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Resumen y Abstract

RESUMEN

Overall es una start up formada bajo los parametros de la metodologia Lean Start up y el
lienzo de modelo de negocio (Business Model Canvas), que tiene como objetivo primordial
el impulso de un modelo practico empresarial por medio de un portal web que brinde
informacion a los usuarios de cuales son los lugares en los que pueden conseguir
materiales, maquinarias y equipos de construccién; asimismo poder cotizar con mayor
destreza y ligereza para los presupuestos, economizando tiempo, dinero y esfuerzo. Con
el principal respaldo de brindar garantias de confiablidad, seguridad, transparencia,
calidad y un servicio eficaz, el método Lean Start up tiene como busqueda principal la
veracidad de la complicacion a la que se trata de dar una posible solucién con la idea de
negocio existe, esto se hace con el fin de no crear soluciones fuera de contexto para dicha
necesidad; con esto verificar si existen o no; primero se plantean unos supuestos
relacionados con el origen de la misma y una hipoétesis a lo que se le da una validacion
directa de las primeras fuentes que son posibles usuarios y clientes, seleccionando
informacion en un ciclo repetitivo por diferentes procesos y medios hasta alcanzar un
objetivo especifico. Esto abre paso para estructurar la idea de negocio aplicando el lienzo
de modelo Canvas, donde se gestiona de forma estratégica y comercial, ayudas que
definan los items necesarios para que la idea de negocio sea atractiva al mercado de
forma competitiva con posibilidades de éxito, en donde dichos items son: el segmento de
cliente, la propuesta de valor, canales de difusién y distribucion, socios claves, recursos,
actividades, fuentes de ingresos, estructura de costos. Hay que tener claro que la
propuesta final en la idea de negocio se aleja mucho de inicial, de acuerdo a que paso de
ser un aplicativo mévil (APP), a una plataforma virtual con un foco de mercado especifico
como inicio. La creacion de la plataforma virtual tiene como finalidad que los usuarios de
la ciudad de Santa Marta puedan tener en sus manos un catalogo amplio de insumos y
proveedores. Overall aspira ser catalogada como una herramienta Util para las personas

relacionadas con la industria de la construccion y asi causar un gran impacto en la misma.
Palabras claves:

Clientes, usuarios, garantias, modelo de negocio, idea de negocio, establecimientos.



Abstract

Overall is a startup under the Lead Startup methodology and the Business Model Canvas
that has as the main goal is to promote the practical business model through a web site
that gives information to the users which are the places that the people can get construction
materials, machinery and equipment. Likewise, the users to be able to quote with greater
skill and lightness for budgets, saving time, money and effort. With the main support of

providing guarantees of reliability, quality and an effective service.

The Lean Startup method looks for if in fact there’s a complication that is to give a possible
solution with the business idea exists, this is done with in order not to create solutions out
of context for said need; with this verify if they exist or not; First, some assumptions related
to the origin of the same and a hypothesis are proposed, which is given a direct validation
of the first sources that are possible users and clients, selecting information in a repetitive

cycle by different processes and means until reaching an objective specific.

This opens the way to structure the business idea by applying the Canvas model canvas,
where aids that define the necessary items are managed in a strategic and commercial
way so that the business idea is attractive to the market competitively with possibilities of
success, where These items are: the customer segment, the value proposition, distribution
and distribution channels, key partners, resources, activities, sources of income, cost
structure. It must be clear that the final proposal in the business idea is far from initial,
according to what happened from being a mobile application (APP), to a virtual platform
with a specific market focus as a start. The purpose of creating the virtual platform is for
users in the city of Santa Marta to have in their hands a wide catalog of supplies and
suppliers. Overall aspires to be classified as a useful tool for people related to the

construction industry and thus cause a great impact on it.

Keywords:

Clients, users, guarantees, business model, business idea, establishments.
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Introduccion

En la historia del desarrollo de la comunicacion a través de largas distancias y el compartir
informacion de manera rapida fue un privilegio escaso para los hombres, debido a que, no
toda persona contaba con oportunidades de obtener conocimiento de lo que sucedia con sus
familiares o determinar compromisos, porque no se contaba con este recurso; con el pasar del
tiempo las personas mediante telegramas, cartas u otros mecanismos se comunicaban con el
personal deseado, sin embargo el mensaje tenia un tiempo estipulado de llegada; esta
situacion se hacia tediosa y disminuia la efectividad del medio de comunicacién, por lo que
esta situacion sirvidé de impulso para crear alternativas en busca de mejorar los sistemas de
distribucion de informacién o comunicacién. Ya con el desarrollo de la tecnologia, fueron
apareciendo diferentes herramientas que facilitaron la comunicacién y acceso a la informacion
hasta llegar al uso de los dispositivos moviles que han permitido optimizar las formas de
compartir informacién en distintas actividades y se espera que siga el desarrollo de las

telecomunicaciones (Carneiro, Toscano, & Diaz, 2021).

Los primeros dispositivos computarizados o méviles gozaban de un gran tamafio, en el caso
de los primeros teléfonos maviles se les denomino el automévil pasajero, debido al esfuerzo
que las personas realizaban para llevarlo consigo, les generaba un considerable peso
adicional e incomodidad, sin embargo para los usuarios esto no era inconveniente alguno,
puesto que resultaba la fuente méas eficaz de comunicacion; no obstante la necesidad de crear
e innovar tecnoldgicamente fue un aliciente para los especialista en el ambito de las
telecomunicaciones y su afan en la carrera por la primicia en la innovacion. Salieron al
mercado los diferentes dispositivos que han ido evolucionando en el transcurso de las distintas

generaciones.

En los inicios del siglo XXI se evidencié la importancia de los medios de comunicacion en el
mundo, ya que suponian una evolucion notorio en el beneficio para las personas permitiendo
acortar las distancias entre ellos; las llamadas o el servicio de mensajeria instantanea se
hicieron de una participacién habitual en la sociedad, de igual manera, la evolucién tecnoldgica
hizo imprescindible las herramientas que traian consigo los dispositivos mdviles; ahora
teniendo en cuenta, el desarrollo de las aplicaciones en los dispositivos portétiles (APP) las
plataformas web, han presentado un amplio flujo en el uso de las mismas produciendo un
incremento en su distribucion y comercializacion. De esta manera, han impulsado el uso de

dispositivos portatiles (Computadoras, tablets, teléfonos celulares entre otros), debido a que



facilitan a gran escala la comunicacion entre dos 0 mas personas (Carneiro, Toscano, & Diaz,
2021)

Para los especialistas en sistemas o telecomunicaciones esto se convierte en el punto de
partida para la creacion de medios de mensajeria instantanea, distribucion de informacion o
contacto directo entre el emisor y receptor, con lo que se suplan las necesidades del dia a dia
en este ambito, y en esa carrera por una comunicacién mas eficiente que inicia plataformas
como lo son Google, Facebook, YouTube, WhatsApp, entre otras. A partir de la invencién de
los dispositivos portatiles, se crea la necesidad de encontrar modelos mas compactos con la
finalidad de ampliar la demanda de estos mismos y aplicaciones que faciliten el acceso a
bienes y servicios. El desarrollo de plataformas virtuales o aplicaciones en los dispositivos
moviles son una herramienta primordial para cualquier campo laboral y personal, dado que,
ofrecen alternativas de solucion a las necesidades que se establezcan ya sean: juegos,

noticias, medios de comunicacion, entretenimiento, editores u otros.

Analizando la literatura sobre Innovacién y Emprendimiento es posible reconocer que algunos
de los elementos principales que permiten comprender lo que significa el emprendimiento y la
Innovacion son; la creaciéon, asumir riesgos, la motivacién, las decisiones, el futuro, la
oportunidad, y todos estos se aplican al iniciar un proceso de emprendimiento, partiendo de la
identificacion del mercado, el producto, los competidores, los proveedores, los clientes, etc., y
sin lugar a duda el impacto econdmico que representan. La capacidad para innovar y
emprender es una capacidad humana necesaria para el desarrollo de la economia nacional y
coincide con la premisa de que en este pais se pueden aplicar estrategias competitivas, en
diferentes sectores de la economia, o generando oportunidades e introduciendo competencias
a la productividad (Corredor, 2007).

Examinando el campo social, la puesta en escena de portales web o aplicaciones permite que
se interactie de forma amena, pensando principalmente que el usuario se sienta commodo,
con lo que se le ofrece de forma virtual. En este sentido, Overall se proyecta como la
plataforma virtual que consiga brindar informacién de los equipos y materiales de construccion,
como primera opcién para los usuarios, asimismo, transfiere a las manos de profesionales
(ingenieros ambientales, civiles, arquitectos y todo aquel relacionado a actividades
constructivas), la capacidad de adquirir informacién relacionada con las caracteristicas, los
costos y modo de obtencién de los equipos y materiales requeridos en los proyectos; es decir,

es una plataforma planteada con el propésito de ofrecer toda la informacién necesaria de



equipos y materiales requeridos en obras o actividades relacionadas a la construccion,
evitando el traslado desde el punto de ubicacion actual a el lugar donde se encuentre dicho

producto a cotizar, agilizando los procesos de obtencién de dichos insumos.

Por otra parte, la gestion empresarial constituye un proceso continuo de solucion de
problemas, toma de decisiones, elaboracion de estrategias, mejoramiento de procesos, etc.
Toda organizacion esta permanentemente sujeta a una serie de presiones que la obligan a
reaccionar y responder a los nuevos acontecimientos, en mercados tan dinamicos como los
actuales (Schnarch Kirberg, 2007), en épocas de incertidumbre y globalizacion Overall
ambiciona ser uno de los principales motores de busqueda, gracias a que, facilita la realizacion
de los ineludibles procedimientos, esta dirigida al personal capacitado concerniente con los
presupuestos de obras civiles, proporcionando la contabilidad y finanzas que corresponde al
manejo para estimar los costos, con una automatizacion detallada de este, se pueden efectuar
procesos de compra de los materiales precisos, compra de equipos o alquiler para iniciar de
manera rapida la ejecucion del proyecto, pero lo mas significativo de la propuesta de esta
aplicacion es la reduccién significativa del tiempo invertido en el traslado de un establecimiento
a otro; en las llamadas telefénicas con el fin de realizar las cotizaciones que en alguno no

llegan a ser efectivas para el desarrollo de los proyectos.

Con la creacion de la plataforma se logra definir al producto como un instrumento directo de
uso practico en el mercado tecnoldgico con el cual se podra se facilitara el acceso a toda la
informacion posible, que llevara a la realizacion de compras o alquiler de maquinarias, cabe
mencionar que, la demanda que generan las plataformas virtuales cada dia aumenta. Por tal
razon a partir de su puesta en funcionamiento Overall lograra brindar de manera rapida, eficaz
e inmediata informacién a los interesados, y a su vez buscara agilizar los métodos directos
entre proveedores y personal delegado del calculo de los presupuestos. Se tiene claro que el
cambio trae consigo un proceso de adaptacion, para que los usuarios puedan en su mayoria
o por completo comprender y utilizar la plataforma, por tal razén se implementara diversas
alternativas como la retroalimentacion de los usuarios, con el propésito de que las personas
encargadas puedan adecuar la plataforma a las necesidades del publico, luego de la

realizacion de las actualizaciones que sean pertinentes.

Para aclarar, las diferentes plataformas web son un modelo tecnolégico, que han sido el
resultado de todos los avances como resultado de la necesidad del hombre para agilizar y
facilitar todos los procedimientos posibles, es por esta razon que, una vez fijada la necesidad

gue existe en cierto nicho o poblacion especifica, se propone una opcién que brinde posibles



soluciones o facilite las actividades por ejercer desde sus diferentes campos. Overall entra a
jugar en el nicho de mercado de la ejecucion de obras civiles y derivados, por tal motivo, fue
necesario recurrir y entender las diferentes problematicas que trae el dia a dia en los procesos
constructivos. Asimismo, busca motivar a los diferentes actores en el medio para que se
interesen por alternativas tecnoldgicas e innovadoras. Para Overall, es necesario agilizar el
sondeo de herramientas y materiales de construccion, pero también se puede englobar como
ejemplo a otros objetos que son importantes para todo tipo de usuarios. Imaginemos una
aplicacién que presente los precios de la canasta familiar y en dado caso que la misma ayude
a los empresarios a determinar como es la demanda de cada producto en el mercado, todo es
mediado por la necesidad de fusionar los conocimientos sistematicos con la demanda del
producto. Con diferentes ideas, Overall también trata de servir como fuente competitiva para
otras herramientas que pretendan impulsarse en el mercado, puesto que desarrollara todos
los aspectos recurrentes para convencer a los usuarios del porqué serd vital obtener y manejar

Overall como una alternativa para su desempefio en el campo laboral u otros.



Capitulo I.

Marco Teodrico



Es necesario introducir algunos conceptos que aclaran y definen la metodologia empleada,
los componentes necesarios del prototipo, asi como de los parametros fisicoquimicos que se

tuvieron en cuenta para el desarrollo del robot acuatico.

1.1 Modelo de negocio.

Un modelo de negocio es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de elementos
y sus relaciones y que permite expresar la l6gica de negocio de una empresa especifica. Es
la descripcion de valor que una empresa ofrece a uno o varios segmentos de clientes y de la
arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, comercializar y aportar este valor, a

la vez que genera un flujo rentable y sostenible de ingresos (Martinez Rodriguez, 2014).

1.2 Learn Startup.

La mayoria de los conceptos metodolégicos tiene como base tedrica el libro Lean Startup, Eric
Ries autor de dicho método, lo define como: proveer un acercamiento cientifico a la creacion
y manejo de los emprendimientos, asi como de brindar la posibilidad de poner a la mano del

cliente el producto de una manera rapida (Ries, 2011).

Es una metodologia que tiene sus bases en el aprendizaje validado, es decir, ir afirmando
poco a poco las hip6tesis planteadas como ideas antes de tener el producto final y comenzar
a estructurar el negocio. La idea es obtener un feedback muy valioso con los potenciales
clientes y/o usuarios, con los que ir mejorando la idea hasta poder obtener el producto

definitivo.

Dentro del lean startup, distinguimos 3 técnicas:

e Desarrollo de clientes.
En esta técnica se prueba si el producto satisface las necesidades del cliente. Para ello, es
necesario salir a la calle con la intencién de interactuar con los posibles clientes y/o usuarios,
para que vean el producto, lo prueben y estos puedan opinar sobre lo que se les mostrd. De
esta manera se va construyendo el producto final, siempre teniendo en mente al cliente y/o

usuarios.

e Modelo de negocios CANVAS.



La intencién con esta técnica es disefiar un modelo de negocio dinamico y visual, plasmandolo
en un lienzo llamado Canvas, creado por A. Osterwalder. Esta técnica se explicara mas en

detalle mas adelante.

e Técnicas agiles o Scrum.
Consiste en un conjunto de técnicas utilizadas de comunicacion y desarrollo de producto
dindmicas y rapidas para proponer ideas, mejoras e ir configurando el proyecto final en un
equipo de trabajo. Se pueden utilizar software de gestion de proyectos para organizar las
tareas o reuniones cortas y concisas para evaluar el trabajo del dia anterior y el que se va a

hacer ese dia, son algunos ejemplos de estas técnicas.

1.3 Modelo de negocio CANVAS.

Es una metodologia basada en el libro Generaciéon de modelos de negocios por Alexander
Osterwalder, en el cual se plantean diferentes conceptos a tener en cuenta para poder generar
un buen modelo de negocio para una idea de emprendimiento y asi poder obtener beneficios
de esta. Esta seccionado en cuadriculas, las cuales tienen cada una un concepto fundamental
del modelo de negocio (Figura 1). En estas cuadriculas se van afiadiendo y quitando ideas

continuamente hasta tener una version final.
Las secciones del lienzo son las siguientes:

e Segmento de clientes: definicion del mercado al que se dirige o quiere dirigirse la

empresa, para poder estudiar a fondo las necesidades especificas del sector objetivo.

e Propuesta de valor: Es la pieza clave de todo negocio. La propuesta de valor es el
motivo por el que el cliente va a adquirir el producto que se le esta ofreciendo y no el
de la competencia. Aqui se incluye lo que hace diferente e innovador al producto o

servicio que se desea ofrecer.

¢ Canales: En este item se definen los canales de distribucion y difusion del producto o
servicio, es decir, aquellos canales por los cuales se distribuira el producto o servicio y

por donde se dé a conocer.



Relacionamiento con el cliente: Una de las labores mas importantes en una empresa
es el estar siempre en contacto con los clientes, estar pendiente de ellos. Ellos son el
eje central, por lo que saber definir la relacién que se piensa a tener con cada segmento

de clientes, es fundamental para el éxito de un negocio.

Actividades claves y Recursos claves: Las actividades claves son aquellas
actividades que se deben realizar para que la empresa funciones de gran manera. Por
su parte, los recursos claves son aquellos recursos con lo que contamos y los que
debemos tener para el correcto funcionamiento de la empresa, estos son

fundamentales a la hora de establecer el plan de negocios.

Aliados claves: Para llevar a cabo un negocio, es imprescindible tener aliados. Estos
aliados pueden ser; una serie de socios/colaboradores que pueden ayudar a llegar
mas rapido al cliente, e ir avalados por su reputacion y experiencia y asi poder mejorar

el funcionamiento de la empresa.

Fuentes de ingreso: Son los métodos por los cuales de obtendra dinero de la
propuesta de valor (ya sea por suscripcidn, comisiones, pago por un servicio, etc.), con

la intencién de mantener en pie la empresa.

Estructura de costes: es fundamental conocer a plenitud los costos de la operacion,

pues sin importar el modelo, es siempre imprescindible tratar de minimizarlos.
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llustracién 1. Lienzo modelo de negocio CANVAS

1.4 Lienzo de la propuesta de valor

El lienzo de la propuesta de valor (Figura 2) es un método visual integrado por tres elementos
gue ayudan a poder definir la propuesta diferenciadora del proyecto: Primero esta el mapa de
valor, que “describe de manera estructurada y detallada las caracteristicas de una propuesta
de valor especifica de un modelo de negocio”. Por otro lado, se encuentra el perfil del cliente,
en el que “se describe de manera mas estructurada y detallada un segmento de clientes
especifico del modelo de negocio”. Y por ultimo se muestra el encaje, que es cuando lo
planteado en el mapa de valor y el perfil del cliente coinciden de tal manera que un lado

satisface a otro.

Del lado del perfil del cliente se muestran las tareas, frustraciones y alegrias de un segmento

de clientes. Estas se definen de la siguiente manera:

e Tareas: aquello que los clientes intentan resolver en su vida personal o laboral.

e Frustraciones: son los riesgos u obstaculos a los que se enfrentan los clientes cuando
realizan esas tareas.

e Alegrias: son los resultados que quieren conseguir los clientes o los beneficios

concretos que buscan.



Por otra parte, el mapa de valor esta compuesto por los siguientes elementos capaces de dar

respuesta a las necesidades de nuestros clientes. Estos se definen de la siguiente manera:

e Productos y servicios: es una lista alrededor de la cual se construye una propuesta
de valor.

e Aliviadores de frustraciones: describen cémo los productos y servicios aplacan las
frustraciones del cliente.

e Creadores de alegrias: es una descripcion de como los productos y servicios crean

alegrias al cliente.

LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

Products
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llustracién 2. Lienzo de la propuesta de valor

La imagen anterior muestra como esta estructurado el lienzo de la propuesta de valor

y como estan distribuidas las partes que lo conforman.

1.5 Tablero de validacion.
Es una herramienta disefiada por Lean Startup Machine con el objetivo de permitir a los
emprendedores poner a prueba sus ideas de negocios a través de la validacion de las

hipbtesis, y asi determinar si son tan buenas como parecen. Estas validaciones se hacen en



el lienzo de tablero de validacion (Figura 3). El Validation Board, también conocido como
tablero de validacién Lean StartUp, estd desarrollado bajo los fundamentos de las

metodologias Lean StartUp (Ries, 2012).

TABLERO DE VALIDACION

Seguimiento de pivoteo Inicio ler Pivoteo 2do Pivoteo 3er Pivoteo 4Tor Pivoteo
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llustracién 3. Tablero de validacién.

1.6 Prototipo.

Un prototipo es una representacion limitada del disefio de un producto que permite a las partes
responsables de su creacion experimentar, probarlo en situaciones reales y explorar su uso.
Un prototipo puede ser cualquier cosa, desde un trozo de papel con sencillos dibujos a un

complejo software.

1.6.1 Mock up.

Los Mock Ups son una especie de prototipo, pero sin funcionalidad que permite a los
disefiadores mostrarle al cliente como quedara el producto final. El objetivo del mock up es
gue se salga con €l a la calle con la intencion de que el futuro usuario y/o cliente pueda
interactuar con este, y asi poder tener un feedback que ayude a mejorar los que se tiene y

poder obtener un producto final mucho mejor y mas completo.



Para Overall se realizo un mock up que ayudo a decidir la forma final del producto (Figura 4).

Esta sera explicada con mayor detalle mas adelante en el presente informe.
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2.1. Problema.

Al iniciar el proyecto de emprendimiento se tom6 como punto de partida definir una
hipétesis relacionada con lo que se esta tratando de probar. En este sentido, “Las hipotesis
son respuestas tentativas a los problemas de investigacion, se pueden evaluar solamente

después de que se han probado empiricamente” (Namakforoosh, 2005).

Luego de definir las hipotesis iniciales, se realizd un proceso de investigacion en campo
gue permitié identificar el problema a resolver a través del presente proyecto. Estas fueron

las hipétesis iniciales planteadas.

La hipétesis inicial:
o “Los usuarios no cuentan con canales que les permitan llegar a nuevos mercados”.
e “Los usuarios no cuentan con el tiempo suficiente para dirigirse a los puntos de
ventas’.
o “Empresas que ofrecen todo tipo de materiales para la construccion”.
o “No cuentan con personal encargado en la realizacion de los presupuestos en

obras”.

Una vez en campo se seleccionaron como participantes un grupo de 25 profesionales y 25
establecimientos, quienes participaron en entrevistas, las cuales tenian como propdésito
obtener opiniones que generaran un feedback, para identificar de forma mas precisa la
problematica a tratar. Los seleccionados cumplian con un perfil acorde a las hipotesis
especificadas; en el caso de los profesionales debian ser personal relacionado con la
construccion (Ingenieros Civiles o Arquitectos) que tuvieran un cargo dentro de obras
civiles. Asimismo, los establecimientos debian ser locales (Ferreterias en su mayoria) o
proveedores de decorados (como baldosas, molduras, etc.) que se dedicaran a la venta

de materiales de construccion o alquileres de equipos de maquinaria pesada.

Después de realizar las entrevistas para la validacion, tanto a establecimientos (a partir de
ahora llamados CLIENTES) como a profesionales de la construccién (a partir de ahora

llamados USUARIOS) se obtuvo lo siguiente:



Los usuarios si tienen acceso a informacion de los equipos y materiales de construccion,

aungue esta informacion es dispersa, pero el tiempo para invertir en las cotizaciones es

escaso, y su personal es limitado. Por lo cual las hip6tesis iniciales quedan invalidadas y

se deben replantear.

2.1.1. Clientes.

Hip6tesis del primer pivoteo del problema, aplicada tanto para usuarios como para

clientes fueron:

N
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“Desconoce el portafolio de los productos ofertados”.

“No cuentan con mecanismos para mostrar los productos en el mercado”.

“No cuentan con un inventario organizado”.

Las preguntas que se hicieron a los clientes para la validacion del problema actual
fueron:

¢, Usted invierte en la promocion de sus productos?

¢, Usted cuenta con medios digitales para promocionar sus productos?

¢,Obtuvo un aumento en las ventas luego de usar estos medios?

¢ Esté usted de acuerdo en utilizar medios digitales para promover sus productos?
¢ Usted esta satisfecho con el mecanismo de venta que utiliza?

¢, Cuenta con mecanismos que agilicen el proceso de cotizacidén de sus clientes?
¢, Sus clientes tienen facil acceso a la informacién de su portafolio de productos?
¢ Cuenta con servicio de domicilio para la entrega de los productos?

¢, Su servicio de domicilio transporta grandes volumenes?

¢.El servicio de domicilio en el area urbana?

Las causas de este problema son:

Son personas con oposicion al uso de la tecnologia.
En el caso que hacen uso de la techologia, no saben darle manejo.

Los propietarios tienen miedo al cambio.

Las consecuencias generadas por esta problematica son:



= Pérdida de tiempo en los clientes.

=  Pérdidas econdmicas en los establecimientos.

= Frustracion en los empleados por mala asignacién y recarga laboral.

= Cansancio y estrés en los clientes por el sistema que se mantiene obsoleto.

= Competencia desleal en los precios de los productos o servicios.

Los actores involucrados en este problema son:

= Los propietarios con abstinencia al cambio.

= Empleados con estrés laboral y mala atencion.

= Compradores frustrados por un pésimo servicio de atencién al cliente.

Tabla 1. Opciones al presente y deficiencias. Fuente: Propia.

sociales.

articulos en perfiles
de redes sociales.

inventario del
producto.

Opciones. Descripciones. Descripciones. Descripciones.
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2.1.2. Usuarios.

Hipotesis del primer pivoteo del problema, que se hizo tanto para usuarios fueron:

“Los usuarios no cuentan con el tiempo suficiente para dirigirse a los puntos de ventas”.

Las preguntas que se hicieron a los usuarios para la validacion del problema actual fueron:




¢ Cuando esté cotizando materiales, siente que puede acceder de manera facil y
detallada a los catalogos de las ferreterias?

¢ Suele cotizar por medio de plataformas digitales?

¢ Suele cotizar por voz a voz?

¢ Usted esta satisfecho con su forma actual de cotizar productos?

Ve como una tarea tediosa ir a las ferreterias a cotizar sus materiales?

¢ Cotiza en mas de una ferreteria?

¢ Estaria dispuesto a usar solo plataformas digitales para la cotizacion de sus

productos?

Las causas de este problema son:

Falta de tiempo a invertir en la cotizacion de materiales de construccion para sus
proyectos.

Imposibilidad de ir establecimiento por establecimiento para cotizar el material
necesitado debido a que el profesional no puede abandonar la obra.

Falta de informacién clara y detallada de donde pueden encontrar sus materiales

necesarios para sus proyectos.

Las consecuencias generadas por esta problematica son:

Problemas a la hora de poder contactar al proveedor
Pérdida de tiempo a la hora de cotizar

Quejas de los profesionales por mala atencion al cliente.

Los actores involucrados en este problema son:

Establecimientos que no cuentan con medios suficientes para mantener bien
informados a los profesionales.
Profesionales necesitados de informacién amplia y detallada de lugares donde

conseguir sus materiales.

Luego de haber finalizado el pivoteo, se llegé a la conclusién que los principales problemas

de los usuarios era que no poseian una herramienta Util que les brindara informacion

necesaria de los lugares donde podrian conseguir los materiales de construcciéon que



necesitaban, para poder realizar sus presupuestos y la poca disposicion de tiempo de
dichos usuarios a la hora de cotizar los materiales por la opcién mas practica que es la del
v0z a voz; teniendo en cuenta también que muchos de esos usuarios trabajan directamente
en la obra lo que les dificulta alin mas el procesos de cotizacién ya que, estos no pueden

abandonar la obra.






2.2. Segmento de clientes.
El eje de cualquier negocio son sus clientes, pues estos son lo que hacen rentable una
idea con la cual se quiere generar un modelo de negocios y la intencién es siempre
mantenerlos satisfechos. Debido a esto, es posible aumentar dicha satisfaccién agrupando
a los clientes en diferentes segmentos con atributos, necesidades y comportamientos
comunes. La intencién de realizar este proceso es que una empresa pueda definir cual
segmento en el trabajara o estaran dirigidos sus productos y de esta manera satisfacer de
la necesidad del grupo valuado, para tomar decisiones basados en un modelo de negocio

construido como resultado de este proceso.

Teniendo en cuenta lo anterior, se establecieron las caracteristicas que debian tener los
usuarios y clientes, identificarlos en campo y realizar entrevistas que validaran las

necesidades previstas, asimismo, tener totalmente identificados los clientes.
Las hipotesis de los usuarios eran las siguientes:

» Personas encargadas en la realizacion de los presupuestos en obras.
= Personas que no cuentan con el tiempo suficiente para dirigirse a los puntos de

ventas.
La hipotesis de los Clientes eran las siguientes:
= Empresas que ofrecen todo tipo de materiales para la construccion.

Una vez se tenian todas las caracteristicas se procedio a validar por medio de entrevistas
gue se hacian a los duefios o trabajadores de los establecimientos en el caso de los
clientes. Para los usuarios se hicieron entrevistas por medio de llamadas las cuales se

grabaron para su posterior analisis.

Luego de haber realizado las validaciones se confirmé que para ambos casos las
caracteristicas que se habian formulado previamente eran correctas. En el caso de los
usuarios, la mayoria de los entrevistados mencion¢ la falta de tiempo y el tener que realizar
los presupuestos en su empresa, como detalles a tener en cuenta para el buen
funcionamiento del servicio, por este motivo la definicion del usuario que podria adquirir

nuestro producto quedo de la siguiente manera:

“Personal encargado en la realizacion de los presupuestos en las obras.”
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Para el caso de los clientes, ademas de las caracteristicas previamente mencionadas, se
encontré que otra caracteristica que puede tener los clientes que deseen adquirir el
producto son medio aquellas que no cuenten con un inventario organizado, esto debido a
que los clientes pueden ver como un de organizacion la base de datos que se tiene
pensado crear. Por esta razén la definicibn de clientes que puedan adquirir nuestro

producto que de la siguiente manera:

“Establecimientos que ofrecen todo tipo de materiales para la construccion.”
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2.3. Propuesta de valor.
Una propuesta de valor es un factor que hace que un cliente se decida por una empresa,
con la finalidad de que esta le solucione un problema ya sea brindando un servicio u
ofreciéndole un producto. En este sentido, la propuesta de valor constituye una serie de
ventajas que una empresa ofrece a sus clientes. Usando el lienzo de la propuesta de valor,

se defini6 la situacion actual que vive nuestro segmento de cliente.

La validacién de las hipotesis hizo notar que Overall lo que brindaria un servicio por medio
de una plataforma virtual en la cual los profesionales de la construccion y profesiones
afines usaran de una forma muy practica en el cual se conocerdn los precios de los
productos de interés para sus actividades constructivas, que sea de una forma mas rapida
precisa y eficaz, esto seria de vital ayuda a la hora de realizar los presupuesto de una
manera mas agil con mayor comodidad, sin necesidad de trasladarse de un
establecimiento a otro o realizar largas llamadas con la finalidad de obtener los precios,

por lo que se propuso la siguiente propuesta de valor como hipétesis:

“Encuentra todo lo que necesites para la construccién de forma precisa y confiable

en el menor tiempo posible.”

Luego de analizar profundamente esta propuesta, se noté que solo tenia en cuenta a
usuarios, por esta razén se procedio a hacer una validacién en la que se buscaba confirmar
la necesidad que supliria el proyecto, y a través de los usuarios corroborar si esta era la
propuesta de valor adecuada, también involucrando a los clientes para poder encontrar
alguna problematica que afectara tanto a usuarios como a clientes y construir asi una
propuesta de valor, adaptada a sus necesidades. Para esto se utilizd el lienzo de la

propuesta de valor para poder obtener resultados y llegar a una conclusion final.

2.3.1. Perfil.

Esta seccién nos permite determinar los trabajos, alegrias y frustraciones del segmento de

cliente con la intencién de poder identificar falencias que pueden estar presentandose, con
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la intencién de validar estos elementos para asi poder darle solucion y poder formular una

propuesta de valor.

Para el caso de los clientes estos fueron los elementos que conformaron el perfil de la

propuesta de valor.

Alegrias:
= Contar con una base de datos para verificar la existencia de los productos
=  Cumplir con las reglas SST.

= Demarcar el lugar.

Frustraciones:

»= Abandono del cliente

= Pérdida del cliente debido a la demora en ubicacion del producto
= Demora en la entrega del producto

= Lugares confinados por la variedad de los productos.

= Desconocimientos de los precios en general.

Trabajos del cliente:

» Revisar las cantidades disponibles
= Revisar si el producto existe

= Se dirigen a la bodega.

Para el caso de los usuarios estos fueron los elementos que conformaron el perfil de la

propuesta de valor.

Alegrias:

»= Encontrar de forma rapida el material.
» Variedad en el producto.
= Cumplimiento en los tiempos de entrega.

= Ajustar precios equilibrados.

Frustraciones:
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= No tener informacioén suficiente de déonde encontrarlo.

= No poder contactar al proveedor.

= Tiempo de espera en la cotizacion.

= Atencioén al cliente.

» Traslado de un lugar a otro.

= Conciliacién de precios.

= No tener domicilio.

= Que el domicilio llegue al lugar requerido.
= Tiempo largo de espera en la entrega.

Trabajos del cliente:

= Necesidad del material.
= Ubicacion del material.
= Cotizacion del material.

= Solicitud del material.

The Value Proposition Canvas
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llustracion 4. Perfiles de propuesta de valor para usuarios y clientes
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2.3.2. Mapade valor.
En esta seccidn se encuentra el disefio de la propuesta de valor. Se analizan los aliviadores
de frustracion y los creadores de alegrias, teniendo en cuenta el perfil realizado
anteriormente con la intencién de poder obtener finalmente el producto o servicio, vendria

siendo la propuesta de valor. Para todo esto se determind lo siguiente:
Aliviador de frustraciones para los usuarios son:

= Seguridad y transparencia en el momento de la compra.
» Tener informacién disponible detallada.

= Cumplimiento en los tiempos pactados de entrega.

Creador de alegrias para los usuarios son:

= Filtros rapidos y precisos a la hora de la basqueda.
» |mplementar categorias destacadas que permitan la visualizacion de los productos
en tendencia.

LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR
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llustracién 5. Mapa de valor de la propuesta de valor los usuarios.

Aliviador de frustraciones para los clientes son:
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= Poseer una base de datos que muestre el stock de los productos

= Poseer una base de datos donde puedan verificar los precios de sus productos de

manera facil y rapida.

Creador de alegrias para los clientes son:

= Crear una base de datos digital

= Poseer un portafolio descargable que les permita mostrar a sus clientes sus

productos sin necesidad de tener que ir a la bodega

LIENZO DE LA PROPUESTA DE VALOR

Portafolio virtual que
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llustracion 6. Mapa de valor de la propuesta de valor los clientes.

Luego de haber realizado todas las validaciones necesarias se confirmé que por parte de

los usuarios la propuesta de valor que se habia planteado inicialmente, si era la correcta

debido que expresaba de gran manera la solucién que necesitaban los usuarios para su

probleméatica. Por otro lado, se logro definir una propuesta de valor para los clientes la cual

satisfacia las necesidades de estos, que eran principalmente la organizacion de su

establecimiento y tener informacion a la mano para poder mantener a sus clientes

informados y que estos se sientan a gusto con lo que se les esté ofreciendo.
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Finalmente, las propuestas de valor para usuario y cliente quedaron de la siguiente

manera:

Clientes.

“Mantén organizado tu inventario con la base de datos que te ofrecemos y muestra tus

productos con el portafolio virtual que tenemos para ti”

Usuarios.

“Encuentra todo lo que necesites para la construccion de forma precisa y confiable en el

menor tiempo posible.”

En el &mbito empresarial existe la posibilidad de que un proyecto en otra parte del mundo
haga lo mismo o tenga una propuesta de valor similar. Debido a esto, se realizé un estudio
de mercado para verificar que este no sea el caso. Los resultados arrojados por la
investigacion muestran una empresa que realiza un procedimiento parecido. Su nombre
es Tul, y es un emprendimiento colombiano fundado en 2020 por un grupo de jévenes
bogotanos con la intencion de ayudar a las ferreterias a llegar al siguiente nivel (Caparroso,
2020). Tul es una empresa que busca crear una base de datos a los establecimientos para
organizar su inventario de manera digital y tener una bodega virtual, pues ésta conecta a
los establecimientos con sus proveedores. Overall, por su parte, piensa también en crear
una base de datos para organizar el inventario de los establecimientos, con la intencién de

gue sus productos se puedan mostrar y vender en la plataforma web.

La diferencia entre estos dos proyectos es que, Tul funciona como intermediario entre
proveedores y establecimientos, mientras que Overall hace el proceso que le sigue,
funciona como intermediario entre establecimientos y usuarios, de esta manera, si bien
tienen un objetivo claro el cual es ayudar a las ferreterias a organizarse de manera digital,
la finalidad es totalmente distinta, pues Overall intenta mejorar las ventas de sus clientes
utilizando su base de datos para promocionar y vender los productos de los

establecimientos en la pagina web, tal como muestra la ilustracién 7.
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con las ferreterias y vender sus productos

llustracién 7. Diagrama comparativo entre Overall y Tul.

En la ilustracion anterior se muestra la diferencia entre las finalidades de ambos proyectos,
uno orientado mas a los establecimientos con la intencion de que puedan organizar su
local, mientras que el otro busca crear una vitrina virtual para que los clientes puedan

promocionar y vender sus productos.
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2.4. Canales de difusion y distribucion.
Los canales de difusion y distribucion son los medios por los cuales la empresa se pone
en contacto con sus clientes y asi poder ofrecer el producto o el servicio que esta posea.
Otras de las funciones que se pueden obtener de estos canales pueden ser: ayudar a los
clientes a evaluar la propuesta de valor de la empresa, permitir que los clientes compren
productos y servicios especificos, ofrecer a los clientes un servicio de atencidén posventa,

entre otras.

2.4.1. Canales de difusion

Los canales de difusién son aquellos que sirven para dar a conocer el producto o en
nuestro caso el servicio que se quiere brindar. Para esto se decidié utilizar los siguientes

canales:

e Redes sociales.
Las redes sociales seran un medio muy importante, pues estas ayudaran a que Overall se
dé a conocer mas rapido y de manera masiva. Lo que se hara es difundir imagenes
publicitarias en las redes mas relevantes pero que estén acordes al perfil de la empresa,
como pueden ser Facebook, Twitter, Instagram y You Tube. También se debe tener en
cuenta que Overall podra tener perfiles en cada una de estas redes sociales en las que se
pueda encontrar informacién de servicio, promociones, contactos directos con la empresa,

entre otras.

e Landing page.
Este medio es muy importante también, ya que sera el principal canal por el cual se va
divulgar la informacion necesaria con respecto a servicios y contactos directos con los
trabajadores de la empresa. Se hara una pagina web a la cual se podra acceder desde la
pagina oficial de empresa y también desde links clocados en los perfiles de las redes
sociales para que de esta manera el usuario y cliente siempre tengan la facilidad de

acceder a dicha informacion.
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Link de Overall: https://grupooverall.wixsite.com/overall

e Métodos de difusion tradicional.
Estos métodos son los llamados outbound, que son los métodos de difusibn como posters,
flayers, la radio, entre otras. La intencién con la utilizacion de estos canales es abarcar la
mayor cantidad de publico posible; de ejemplo podemos poner a la radio, la mayoria de
los clientes y usuarios son mayores de 30 afios, personas que suelen tener el habito de
escuchar radio por lo que es posible qgue muchos de estos puedan llegar a enterarse del

servicio ofrecido por este medio.

2.4.2. Canales de distribucion

Los canales de distribucién son los medios por los cuales el producto o servicio llega a las
manos del cliente. Para el caso de Overall, esta la ya antes mencionada pagina web donde
se podra encontrar la informacion de los materiales de construccion. Esta pagina web
podra también adecuarse al uso en celulares, con la intencion de que el usuario pueda
entrar al portal web desde el lugar que mas le convenga sin perder fluidez y eficiencia en

el uso de la interfaz del servicio.
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2.5. Relacionamiento con el cliente
Las relaciones con los clientes tienen que ver mucho con la manera en cémo se consiguen
y mantienen clientes, como también el método utilizado para ampliar el nimero
constantemente. Todos estos conceptos estan basados en el libro Generacion de Modelos
de Negocios de A. Osterwalder y la metodologia Get-Keep-Grow, que traducido al espafiol

seria Obtener-Mantener-Crecer.

A la hora de estudiar las relaciones con los clientes es necesario:

e Analizar al cliente. Se debe conocer quiénes seran los clientes a los que el producto
0 servicio va dirigido.

o Saber exactamente cudl sera la forma en la que se relacionara con los clientes,
esto incluye como sera el contacto con estos, tipo de atencién, entre otras cosas.

e Se debe tener claro cémo sera la forma en la que se captaran esos clientes (Get),
pueden ser campafias publicitarias, por medio de la voz a voz, redes sociales, etc.

e Es muy importante tener en mente que se hard para que esos clientes se
mantengan dentro de la empresa (Keep), o en otros términos fidelizar al cliente.

e Aumentar los clientes (Grow) es indispensable, la idea es no solo quedarse con los
clientes que ya se tiene sino aumentar el crecimiento de estos en la empresa.

e Una vez se consigue esto se entra en una fase denominada ciclo viral que es
cuando los clientes obtenidos recomiendan el servicio o productos con otros

clientes.

Luego de tener claro todo esto, se debe decidir el tipo de relacion que se tendra con los
clientes y el medio de relacionamiento ya sea fisico o virtual, esto debido a que cada uno

posee caracteristicas diferentes para poder cumplir el mismo objetivo.

En Overall se decidié que para los clientes y usuarios la relacion seria una Asistencia
Personal. Ambos podran ser atendidos por el personal de atencién al cliente en la oficina
de la empresa y asi resolver cualquier duda o inquietud que tengan. Por otra parte, se
usara la version virtual de la metodologia Get-Keep-Grow como se puede apreciar en la

ilustracion 7.
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llustracién 8. Método virtual de Get-Keep-Grow

En la ilustracion anterior se representa graficamente, el Método virtual de Get-Keep-Grow,
gue recoge los procedimientos y estrategias aplicadas a modelos de negocios que tengan
funciones virtuales, tales como una pagina web, un market place, etc. Este método se
caracteriza por apoyarse en plataformas digitales como las redes sociales y los correos

electrénicos.

Las estrategias del método Get-Keep-Grow que utilizara Overall seran las siguientes:

2.5.1. “Get”

Adquirir los clientes: para adquirir clientes y usuarios lo que se tiene planeado es utilizar
la pagina web para que la empresa se dé a conocer. Se colocard una pestafia donde el
cliente y usuario pueda conseguir informacién sobre quién es Overall realmente, que
servicio presta, como lo hace, etc. También utilizar las redes sociales y medios digitales
para promocionar el nombre y lograr de esta manera que los clientes se activen, es decir,

se inscriban al llamar la atencion con el beneficio que implica el promocionar sus productos.
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2.5.2. “Keep”
» Programa de lealtad: Para la fidelizacion de los clientes se podrian usar
descuentos en cuanto al pago de comisién o suscripciones gratis al plan Premium.
Para el caso de los usuarios, se regalarian bonos o cupones que puedan canjear

por descuentos en los productos de los establecimientos.

= Concurso y eventos: Las ofertas que se hagan a través de la plataforma seran
fundamentales para mantener a los usuarios. Estas se mostraran una vez entre a

la plataforma, beneficiando asi a los clientes.

* Blogs/RSS/Email: Esta sera una herramienta muy importante, esto debido a que
se quiere que el trato con los clientes sea muy cercano. El objetivo es siempre
mantener el contacto por medio electrénico o llamadas para saber cémo se
encuentra el cliente, como le ha ido con el servicio y se ha tenido algin
inconveniente, todo esto para que el cliente sienta que cualquier problema que

tenga tendra pronta solucion.

También habra una caja de sugerencias para que clientes y usuarios den su opinion
sobre el producto y asi mejorar cualquier aspecto que presente falla o

inconformidad.

= Redes sociales: Hoy en dia estos medios de comunicacion han cobrado una gran
relevancia en cuanto a la promocién de productos, ofertas y concursos, por lo que
ayudaran mucho a mantener a los clientes y usuarios informados e interesados en

seguir con el servicio.

2.5.3. “Grow”

= Referencias: Una de las estrategias que se usaran para fidelizar a los clientes es
incentivarlos con la disminucion del pago de la comisién por cada nuevo cliente al
que se referencie Overall y este adquiera el servicio. Esta estrategia también
funcionaria como captacion de clientes ya que, los establecimientos estarian

ayudando a conseguir esos nuevos miembros gracias al voz a voz.
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= Next-Sell: En este caso se planea usar los correos electronicos para notificar a los
clientes y usuarios sobre cualquier actualizacién que se haga, oferta que se
presente o concurso que se realice, con la intencidn de que tanto cliente como el

usuario se mantenga informado y generando un flujo constante en la plataforma.
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2.6. Fuente de ingresos.
El siguiente apartado hace referencia al flujo de caja que genera una empresa en los
diferentes segmentos del mercado con la intencion de poder calcular los beneficios

monetarios que genera la empresa.

Al hacer publicidad y enviar informacién de nuestros servicios por diferentes medios
digitales con el enlace de nuestra pagina web, se aspira a que todo aquel que estuviese

interesado en realizar cotizaciones o compras, hagan uso de la plataforma virtual.

Las fuentes de ingresos estipuladas son comisiones que tomara Overall por cada venta
gue haga el establecimiento a través de la plataforma, quedandose esta con un cinco por
ciento (5%) de la venta que se haga. Otra de las fuentes de ingreso sera una suscripcion
adicional que tendra un costo de treinta mil pesos ($ 30.000), la cual ofrece unos planes
complementarios al servicio ofrecido inicialmente. El cliente no esta obligado a tomar dicho
complemento, todo depende de si ve necesario o no adquirir el plan, pero al tener un precio

extra se le considera dentro de las fuentes de ingreso.

Teniendo todo esto en cuenta, los planes ofrecidos por la empresa quedarian de la

siguiente manera:

Tabla 2. Cuadro de planes ofrecidos por Overall. Fuente: propia.

Costo
Plan Beneficio Comisioén Adicional

o Estadisticas de ventas .
Basico — : Si No
Portafolio virtual de productos y precios

Estadisticas de ventas
Portafolio virtual de productos y precios

Descarga de portafolio y productos
Puntuar en las busquedas dentro de la
plataforma

Premium Si Si

Por otra parte, se debe mencionar que habra un pago inicial de cien mil pesos ($ 100.000)

por parte de los clientes que funcionard como inscripcién al servicio ofrecido. Este pago
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sera utilizado para la realizacién de la base de datos del cliente y una vez este dentro ya

podra elegir si desea el plan Basico o Premium.
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2.7. Aliados claves.
Los aliados claves son aquellos que ayudan al funcionamiento de la empresa. Estas
alianzas se crean con la intencién de optimizar el modelo de negocios, reducir riesgos o

adquirir recursos, en pocas palabras ayudarse los unos a los otros para obtener beneficios.

2.7.1. Establecimientos (Clientes)

En el caso de Overall, los principales aliados son los mismos establecimientos, es decir,
los clientes. Esto se debe a que los clientes también funcionaran como un puente
publicitario para la empresa; pues en estos establecimientos podran pegarse posters o
repartirse flayers con la informacion suficiente para atraer nuevos clientes y usuarios, lo
gue convierte a los establecimientos en una canal de difusion muy importante. También se
puede aplicar al caso de los grandes establecimientos que puedan costearse el pago de
vallas publicitarias, en estas apareceria un mensaje que podria decir “Encuéntrenos en

Overall” lo que ayudaria de gran manera en la difusion del servicio.

Todo esto se traduce en una traccion comercial fundamental para la empresa, pues los
establecimientos también podrian recomendar el servicio con conocidos, ya sea usuarios
o clientes, lo que haria crecer a la empresa y formaria una red de voz a voz que podria
expandirse por toda la ciudad y asi generar un nombre y reputacion, sin dejar de lado lo
mencionado anteriormente con respecto a la difusién que también seria un gran aporte en

la traccién comercial.

2.7.2. Centro deinnovaciony emprendimiento (CIE)

La importancia del CIE como socio de Overall es que puede ayudar a dar direccion a los
primeros pasos como compaiiia, siendo asi un tutor que ayudaria con sus especialistas al
correcto funcionamiento durante los primeros afios de esta. Esto beneficiaria
enormemente a los miembros de Overall, pues tomarian las experiencias de dichos
especialistas lo cuales ya han trabajado anteriormente con otros proyectos de

emprendimiento que terminaron convirtiéndose en empresas, por lo que su ayuda en
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cuanto a propuestas que solucionen futuros problemas que se pueden generar en la

empresa seran de mucha ayuda.

2.7.3. Constructoras.

El gran beneficio que se obtendra de las constructoras es que estas aportaran usuarios a
la plataforma. Realizar convenios con estas permitira que los ingenieros civiles que tengan
contratados generen movimiento constante en la pagina web, algo que para los
establecimientos es fundamental pues ellos esperan obtener un beneficio muy importante
el cual es mejorar sus ventas y esto solo se logra si el flujo de usuarios es alto. El objetivo
es apuntar a las grandes constructoras pues el que estas estén dentro de la plataforma

también ayudara a la imagen de la empresa.






2.8. Recursos claves y Actividades claves.

En la ilustracion siguiente se puede estimar todos los recursos a manejar en el progreso
del proyecto:

= Recursos Humanos: persona encargada de prestar el servicio; como ingenieros,
arquitectos, publicistas, personal capacitado, asesores.

= Recursos Fisicos: computadores, volantes y litografia.

= Recursos financieros: compra de los equipos tecnolégicos necesarios, desarrollo

de la pagina, servidor, marketing y redes sociales, personal y viaticos.

Donde:

= PV: propuesta de valor.

= DF: canales de difusion.

= SC: segmento de cliente.

= RC: recepcion del segmento de cliente.
= FI: fuente de ingresos.

DT: distribucion.

Tabla 3. Matriz de recursos claves. Fuente: propia

RECURSOS CLAVES
Actividades
FISICOS INTELECTUALES HUMANOS ECONOMICOS
DESARROLLO DE PAGINAWED | COMPUTADORES INGENIERO DE SISTEMAS|  DOMINIO,SERVIDOR, COMPRA DE
PV-DF | PERFILES EN REDES SOCIALES | COMPUTADORES PUBLICISTA PAGAR MANEJO DE REDES SOSIALES Y
MARKETING TRADICIONAL COMPUTADORES PUBLICISTA MARKETING, COMPRA DE EQUIPO3
VISITA ESTABLECIMIENTOS VOCETOS ASESORIAS | PERSONAL CAPACITADO PAGO DE PERSONAL Y VIATICOS
DF-SC FLAYERS LITOGRAFIA PUBLICISTA PAGO DELSERVICO
RECOMENDACIONES CLIENTES - USUARIOS
NOTIFICACIONES BASE DE DATOS |PERSONAL CAPACITADO | PAGO DEL SERVIDOR Y PROGRAMADOR
SCR PAQUETES DE SERVICIO
REDES SOCIALES PUBLICISTA PAGO DEL SERVICIO
RFI
PAQUETES DE SERVICIO SUSCRIPCION DINERO RECIBIDO DEL CLIENTE
FI-DT
ALIANZAS
SCR
RPV POSVENTA ASESORES (GENERALES
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2.9. Estructuras de costos.
Elaborar la estructura de costes de un modelo de negocio consiste basicamente en
identificar los costos, clasificarlos, e imputarlos a cada uno de los elementos de su modelo

de negocio.

Una de las razones por la cual armar una estructura de costos, es poder cuantificar la
inversion que se necesita para poner en marcha el modelo de negocio; algo que es muy
importante para comprobar la viabilidad econémica y evaluar su rentabilidad. Un consejo
muy util seria que, Unicamente después de tener lista la estructura de costos es que se

puede pasar a definir el precio de la propuesta de valor.

Para poder desarrollar la estructura de costos de Overall se definieron cuales eran los
costos fijos, variables y gastos que tendria la empresa en un afio de funcionamiento, con
la intencion de conocer los egresos mensuales que esta tendria. Posteriormente se
calcularon los ingresos mensuales y asi, por medio de una resta, obtener la utilidad

mensual con la que contraria Overall.

La estructura de costos de Overall (Ver anexo) quedaria de la siguiente manera:

2.9.1. Egresos.

Los egresos son todas aquellas salidas de dinero que se puedan producir en una
empresa, es decir, son todas aquellas salidas de recursos financieros con la intencion de
cumplir un compromiso de pago. Pero también se entiende por egreso a la salida de

dinero provocada por otros motivos como el de realizar una inversion.

Costos fijos.

e Salarios
e Arriendo
e Dominio y Hosting

e Actualizacion de la camara de comercio
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e Marketing y Publicidad. (Esta entra en costos fijos pues se considera que sera un

costo fijo anual)

Costos variables.

e Desarrollo de la base de datos

¢ Disefio de catalogos para los establecimientos que lo soliciten.

Gastos.

e Energia
e Agua potable
e Telefonia e internet

o Papeleriay cafeteria

2.9.2. Ingresos
Los ingresos son todas aquellas cantidades de dinero que entran a una empresa por la
prestacion de sus servicios. En el caso de Overall, los ingresos vienen directamente de

las comisiones y de las suscripciones al plan Premium.

Para calcular los ingresos de Overall, primero se debe saber cuantos son los ingresos de
los establecimientos, esto se debe a que la principal fuente de ingresos son las comisiones

gue se haran por cada venta.

Cabe mencionar que, la industria ferretera en Colombia es una de las mas fuertes, segun
un articulo de la revista portafolio es uno de los eslabones en la cadena constructiva que
genera cerca de 450.000 empleos, y se estima, de acuerdo con los datos de Fenalco, que
su aporte a la economia nacional asciende a 2,5% del PIB, lo que en 2019 representd
alrededor de $24 billones (Portafolio.co, 2020).

El calculo de los ingresos se hizo de forma mensual, basado en datos proporcionados por
la camara de comercio de Santa Marta, donde se evidencia que una ferreteria vende en
promedio $ 271.608.516. Teniendo en cuenta la comisién de cinco por ciento (5%) que se

cobrara e investigaciones que se hicieron para definir un valor, se calcul6 que el ingreso
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mensual por establecimiento para Overall seria de $ 3.123.497 (Para mas informacion ver

Anexo).

Ademds, segun la revista portafolio, quienes realizaron un estudio para conocer los
ingresos de las ferreterias en las principales ciudades del pais, llegaron a la conclusion
gue la mayoria de los grandes establecimientos presentaban ingresos diarios similares a
$ 3.123.497, el cual es el resultado arrojado luego de las operaciones hechas con los
datos suministrados por la camara de comercio (Portafolio.co, 2014). Para verificar esta
informacion en didlogos con los establecimientos, luego de mostrar la cifra calculada y se
les pidi6 que dieran su opinidn; a pesar de que se mostraron reacios a responder
directamente, cudles eran sus ganancias; respondieron que esta no era una cifra

descabellada y que diariamente si era posible vender esa cantidad.

Lo que nos muestra la estructura de costos es que, teniendo a las grandes ferreterias
dentro de la empresa, los ingresos seran muy altos cada mes, esto es debido a que dichos

establecimientos manejan un gran niumero de ventas diarias.

Como se puede ver, desde el mes 1 no hay pérdidas, generando una utilidad alta y
proyectando el ingreso de 1 a 2 clientes nuevos mes a mes, esta aumentaria de forma

constante manteniendo siempre un alto margen de ganancias.
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Capitulo IlI.

Desarrollo del prototipo funcional
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3.1. Componentes del prototipo.
A continuacién, en esta seccion se detallan especificamente los requisitos funcionales y

no funcionales con los que contard la plataforma. Ver Anexo.

3.1.1. Requisitos Funcionales.

1. La plataforma debera mostrar una lista de productos aleatorios en la péagina
principal en las primeras 2 filas.

2. Al presionar en un articulo debe abrir un Modal con las especificaciones y precio
del producto.
La plataforma debe permitir realizar el registro de usuarios.
Se debe permitir la blisqueda de materiales y productos desde la barra de
busqueda superior.
Se debe poder filtrar por establecimiento desde el menu principal.
La plataforma debe poder mostrar todas las ferreterias y también todos los
articulos.
Los productos y materiales deben tener un botén que permita agregar al carrito.
La seccion carrito debe mostrar los productos y materiales que se han
seleccionado previamente.

9. En la seccibn carrito debe haber un botén Cotizar, el cual genera una cotizacién
con los datos de las ferreterias seleccionadas segun los productos y materiales, a
nombre del cliente que se encuentre blogueado.

10. Debe haber un formulario de contacto en la seccidén contactenos.
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3.1.2. Requisitos no Funcionales.

El sistema debera verse correctamente en la mayoria de los havegadores web.
2. El sistema debera contar con control de acceso por medio de contrasefias

cifradas y con usuarios definidos.

El sistema debera ser capaz de manejar grandes cantidades de informacion.

El sistema debera tener un aspecto intuitivo y de facil acceso para el usuario.

3.2. Arquitectura de sistema.
Para la arquitectura del sistema se ha escogido la arquitectura Cliente-Servidor, debido
a que el presente proyecto esta basado en web, y éste necesitara de un servidor de

archivos y servicios los cuales seran gestionados por un servidor web.

3.2.1. Base de Datos:

Para la creacion de la base de datos, sera utilizado el motor de bases de datos MySQL

Server, y las tablas contaran con el estdndar de normalizacién.

3.2.2. Interfaz Gréfica:
Para el Ul (User Interface), contara con un disefio novedoso limpio e intuitivo, el cual

garantizara que los clientes, obtengan un mejor y mas facil manejo del sistema.
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3.3. Plataformas y herramientas de desarrollo.
A medida que avanzan las tecnologias, los usuarios también evolucionan con ella, por
este motivo es significativa la gran importancia que tienen las plataformas y las

herramientas de desarrollo durante el disefio y creacion de un proyecto de software.

cumplir con los estandares Para que la industria demanda, se han tenido en cuenta una

serie de herramientas y plataformas que nos ayudaran durante todo el proceso.

3.3.1. Lenguajes de programacion.

Los lenguajes de programacion utilizados para el desarrollo del prototipo fueron:

PHP 7.4

PHP (acrénimo recursivo de PHP: Hypertext Preprocessor) es un lenguaje de cédigo
abierto muy popular especialmente adecuado para el desarrollo web y que puede ser

incrustado en HTML.

JAVASCRIPT

JavasScript (JS) es un lenguaje ligero e interpretado, orientado a objetos con funciones de
primera clase, mas conocido como el lenguaje de script para paginas web, pero también
usado en muchos entornos sin navegador, tales como node.js, Apache CouchDB y Adobe
Acrobat. Es un lenguaje script multiparadigma, basado en prototipos, dinAmico, soporta

estilos de programacion funcional, orientada a objetos e imperativa.
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3.3.2. Lenguaje de maquetacion

Los lenguajes de maquetacion usados en el prototipo funcional fueron:

HTMLS

HTML5 es la dltima version de HTML. El término representa dos conceptos diferentes: Se
trata de una nueva versién de HTML, con nuevos elementos, atributos y comportamientos.
Contiene un conjunto mas amplio de tecnologias que permite a los sitios Web y a las
aplicaciones ser mas diversas y de gran alcance. A este conjunto se le llama HTML5 y
amigos, a menudo reducido a HTML5. Disefiado para ser utilizable por todos los
desarrolladores de Open Web, esta pagina referencia numerosos recursos sobre las

tecnologias de HTML5, clasificados en varios grupos segun su funcion.

CSS3

CSS3 es la dltima evolucién del lenguaje de las Hojas de Estilo en Cascada (Cascading
Style Sheets), y pretende ampliar la version CSS2.1. Trae consigo muchas novedades
altamente esperadas, como las esquinas redondeadas, sombras, gradientes, transiciones
0 animaciones, y nuevos layouts como multicolumnas, cajas flexibles o maquetas de

disefio en cuadricula (grid layouts).

3.3.3. Servidor WEB.

El servidor WEB usado en el prototipo funcional fue:

APACHE 2.4

Apache HTTP Server es un software de servidor web gratuito y de cddigo abierto, con el
cual se ejecutan el 46% de los sitios web de todo el mundo. Es mantenido y desarrollado

por la Apache Software Foundation.
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3.3.4. Motor de base de datos.

El motor usado para la base de datos del prototipo fue:

MySQL 8.0.22

MySQL es la base de datos de codigo abierto mas popular del mundo. Con su
rendimiento, confiabilidad y facilidad de uso comprobados, MySQL se ha convertido en la
principal opcién de base de datos para aplicaciones basadas en la Web, utilizada por
propiedades web de alto perfil como Facebook, Twitter, YouTube, y los cinco principales
sitios web*. Ademas, es una alternativa extremadamente popular como base de datos

integrada, distribuida por miles de ISV y OEM.

3.3.5. Framework de desarrollo.

El framework usado en el prototipo funcional fue:

BOOTSTRAP 4.5

Es el kit de herramientas de codigo abierto front-end mas popular del mundo, con
variables sass y mixins, sistema de cuadricula responsivo, amplios componentes

preconstruidos y potentes plugins JavaScript.

3.3.6. Sistema de control de versiones.

Los sistemas de controles usado en el prototipo funcional esta basados en:
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GIT 2.28

Git es un software de control de versiones disefiado por Linus Torvalds, pensando en la
eficiencia y la confiabilidad del mantenimiento de versiones de aplicaciones cuando éstas

tienen un gran numero de archivos de cédigo fuente.

3.3.7. Editor de texto.

El editor de texto usado en el prototipo funcional fue:

VS CODE

Visual Studio Code es un editor de cédigo fuente desarrollado por Microsoft para
Windows, Linux y macOS. Incluye soporte para la depuracion, control integrado de Git,
resaltado de sintaxis, finalizacion inteligente de codigo, fragmentos y refactorizacion de

cbdigo.

3.4. Garantia.

Luego de ser entregado el producto final del médulo, se activa la garantia a través del
cual se hace cargo de cualquier defecto de funcionamiento que pueda aparecer en el

sistema, de forma totalmente gratuita.

3.5. Link del prototipo funcional.
https://overallsm.000webhostapp.com/Vistas/Catalogo.php
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Conclusiones.

Overall es un proyecto que, desarrollado por etapas, tuvo un proceso de retroalimentacion
por medio de las asesorias, que permitieron superar las dificultades presentadas durante
la ejecucion del mismo. La idea inicial del proyecto fue planteada partiendo de las
necesidades del usuario creyendo que esto era suficiente, pero a se determiné que son
establecimientos (los clientes) quienes dan valor a todo, y estos son los que haran
rentable el proyecto. Debido a eso, los primeros meses fueron dedicados a darle validez
a las necesidades del cliente, proceso que se mejoré considerablemente, lo que se ve
reflejado en que la mayoria de los beneficios que se ofrecen actualmente son para estos,

ofreciendo garantias acordes a las necesidades identificadas.

Aunque no siempre hubo grandes obstaculos, en un principio se creia que los
establecimientos no estaban dispuestos a mostrar los precios de sus productos, pero
cuando se dio inicio a las validaciones y se tocaba ese tema, estos afirmaban estar de
acuerdo con eso, debido a que ellos veian en la plataforma una vitrina en la cual podrian
promocionar sus productos; lo que sorprendié gratamente al grupo y llevé a conclusiones
como la de tener como aliadas a las constructoras para asi garantizar a los

establecimientos que habra movimiento constante dentro de la pagina web.

Otro aspecto que se mejord fue el de las fuentes de ingreso. Estas en un principio se
pensaban que fueran por suscripcion, algo que hacia poco rentable el proyecto, pero con
ayuda de asesores se replante6 todo, eligiendo el pago por comisiones como la mejor
opcidn, lo que llevé a una investigacion y arrojé como resultado el descubrimiento de la

gran cantidad que manejan los establecimientos en Santa Marta.

La conclusion que se puede obtener de esto es que los establecimientos que deben estar
dentro de Overall, son aquellos que estén registrados como persona juridica en la cAmara
de comercio, esto debido a que es donde hay mayor flujo de dinero lo que se convierte
en mas ingresos para la empresa; sin mencionar que al tener a las grandes ferreterias de

la ciudad dentro de la plataforma ayuda a mejorar la credibilidad de esta.

Los miembros de Overall esperan que con lo aprendido en todo el programa se pueda

formalizar todo como una empresa y asi poder cumplir el objetivo final del emprendedory
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consolidar la empresa. En medio de la investigacion que se hizo en el programa se
encontré que la industria ferretera aporta un 2.5% del PIB Nacional y por esta razén el
estado colombiano busca nuevas alternativas para modernizar dicha industria y mejorar
las ventas de los establecimientos con la intencion de que ese porcentaje suba. Es aqui
donde entraria Overall, aportando una metodologia que no se habia aplicado aun en dicha

industria hasta ahora y asi ayudar a los ferreteros a dar un salto a las tecnologias digitales.
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Anexos.
1. Fotos de las validaciones.

VALIDACION 6
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VALIDACION 7 VALIDACION 8

VALIDACION 9






2. Estructura de costos.

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total Anual
1. Costos Fijos
1.1 Salarios
Profesionales en Ingenieria civil | $ 1.980.00000 | $ 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | $ 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | $ 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | $ 6.000.000,00 | § 6.000.00000 | $ 6.000.000,00 | § 6.000.000,00 | $ 72,000.000,00
Profesionales en Ingenieria de Sistemas | $ 3,000.000,00 | § 4,000.00000 | § 4,000.00000 | $ 4,000.00000 | $ 4,000.00000 | $ 4,000.00000| $ 4,000.00000 | § 4,000.00000 | § 4,000.00000 | § 4,000.00000 | § 4,000.00000 | $ 4,000.000,00 | $ 4,000.00000 | $ 48.000.000,00
Disefiador Grafico | $ 1.000.00000 | $ 1.000.00000 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.00000 | $ 1.000.000,00 | $ 1.000.00000 | $ 1.000.00000 | $ 1.000.00000 | $ 1,000.000,00 | $ 1.000.00000 | $ 1.000.000,00 | § 1.000.000,00 | $ 1,000.00000 [ $ 13,000.000,00
Servicios de Contaduria | $ 450.00000 | $ 1500.00000 | $ 1.500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1.500.00000 | $ 1500.00000 | $ 1,500.00000 | $ 1,500.00000 | $ 1.500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1.500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1.500.00000 | $ 18.000.00000
Asistente administrativo | $ - |$ 1500.00000 | $ 1,500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1,500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1500.00000 | $ 1500.00000 | $ 1.500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1,500.000,00 | $ 1500.00000 | $ 1,500.00000 | $ 18,000.000,00
1.2, Publicidad
$ 7,000.00000
1.3. Arriendo
Local Comercial - Taller | $ $ 850.00000| $ 700.000,00 | $ 700.00000 | $ 700.00000 | 700.000,00 | $ 700.00000 | § 700.00000 | $ 700.00000 | § 700.00000 | $ 700.00000 | § 700.00000 | § 700.00000 | 8.550.00000
1.4. Equipo de Oficina
Muebles y enceres | $ 2000.00000 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
Equipo de Computo | $ 5.000.00000 | $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $ $
1.5. Otros Costos fijos
Actualizacion de la camara de comercio | $ 500000 $ 5,000,00 $ 500000 $ 500000 $ 5.00000
Dominio y servidor | $ 1463900 $ 3362900 | $ 362900 $ 3362900 $ 362900 $ 3362900 $ 3362900 $ 3362900 $ 36290018 3362900 $ 362900 $ 3362900 $ 3362900 $ 403.548,00
Total de costos fijos del mes| $  13.449.639,00 |$  14.883.629,00 |$  14.73362900|$ 1473862900 1473362900 [$ 1473362900 [$ 1473862900 |$ 1473362900 |$  14.73362900($ 1473862900 |5 1473362900 [§  14.733.62900 [$  14.738.629,00|$  176.973.548,00
2. Costos variables
2.1, Prestacion del servicios
Base e datos| $ 6.750.000,00 | $ 7.087.500,00 | § 44187500 | $ 781396875 | 8.204.667.19| $ 8.614.90055 | $ 9.045.64557 | $ 9.497.92785 | § 9.972.82425 | $ 10.471.46546 | $ 10.995.03873 | $ 1L544.79067 | $ 1212203020 | $ 11281263421
Portafolio | $ 1.200.00000 | $ 1.260.00000 | $ 1.323.000,00 | $ 1.389.15000 | $ 145860750 | $ 153153788 | $ 1608.11477 | $ 168852051 | $ 1.772.94653 | $ 186159386 | $ 1.954.67355 | $ 200240723 | § 2.155.02759 [ $ 21.25.51942
Total de costos variables del mes| $ 7.950.000,00 | $ 8.347.500,00 | $ 8.764.875,00 | $ 9.203.118,75|$ 9.663.274,69 [$ 1014643842 |5 1065376034 [$ 1118644836 |$ 1174577078 [§ 1233305032 |  12.949.71228 |$§ 1359719790  14.277.05779 [$  132.868.21363
3. Gastos
3.1, Servicios
Energia electrica $ 800.00000 | § 800.00000 | 800.000,00 | $ 800.00000 | 800.000,00 | $ 800.00000 | 800.00000 | 800.000,00 | § 800.00000 | § 800.00000 | 800.00000 | $ 800.00000 | $ 9,600.00000
Agua potable $ 4000000 | 4000000 $ 40.00000| $ 4000000 $ 40.00000| $ 4000000 | $ 4000000 | $ 40.00000 | $ 4000000 | $ 40.00000| $ 40.00000| 4000000 $ 480.000,00
Internet y telefonia $ 100.000,00 | § 100.00000| 100.000,00 | $ 100.00000| 100.00000 | § 100.000,00 | § 100.000,00 | § 100.00000| $ 100.000,00 | § 100.00000| 100.000,00 | $ 100.00000| 1.200.00000
Cafeteria $ 200.00000 | § 200.00000| 200.00000 | § 20000000 | $ 200.00000 | § 20000000 | 20000000 | $ 200.00000| 200.00000 | § 200.00000 | $ 200.00000 | $ 20000000 | $ 2.400.00000
Total de gastos del mes| § $ 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | $ 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | $ 1.140.000,00 | § 1.140.000,00 | § 13.680.000,00
4. Egresos
Totalegresos delmes| $ 2139963900 |$ 2437112900 |8  24.63850400 [$  25.08L.747,75|8 2553690369 |$ 2602006742 |$ 2653238934 |$  27.060077,36 |§  27.619.39978 |$  28.211.68832|% 2882334128 |$ 29470826908  30.155.686,79 |$ 32352176163
5. Ingresos
Total ingresos del mes| $ 168000000 [§ 4853246916 [§  50.97259262 [$  53534.722.25|$  56.224.95836 |§  59.049.70628 |§  62.01569160 [§ 6512997618 |§  68.399.97498 [$ 7183347373 |$ 754386474218 79224079798 8319878378 [§  773.555.076,16
6. Utilidades







3. Proyecciones de ventas.

Servicios ofrecidos Unidad de Medida Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
Ventas de establecimientas Total de clientes $ 468524601635 49195002625 51.65484725|5 5423758961 % 5694946909 | § 59.796.942 55
Plan premiun Total de clientes 3 180.000,00 | & 202.500,00| § 226.12500]| § 250931,25| % 27697781 | § 304.326,70
Ingreso por suscripcion Total de clientes $ 1500000005 1575000008 165375000|8 173643750| 8 182325938| 8§ 191442234
Total $ 48532469165 509725926285 5353472225|85 5622495836 85 5904970628 | § 62.015691.60
Proyeccion de Crecimiento % 0 5 5 5 5 5
Ingreso promedio de clientes | $ 3.123.497 94
Numero de clientes 15 15 16 17 17 18 19
Total de ingresos s 46.852.469.16 ||
Valor del PP S 30.000,00
# Clientes PP 6 6 7 8 8 9 10
Total de ingresos 5 180.000.00
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
§ 6278678968 | S 6592612916 | § 6922243562 | 5 7268355740| %5 76317.73527| § B80.133.622.03
h 333.043.04 | 5 36319519 | § 39485495 5 42809770 § 463.00258 | S 49965271
§ 2010114346 S 211065063 | S 221618317 |5 2326992325 244334194 % 256550904
£ 6512997618 | § 6839997408 | § 7183347373 | 5 7543864742 5 7922407979 | § 83.198.783,78
5 5 3 5 5 5
20 21 22 23 24 26
11 12 13 14 15 17







4. Datos de lacamarade Comercio de SantaMarta

N° de empresas

Activo

Promedio de Activo 2019

Ingresos
Persona Persona
Codigos CliU Descripcidn Juridica MNatural Persona Juridica Persona Natural Persona Juridica Persona Natural Persona Juridica Persona Matural
Comercio al por mayor de materiales de construccién,
(23] 4663 articulos de ferreteria, pinturas, productos de vidrio, 73 59 S 39587.881.268,00| 5 1470936.41600| 5 54229974340| 52493112569 (5 138510.867.542,00| 5 3.313618.195,00
5' equipo y materiales de fontaneria y calefaccién
(o] Comercio al por menor de articulos de ferreteria,
4752 pinturas y productos de vidrio en establecimientos 75 456 S B1.506.511.72500| % 11.192501.31300| 5 1.086.753.489,67 | 52454495902 | 5 95253.489.092,00| 5 16.271.683.571,00
especializados
Total general 148 515 $ 121.094,392.993,00 | $ 12.663.437.729,00 | § 1.629.053.233,06 | $49.476.084,71 | § 233.764.356.634,00 | 5 19.585.301.770,00
663 s

253.349.658.404,00
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5. Prototipo funcional.

@ Catalogo x -+

C )} @& overallsm.000webhostapp.com/Vistas/Cata I w 10 » @ 3
PO T RF3: La plataforma debe permitir realizar el B Otros favoritos

registro de usuario

‘m' & OverAll Buscar Nuestros Produ:ios@ Nuestros Aliados as Nosotros 0 E

RF4: Se debe permitir la busqueda de
materiales y productos desde la barra de
busqueda superior.

i Aplicacones % Bookmarks @ Caractenzacién Mo.. @ TITULO Fpdt

APISONADOR
DE IMPACTO

EQUIFPO PARA
COMPACTACION DE SUELOS
- X =
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RF5: Se debe poder filtrar por
establecimiento desde el menu principal.
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B Otros tavoritos
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RF6: La plataforma debe poder mostrar todas
las ferreterias y también todos sus articulos.
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m Muestmos Productos B Mues

RF8: La seccidn carrito debe mostrar los
productos y materiales que se han
seleccionado previamente.

Hola, josejoo. Bienvenid@.

Corrbis tu conirase’a

Listas del carrita

CIMENTE 1 £2600000 2600000 m

Total $26,500.00

Comen de contacho:

RF9: En la seccidén carrito debe haber un
botdn Cotizar, el cual genera una cotizacion
con los datos de las ferreterias seleccionadas
segun los productos y materiales, a nombre m
del cliente que se encuentre blogueado.

REDES SOCIALES OVERALL CONTACTO
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CONSTRUMAR  /YME  SERVING DELNORTE  FEARECONTROL  SURTIEBANISTA  TODOS , }
RF1: La plataforma deberd mostrar una lista

de productos aleatorios en la pagina principal

/ en las dos primeras filas
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RF2: Al presionar en un articulo debe abrir
un Modal con las especificaciones y precio
del producto.
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