \ X Todos
Revistas profesionales | X Todos
Guias de mano X Todos
Publicidad Fuera (postales, autobuses, etc.] X L Todos
Internet (banners) X Todos
Tele (local/nacionall | ] X Todos
Radio (local/nacional] | x Todos
Folletos/hojas de producto X | || Todos
Presentacién de la empresa | X Todos
Materiales .. ... X Todos
digitales e Cartel ‘ X
impresos arteles Todos
Pase de diapositivas I Todos
Pagina web | X' Todos
Redes sociales | X Todos
Publicidad .11 electrénico |1 1'X Todos
en linea
Blogs | X' Todos
Correo postal directo \ X' Todos
Correo electrénico directo ] X Todos
Mercadeo =
s Telfemarkeu_ng |l ] X Todos
Visitas al cliente | X Todos
Boletines | X Todos
Revistas \ X Todos
Publicaciones :
Estudios de caso | X' Todos
Ferias |1 X Todos
Conferencias |l ] X Todos
Muestras de producto | X' Todos
Promocién -
Patrocinio | X Todos
Productos promocionales l Todos

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



3.5 Métricas

Las métricas que se utilizaran para medir el éxito de las estrategias comerciales seran:

Numero de clientes captados por llamadas.

Numero de citas agendadas.

Numero de clientes captados por cita personalizada.

Numero de visitas a la plataforma por mes.

Numero de visitas a la plataforma por visibilidad en redes sociales.
Numero de clientes captados por television o radio.

Numero de clientes captados por clientes aliados.

Valor de adquisicion de clientes por cada uno de los canales antes mencionados.

4. Mercadeo y Comunicacion

En primer lugar, es importante mencionar que, el proyecto ha sido planteado en tres
diferentes fases, con lo cual, objetivos diferentes para cada una de las fases acordes con el

progreso del proyecto.



4.1 Objetivos

Primera Fase:

Contactar veinte potenciales clientes del Sector Educativo.
Contactar quince potenciales clientes del Sector Alimenticio, suplementos de aseo y

textiles.

Segunda Fase:

Salir al mercado con un MVP enfocandose en conectar al Sector Educativo con los
proveedores que requieran.

Lograr un aumento de las ventas en nuestros clientes.

En la tercera fase Nephila Group pretende estar mas posicionado en el Sector Educativo,
teniendo la traccion y experiencia suficiente para expandir el mercado a diferentes sectores de
manera progresiva como lo son: el sector de la salud, transporte, construccion, entre otros.

Logrando optimizar el costo de la adquisicion de los clientes y creando una mayor fidelizacion.



4.2 Propuesta de valor

Nephila Group ofrece una plataforma digital de tipo Marketplace con funcionalidades
como analitica de datos, herramienta de manejo de inventarios, unificacion de servicios anexos
como el transporte en los contratos, verificacion de empresas, software intuitivo, sencillo y util,

nube para manejo y control de los datos de contratacion de las empresas, entre otros.

Nephila resuelve los problemas de sus dos tipos de usuarios:
El primero quien es el comprador tiene problemas relacionados con la ineficiencia, la
falta de optimizacion y la desinformacion de su area de compras, lo cual se ve reflejado en la

toma de malas decisiones, disminucion en la calidad de sus productos y pérdida de tiempo.

Asi pues, el usuario comprador puede resolver estos problemas por medio de la
plataforma digital en la cual podra encontrar la mejor opcion de compra basada en sus propios
criterios, también ayudada por analitica de datos, lo cual le permitird a las empresas tomar la
decision mas acertada con respecto a qué proveedor elegir, también podran trabajar en un
sistema estandarizado de negociacioén que tendran chats en tiempo real y una nube para
documentos logrando asi agilizar y simplificar los procesos internos en el area de compras de las

compaiiias, ahorrado tiempo y dinero.



El segundo cliente es el vendedor y, el principal problema del vendedor es la falta de
visibilidad en el mercado, lo que hace que nunca pueda alcanzar su maximo potencial de ventas
ni pueda lograr ser competitivo con las demds empresas, de este modo, se ofrece una plataforma
estilo Marketplace en la que los proveedores podran ofrecer sus productos a una gran cantidad de
potenciales clientes, algo que le es imposible por fuera de la plataforma, de esta manera tendra

mas oportunidades de crecimiento.

Figura 14: Propuesta de Valor del Producto

LISTA DE VERIFICACION:
VALORES DEL PRODUCTO

Mas ventas

Propuesta de valor del producto
Descubre de qué manera el
producto o servico esta creando un
valor real para los clientes

Economia de costos
Fortalecimiento de la Marca
Logro de metas

Plataforma web Resolucién de problemas
O : Creacion de oportunidades

Reduccidn de riesgos
Buena experiencia

CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO
[fisica, técnica, funcional, disefo, etc.)

Modelo estandar digital

Analiticas

Modelo b2b basado en marketplace

Se unifica el manejo de toda la

cadena de procesos de compra y venta

Nube

BENEFICIOS DEL PRODUCTO
(ejemplo: facil de uso, ajuste, flexibilidad etc.]

Faicl uso, ajustable, agil

Optimiza comprar y ventas, facil

de usar y personalizable

Facil uso, ajustable, flexible

Faicl uso, ajustable, personalizado

Facil uso, ajustable, personalizado

VALOR DEL PRODUCTO
(financiero, organizacional, o impacto personal)

Organizacional, financiero

Financiero, organizacional,
resolucion de problemas, logro de
metas, reduccion de riezgos

Mads ventas, creacion de
oportunidades, fortalecimiento
de marca, buena exeperiencia
Economia de costos, resolucion
de problemas, buena experiencia,
reduccion de riezgos,
Organizaional, resolucién de
problemas, buena experiencia

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



4.3 Segmento de mercado

En la primera fase, el segmento de mercado al cual se va a enfocar Nephila Group son los
clientes compradores los cuales estaran conformados colegios privados ubicados en la sabana de
Bogota los cuales cuenten con al menos doscientos estudiantes, por el lado de los vendedores el
segmento de mercado seran las empresas Mipymes que vendan alimentos, textiles, suplementos

de aseo, entre otros.

En la segunda fase Nephila se enfocara en el mismo segmento de mercado.

En la tercera fase, el segmento de mercado se va a ampliar, este ahora estara conformado
por empresas Mipymes de cualquier sector del mercado que quieran ampliar sus ventas, ser
competitivos, tener nuevas oportunidades, mejorar sus procesos y conseguir nuevos o mejores

proveedores.



4.4 Fortalezas de competidores

El competidor directo de Nephila en la primera y segunda fase serd Frubana, entendiendo
que ellos abarcan el segmento de mercado de algunos colegios, especializdndose en la venta de
alimentos e implementos de aseo, con una plataforma muy bien estructurada, tienen experiencia
el mercado y en la gestion de los pedidos, también tienen reconocimiento de marca algo que les

permite ser la opcion mas confiable.

En la fase tres del proyecto la competencia directa de Nephila Group sera el portal web
Kompras, el cual abarca un mercado mucho mas amplio. Kompras intenta no excluir a ninguna
empresa sin importar el sector de la economia en el que trabaja, y ofrece funcionalidades que le

ayudan a las empresas tanto a comprar o vender como a estructurar el area de compras y ventas.



4.5 Debilidades de competidores

Al analizar la competencia directa se ha podido concluir que las mayores debilidades que
tienen son:

La poca accesibilidad que los potenciales clientes tienen del software que ellos venden,
haciendo que pierdan alcance y exista menos inclusividad.

La poca limitada sinergia que han alcanzado en algunos sectores como el educativo, el

alimenticio, entre otros, haciendo que pierdan fuerza en el mercado.

Figura 15: Posicion Competitiva

Posicion Competitiva
Encontrar la manera de
destacarte entre tus
competidores

PLANTEAMIENTO ELEMENTOS
COMPETITIVO COMPETITIVOS FORMAS DE DESTACARSE PRIORIDAD
Se creard un disefio mds amigable e inclusivo, con procesos
Mejor disefio de producto ¢ong |q gestion del envié de mercancias incluidos.

Se unifica todo el proceso de compra y venta de las empresas

Mejor experiencia de 5
or oxp en una sola plataforma, pueden gestionarse todos los procesos

compra para los clientes
como los inventarios envios maneio de los documentos andlisis

Una relacién mds cercana en la que puedan confiar en la

Mejores relaciones . .
empresa gracias a la sequridad que le aporta al tener los

con los clientes

MANERAS DE SER . : ‘s :
L= mmor‘?ﬁ‘ <|<TPmn<Id¢> seauridad Tnmblen creando un sistema de
COMPETIDORES Inclusividad y facil acceso al comercio.
Valor de marca
mas fuerte

Sin costos fijos para los usuarios bdsicos, feniendo la
Mejores puntos de precio oportunidad de comerciar sin tener que pagar nada, Nephila
cobrard una comisién nor venta esta se verd refleiada al final

Fuente: GrowthWheel - Centro de Emprendimiento UR (2022)



4.6 Modelo de ventas

Venta Directa: Nephila Group tendré una estrategia de venta directa, siendo esta una
prioridad en las primeras fases del proyecto, pues, se plantea contactar a los clientes
personalmente, por medio citas con los directivos para poder crear un vinculo y mostrarles el
producto. Adicionalmente, se realizard accién conjunta por otros canales como Call Center,

redes sociales y plataforma web.

Venta Indirecta: Nephila Group plantea crear un ecosistema en el que sus aliados, tanto
empresas compradoras como vendedoras, fomenten el uso de la plataforma en otros potenciales
clientes que todavia no estén usando la plataforma por desconocimiento. Los aliados podran
recomendar a estos nuevos clientes que quieren ingresar a la plataforma, briddndoles una
capacitacion rapida sobre el uso de las herramientas y pueda comenzar a comercializar en la

plataforma los mas pronto posible.

Ventas cruzadas (Cross-Selling): Ya, en una fase mas avanzada en la que se haya
obtenido una mayor traccion en la plataforma, Nephila Group buscard implementar un sistema de

ventas cruzadas para fomentar la compra de productos complementarios.



Ventas adicionales (Up-Selling): Nephila Group planea implementar una estrategia de
ventas adicionales. El servicio basico de Nephila es el comercio por la plataforma, sin embargo,
existird un servicio premium adicional que estard conformado por funcionalidades especificas
como: analitica de datos, atencion personalizada, herramientas para la optimizacién de compras,

etc. Este producto podra adquirirse por medio de una suscripcion.

Lanzamiento

El lanzamiento del producto esta dividido en 2 etapas, la primera etapa el producto sera el
un MVP, en esta etapa Nephila se va a enfocar en las necesidades del sector educativo, como
productos alimenticios, de aseo, entre otros. lo mas importante para Nephila en esta etapa es
demostrarles a las empresas que su plataforma es una herramienta indispensable para la
optimizacion de su area de compras y ventas, dandoles la oportunidad de analizar y optimizar sus
gastos, minimizar los tiempos de cada transaccion de inicio a fin, gestionar sus inventarios,
controlar la corrupcion y que tengan nuevas oportunidades de venta mediante la visibilidad que
aporta esta forma de comercio. La manera en la que Nephila va a llegar a su mercado objetivo va
a ser mediante visitas personalizadas, de esta manera se dara la posibilidad de tener un dialogo
mas profundo que los potenciales clientes, explicando a fondo el alcance que tiene el proyecto y
los beneficios que les traeria unirse a la plataforma. Habra un call center el cual va a coordinar
las visitas personalizadas a los potenciales clientes, y también se hard una estrategia de mercadeo

por redes sociales para crear visibilidad hacia el cliente objetivo.



En la segunda etapa Nephila se va a expandir el mercado, esto va a hacer que se requiera
un segundo lanzamiento de marca para lograr captar a los nuevos clientes objetivos, estos nuevos
clientes estaran conformados por empresas de todos los sectores de la economia, que requieran
conseguir nuevos proveedores o que quieran conseguir nuevos clientes. El lanzamiento de la
segunda etapa del proyecto requiere un acercamiento similar al de la primera etapa, con visitas a
los potenciales clientes, pero como se ampliara el mercado, estas reuniones se tendran que
alternar entre virtualidad y presencialidad, siempre contando con un agente especializado en la
plataforma, el cual tendrd la capacidad de transmitir nuestra propuesta de valor y resolver todas
las dudas. Los canales de comunicacion que se utilizaran son radio, call center, redes sociales y
television, intentando asi llegar a el mayor nimero de clientes posible, también se fomentara la
estrategia de venta indirecta, dando a los clientes antiguos recompensas por incentivar el

comercio mediante la plataforma.

4.7 Cronograma de actividades

Figura 16: Cronograma de Actividades

CALENDARIO LANZAMIENTO

Junio

ACTIVIDAD

Llamadas

Identificar problemas
Citas perosonalizadas
Redes sociales
Television Radio
Aliados comerciales
Productos

Fuente: Impulsa - Centro de Emprendimiento UR (2022)



4.8 Equipo necesario

El equipo estara conformado por:

Una empresa aliada especializada en marketing, quien dirigira el plan de mercadeo en

redes sociales, television y radio

Un call center especializado en ventas que aporta un mayor acercamiento con el cliente

Un equipo de soporte que ayuda a resolver los inconvenientes que se presenten en la

plataforma

Un equipo especializado en la plataforma que estard encargado en hacer visitas

personalizadas a los potenciales clientes

Clientes aliados que promueven el comercio mediante la plataforma.



4.9 Presupuesto

Tabla 1: Presupuesto

Concepto Costo
Desarrollo de Campafia de Expectativa $2°000.000
Lanzamiento $10°000.000
Total $12°000.000

Fuente: Elaboracion propia (2022)
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