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Resumen

Norte S.A. es una startup innovadora que ha creado una plataforma en linea para la compra
y venta de azlcar a granel, ademas en la misma incorpora la gestién de la logistica, desde la compra
hasta la puesta en almacén. Aborda una problematica critica en el mercado, que se caracteriza por la
falta de informacion confiable y la desinformacion sobre compradores y vendedores, sus precios,
condiciones de plazo, condiciones de pago y calidad, por ende tanto el proceso de compra de azlcar
como el proceso de venta de azlcar se vuelven una tarea repetitiva que implica tiempo y costos, por
lo que algunas empresas incurren en intermediarios que agilizan el proceso. El objetivo que busca
Norte S.A. es simplificar el proceso de compraventa del azlcar, desde la muestra de informacién
hasta la gestion logistica de puesta en almacenes. Para explicar el modelo de negocios utilizaremos
la herramienta business model CANVAS, y Conceptos de Lean Start Up como por ejemplo producto
minimo viable.

La distincion clave de Norte S.A. radica en su capacidad para ofrecer una plataforma web
integral que centraliza y pone a disposicion de los usuarios toda la oferta y demanda del mercado
azucarero. Esta plataforma simplifica y agiliza el proceso de compraventa al eliminar la
incertidumbre que suele existir debido a la falta de informacion confiable. La empresa permite a los
compradores y vendedores registrarse en su sitio web, lo que facilita la publicacion de ofertas por
parte de los vendedores y la basqueda de productos por parte de los compradores, filtrarlos en
funcidn a las necesidades ya sea de calidad, cantidad, condiciones de pago, volimenes de compra,
plazo y ubicacion. A través de esta plataforma, se impulsa la negociacion entre ambas partes y se

gestionan las transacciones de principio a fin, proporcionando una solucion integral.

Palabras Clave: comercio — modelo — ganancia — calidad - trazabilidad- logistica- compraventa
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Introduccion

En Argentina, el negocio del azlicar es un gigante econémico. En todas partes, desde los
campos donde cultivan cafia de azlcar hasta los mercados extranjeros, este negocio es una fuerte
influencia en el pais.

La produccion de azlcar se extiende por provincias como Tucuman, Jujuy, Salta y
Catamarca. Estas zonas son reconocidas por su capacidad de produccion de cafia de azlcar,
aprovechando sus condiciones climaticas.

El comercio de azlcar en Argentina es una industria con un impacto significativo en la
economia del pais. La compra y venta de bolsas de azlcar de 50 kg son procesos fundamentales que
abastecen tanto a empresas, como por ejemplo fraccionadoras de azlcar en bolsas de 1kg y
compafiias que necesitan el azlcar para desarrollar sus productos, asi como a consumidores finales.

Observando el tamafio de la industria azucareray el crecimiento que se da afio a afio en la
misma, "Norte S.A." ha emprendido el proyecto de desarrollar una plataforma web que permita
tanto ofertar como demandar bolsas por 50kg, acelerando asi el proceso de compraventa, el cual en
la actualidad resulta muy engorroso debido a la cantidad de acciones que se deben tomar para llevar
a cabo el proceso de aprovisionamiento para que coincidan vendedor y comprador con las mismas
condiciones de pago y plazo. Existen distintas empresas intermediarias que realizan estos trabajos
pero ninguna ofrece una plataforma que simplifique al nivel de Norte S.A. el proceso. Ante esto,
NORTE S.A. observa una clara oportunidad de negocio que sera explicada por la herramienta
Business Model Canvas y Producto Minimo Viable.

Situacién Problematica
En el mercado de compra y venta de azlcar a granel, se presenta una situacion problematica

critica que gira en torno a la falta de informacion confiable y la desinformacion en el sector. La
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informacién sobre los compradores y vendedores disponibles, los precios reales y las fuentes de
suministro confiables ha sido histéricamente escasa y, en ocasiones, poco confiable.

La falta de una plataforma centralizada y confiable para la compraventa de azlcar a granel
ha llevado a un mercado fragmentado donde, los compradores a menudo se ven obligados a recurrir
a multiples fuentes, lo que los lleva a ineficiencias en la blsqueda de proveedores confiables, acceso
a precios no competitivos y un uso ineficiente en el tiempo de los procesos de compra. Los
vendedores, por otro lado, se enfrentan a dificultades para llegar a un pablico mas amplio y cerrar
una mayor cantidad de transacciones de manera efectiva. En numerosos estudios académicos se
conoce acerca de la importancia de las cadenas de abastecimiento como una ventaja competitiva
por lo que Norte S.A. busca fortalecer las relaciones verticales entre los distintos actores del
mercado del azlcar, siendo un eslabon més en la cadena, para desarrollar ese mercado.

A partir de esta situacion planteada se formulan las siguientes preguntas de investigacion:

1. ¢Cémo lograr proporcionar informacion clara y precisa al mercado de
azucar?
2. ¢Como integrar a los participantes del mercado de azlcar en una sola

plataforma?

3. ¢Cémo identificar las fuentes y causas de la falta de informacion confiable en
el mercado de compray venta de azucar?
4, ¢Cudles son los posibles desafios y obstaculos que puedan surgir al

implementar una plataforma de este tipo?

Objetivo General



XIV Muestra Académica de Trabajos de Investigaciéon
de la Licenciatura en Administracion

Universidad Nacional de Tucuman e —— . %
Facultad de Ciencias Econémicas | I » M I:I-I-I Ln
Instituto de Administracion |- !

9 -

Proporcionar informacion completa, clara, precisa y veloz al mercado de compra y venta de

azUcar utilizando sistemas de informacion.

Obijetivos Especificos
. Identificar las fuentes y causas de la falta de informacion confiable en el
mercado de compray venta de azlcar.
. Analizar posibles desafios y obstaculos que puedan surgir al implementar una
plataforma de este tipo.
. Determinar y localizar las causas del bajo desarrollo de la cadena vertical del
mercado azucarero
Marco Metodolégico
El tipo de metodologia que se llevé a cabo es el de investigacion - accion en el cual se le hizo
entrevistas a trabajadores y gerentes de compradores, vendedores e intermediarios del mercado del
azlcar, y se les cuestion6 acerca de qué puntos fuertes y puntos débiles se observaba en el mercado
en el que funcionaban y que aspectos habia que tener en cuenta para llevar a cabo una transaccion y
las conclusiones que se lleg6 fueron:
Ventajas:
. Red de contactos: Cada empresa tenia su red de contacto de proveedores-

clientes habituales y aceitado su proceso de abastecimientos.

o Trato personalizado: Al ser una red por contacto las relaciones tendian a ser
personales.
Desventajas:

. Pérdida de comparabilidad: Al estar atados a un proveedor o dos, se pierde

la comparabilidad de precios, calidad, etc.
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. Inflexibilidad: Se esta atado al mismo proveedor de siempre por lo que los
procesos se adaptan en torno a ese proveedor.

. Dependencia: Al no tener una red amplia de proveedores se pierde
competitividad por lo que se depende de un solo proveedor.

Luego de analizar estas ventajas y desventajas de la situacién que se estaba dando en este
mercado en particular se lleg6 a la conclusion gue NORTE SA como plataforma debe conservar las
virtudes como lo son el trato personalizado y la red de contactos pero a su vez mejorar en las
desventajas anteriormente nombradas como lo son la pérdida de comparabilidad, inflexibilidad y la

dependencia.

Marco Tedrico

Generacion de modelos de negocios

Alexander Osterwalder, un influyente teérico de la gestion estratégica, es conocido por su
contribucion al desarrollo del modelo Canvas, una herramienta de planificacién estratégica
ampliamente utilizada que permite representar de manera visual y concisa los componentes clave
de un plan estratégico. Este modelo se compone de nueve elementos principales que se centran en
describir y analizar diversos aspectos de una empresa, proyecto o idea. Estos nueve componentes
incluyen:

Propuesta de Valor: La propuesta de valor define qué ofrece una organizacion o producto a
sus clientes, qué problema resuelve o qué necesidades satisface.

Segmento de Clientes: Este elemento se centra en identificar y definir el pablico objetivo o
los grupos de clientes a los que se dirige la organizacion.

Canales: Los canales representan los medios a través de los cuales la organizacién llega a sus

clientes y distribuye sus productos o servicios.
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Relaciones con los Clientes: Este componente se refiere a como la organizacion interactuay
se relaciona con sus clientes, ya sea de forma personal, automatizada o a través de otros medios.

Fuentes de Ingresos: Aqui se detallan las fuentes de ingresos, es decir, como la organizacién
genera beneficios a través de la entrega de su propuesta de valor.

Recursos Clave: Los recursos clave son los activos, habilidades y capacidades fundamentales
gue la organizacién necesita para operar de manera efectiva.

Actividades Clave: Se refiere a las acciones esenciales que la organizacion debe llevar a cabo
para entregar su propuesta de valor y alcanzar sus objetivos.

Asociaciones Clave: En este punto, se destacan las colaboraciones o asociaciones
estratégicas que la organizacion establece para mejorar su propuesta de valor y alcance.

Estructura de Costos: La estructura de costos describe los gastos asociados con la operacion
de la organizacion y como se asignan a diferentes actividades y recursos.

La versatilidad del modelo Canvas, concebido por Osterwalder, lo hace aplicable en varios
contextos, como la planificacion de nuevos modelos de negocios, la evaluacion de proyectosy la
identificacién de oportunidades de crecimiento. Su enfoque estructurado y visual facilita la
comunicacién efectiva de ideas y estrategias, lo que lo convierte en una herramienta esencial en la
toma de decisiones estratégicas.

Para ilustrar la aplicabilidad del modelo Canvas, se pueden presentar ejemplos concretos de
como las organizaciones han utilizado con éxito esta herramienta en situaciones diversas. Estos
ejemplos no solo proporcionan casos reales de aplicacion, sino que también ayudan a los lectores a
comprender mejor la utilidad practica del modelo Canvas en la resolucion de problemas y la toma de
decisiones.

Es importante reconocer que, a pesar de sus ventajas, el modelo Canvas no esta exento de

limitaciones. Estas limitaciones pueden incluir la simplicidad excesiva en ciertos contextos, la

.

-
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necesidad de adaptacion a situaciones especificas y la falta de enfoque en aspectos mas cualitativos.
Es fundamental abordar estas limitaciones criticamente al aplicar el modelo Canvas en diferentes
contextos.

Finalmente, es crucial relacionar el modelo Canvas con teorias y enfoques relevantes en el
campo de la gestién estratégica. Esto permite una integracion efectiva de esta herramienta en el
marco tedrico general y demuestra como contribuye a la comprension y resolucion de desafios
estratégicos en diversos ambitos.

En resumen, el modelo Canvas, desarrollado por Alexander Osterwalder, es una herramienta
valiosa que se utiliza en la planificacion estratégica en diferentes contextos. A lo largo de este
trabajo, exploraremos cdmo el modelo Canvas puede aplicarse de manera efectiva para abordar
desafios y oportunidades en la gestion estratégica y la toma de decisiones.

Ecommerce: Negocios, Tecnologia, Sociedad

Kenneth Laudon en su libro Ecommerce: Negocios, Tecnologia, Sociedad, nos presenta un
conjunto de modelos de negocios B2C (Business to Consumer) que son fundamentales en el &mbito
del comercio electrénico. Estos modelos representan diversas estrategias utilizadas por las empresas
para interactuar con los consumidores en linea y aprovechar las oportunidades en el mercado digital
en constante evolucién. Kenneth Laudon plantea los siguientes modelos de negocios b2c:

1. Tienda Minorista en Linea

El modelo de negocio de las tiendas minoristas en linea, conocidas como e-tailers, es uno de
los pilares del comercio electronico. Estas empresas varian en tamafio, desde gigantes como Amazon
hasta pequefias tiendas locales que operan en linea. La esencia de un e-tailer es similar a la de una
tienda fisica, con la diferencia de que los clientes pueden explorar su inventario y realizar pedidos en
linea. Algunas tiendas minoristas en linea son extensiones de tiendas fisicas existentes, mientras que

otras operan exclusivamente en el mundo virtual. La clave para el éxito en este modelo radica en la
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diferenciacion y la estrategia de nicho, que les permite competir en un mercado en constante
crecimiento.

2. Proveedor de Comunidades

El modelo de negocio del proveedor de comunidades se centra en la creacién y gestién de
plataformas en linea donde los consumidores pueden interactuar y compartir informacion. Estas
comunidades pueden ser foros de discusion, redes sociales, sitios de revisién de productos, y mas. La
participacién activa de los usuarios es esencial para el éxito de este modelo, ya que a medida que la
comunidad crece y se vuelve mas comprometida, aumenta el valor para los anunciantes. Los
ingresos se generan a través de publicidad dirigida, membresias premium o la venta de datos de
usuarios.

3. Proveedor de Contenido

Los proveedores de contenido se especializan en la creacién y distribucion de informacion
en linea, como noticias, entretenimiento, educacion y otros tipos de contenido. Su propuesta de
valor se basa en que los consumidores encuentren un amplio rango de contenidos en lineay
comprarlo a un precio econémico para reproducirlo en varios dispositivos. Su éxito se basa en la
calidad, relevancia y originalidad del contenido que ofrecen. Los ingresos provienen principalmente
de la publicidad, las suscripciones o la venta de contenido premium. En un mundo digital en
constante evolucién, la capacidad de atraer y retener a la audiencia es esencial para este modelo.

4. Portal

Los portales son sitios web que ofrecen una amplia gama de servicios y recursos en linea,
como motores de busqueda, correo electronico, noticias, entretenimiento y mas. Los ingresos se
generan principalmente a través de la publicidad, los acuerdos de afiliados con otras empresas y

servicios premium. Para tener éxito, los portales deben atraer a los usuarios ofreciendo un conjunto
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completo de servicios y mantenerlos en el sitio el mayor tiempo posible. La retencién de usuarios y
la generacion de tréafico son factores criticos en este modelo.

5. Corredor de Transacciones

Los corredores de transacciones facilitan la compra y venta de productos o servicios en linea,
actuando como intermediarios entre compradores y vendedores. Obtienen comisiones por cada
transaccion exitosa. La confianza y la seguridad en las transacciones son fundamentales para este
modelo, ya que los consumidores deben sentirse seguros al realizar compras en linea. La
transparencia y la eficiencia en el proceso de transaccion son claves para el éxito de este modelo.

6. Generador de Mercado

Los generadores de mercado crean plataformas en linea donde multiples compradore y
vendedores pueden ofrecer, buscar y establecer precio a sus productos o servicios a una audiencia
mas amplia. Los ingresos se generan a través de tarifas de listado o comisiones por ventas exitosas.
Para tener éxito, deben equilibrar la oferta y la demanda en su plataforma y atraer tanto a
vendedores como a compradores. La confianza y la eficiencia en el proceso de transaccién son
esenciales.

7. Proveedor de Servicio

Los proveedores de servicios ofrecen una variedad de servicios en linea, que van desde
alojamiento web y servicios en la nube hasta aplicaciones web y servicios de transmision de video.
Los ingresos se generan a través de suscripciones, tarifas de uso o publicidad. La confiabilidad, la
calidad y la seguridad de los servicios son fundamentales para atraer y retener a los clientes. En un
mercado en constante evolucion, la innovacion y la adaptacién son clave en este modelo.

Sistemas de informacién gerencial

Kenneth Laudon, un destacado experto en sistemas de informacion, ha subrayado la

importancia de los sistemas de informacion (SI) como habilitadores claves para abordar las fuerzas
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competitivas en el &ambito empresarial. Las empresas se encuentran inmersas en un entorno
altamente competitivo, caracterizado por una serie de fuerzas que influyen en su capacidad para
sobresalir y mantener una ventaja en el mercado. Estas fuerzas, de acuerdo al modelo de las cinco
fuerzas de Porter, incluyen la rivalidad entre competidores, la amenaza de productos o servicios
sustitutos, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de negociacion de los clientes y la
amenaza de nuevos competidores. Para sobrellevar estas fuerzas y lograr ventajas competitivas, las
organizaciones deben emplear estrategias de Sl eficaces.

1. Liderazgo de Bajo Costo (Cost Leadership)

La estrategia de liderazgo de bajo costo se centra en la reduccion de los costos de operacion
y produccion, lo que permite a las empresas ofrecer precios mas bajos a los consumidores. Los SI
desempefian un papel fundamental en esta estrategia al optimizar los procesos internos y para
reducir los costos operativos. La automatizacion de procesos de negocios, la optimizacion de la
cadena de suministro y el andlisis de datos son ejemplos de cdmo los SI pueden contribuir a esta
estrategia. Al hacerlo, las empresas pueden competir de manera efectiva en un mercado donde la
eficiencia en costos es esencial.

2. Diferenciacién de Productos (Product Differentiation)

La estrategia de diferenciacidn se enfoca en ofrecer productos o servicios Unicos y de alta
calidad que se distingan en el mercado. Los Sl son esenciales para la personalizacion de productos y
la gestion de la innovacién. A través del analisis de datos, las empresas pueden comprender las
preferencias y necesidades de los clientes, lo que les permite disefiar productos altamente
diferenciados. Los sistemas de gestion de la innovacion también facilitan la creacion y el lanzamiento
de productos innovadores, lo que contribuye a la diferenciacion y a la creacién de valor para los
clientes.

3. Enfoque en Nicho de Mercados (Focus on Niche Markets)
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La estrategia de enfoque se basa en atender un segmento de mercado especifico, conocido
como nicho. Los Sl son vitales para identificar y llegar a estos nichos de manera efectiva. El anélisis
de datos juega un papel importante al identificar oportunidades de nicho y permitir la
personalizacién de campafias de marketing y estrategias de venta para segmentos especificos.
Ademas, la gestion de relaciones con clientes (CRM) es fundamental para mantener relaciones
sélidas en nichos de mercado, ya que permite una mayor comprension de las necesidades de los
clientes y la personalizacién de servicios.

4. Fortalecimiento de la Intimidad con Proveedores y Clientes

El fortalecimiento de la intimidad con proveedores y clientes se basa en la colaboraciony la
comunicacion efectiva. Los Sl facilitan la interaccion y el intercambio de informacién. Los sistemas de
gestion de relaciones con proveedores (SRM) mejoran la comunicacién y la colaboracion con los
proveedores, lo que puede resultar en acuerdos mas favorables y una cadena de suministro mas
eficiente. Los sistemas de gestion de relaciones con clientes (CRM) ayudan a comprender mejor las
necesidades y expectativas de los clientes, lo que permite una mayor personalizacién y un mejor
servicio al cliente. Ademas, las plataformas de comercio electrénico conectan directamente a la
empresa con proveedores y clientes, lo que agiliza las transacciones y fortalece las relaciones.

En resumen, Kenneth Laudon ha destacado la importancia de los SI como herramientas
fundamentales para abordar las fuerzas competitivas en un mercado empresarial altamente
competitivo. Estas estrategias, ya sea reduciendo costos, diferenciando productos, enfocandose en
nichos de mercado o fortaleciendo las relaciones con proveedores y clientes, dependen en gran
medida de la capacidad de las empresas para adaptarse y utilizar los SI de manera efectiva. En un
mundo empresarial en constante evolucion, la competencia y la innovacion son claves, y los Sl son
un componente esencial para alcanzar el éxito y la sostenibilidad en este entorno dinamico.

El modelo Lean StartUp
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El concepto de Producto Minimo Viable (MVP) es una piedra angular de la metodologia Lean
Startup, desarrollada por Eric Ries. Se trata de una estrategia que busca maximizar el aprendizaje y
minimizar el desperdicio en el desarrollo de nuevos productos o servicios. EI MVP se centra en crear
una versién simplificada de un producto que contiene solo las caracteristicas esenciales necesarias
para validar una hipotesis clave. Esta hipdtesis suele estar relacionada con la satisfaccién de las
necesidades de los clientes o la solucién de un problema especifico.

Los Principales Componentes del MVP:

. Hipotesis Principal: EI MVP comienza con una hipétesis central que debe ser
validada. Esta hip6tesis se relaciona con la suposicion de que el producto o servicio resolvera un
problema o satisfara una necesidad en el mercado.

. Caracteristicas Esenciales: EI MVP incluye solo las caracteristicas mas esenciales que
son necesarias para probar la hipdtesis. Estas caracteristicas deben ser suficientes para ofrecer valor
a los usuarios, pero se mantienen en un nivel minimo para ahorrar tiempo y recursos.

. Iteracion Continua: EI MVP es parte de un proceso iterativo. Después de su
lanzamiento, se recopilan datos y retroalimentacion de los usuarios para mejorar y refinar el
producto en futuras versiones.

Algunos de los beneficios del MVP podrian ser los siguientes:

. Aprendizaje Rapido: Al lanzar un MVP temprano, las empresas pueden aprender
rapidamente si su idea tiene traccion en el mercado o si necesita ajustes. Esto evita inversiones
significativas en productos completos que podrian no ser viables.

. Ahorro de Recursos: Al centrarse en caracteristicas esenciales, se minimizan los

costos y el tiempo de desarrollo. Esto permite a las empresas aprovechar al maximo sus recursos.
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. Validacion de Hipotesis: EI MVP sirve para validar o refutar hipétesis clave sobre el
mercado, los usuarios y la demanda. Esto proporciona una base sélida para la toma de decisiones
futuras.

. Alineacion con el Cliente: Al involucrar a los usuarios desde el principio y recopilar
retroalimentacién, las empresas pueden asegurarse de que el producto final esté alineado con las
necesidades y deseos de los clientes.

Algunos ejemplos que se podrian observar son:

En el caso de una aplicacion de software, un MVP podria ser una version muy simplificada de
la aplicacién que realiza una tarea basica, pero que permite validar si los usuarios estan dispuestos a
utilizarla.

En el contexto de un producto fisico, un MVP podria ser un prototipo funcional con
caracteristicas minimas para evaluar la demanda y la viabilidad.

Para una plataforma en linea, un MVP podria ser una version basica de la plataforma que
permite a los usuarios realizar acciones fundamentales, como el registro y la blusqueda, antes de
agregar caracteristicas adicionales.

El Producto Minimo Viable es una estrategia esencial en la metodologia Lean Startup que
fomenta el enfoque en el aprendizaje rapido, la validacidn de hipétesis y el ahorro de recursos. Al
crear una versién minima del producto con caracteristicas esenciales, las empresas pueden avanzar
de manera agil en el desarrollo y evolucién de sus productos, mejorando asi sus posibilidades de
éxito en el mercado. Eric Ries ha demostrado que esta metodologia es especialmente efectiva para

empresas en etapas tempranas y startups que buscan innovar de manera eficiente y efectiva.
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Aplicacion

Este trabajo ha sido una respuesta a la problematica persistente en el mercado de compray
venta de azlcar a granel, caracterizada por la falta de informacidn confiable y la desinformacion que
ha erosionado la eficiencia, la transparencia y la confiabilidad en las transacciones de este sector
critico.

En cuanto al modelo de negocio, Norte S.A. utilizara el de Creador de Mercado en donde los
compradores y vendedores de azlicar puedan comprar y mostrar sus articulos de manera rapida
proporcionando confianza y calidad en las transacciones y un servicio valioso que simplifica el
proceso de compra-venta para ambas partes creando una plataforma en linea donde los vendedores
puedan listar sus productos y los compradores interesados puedan buscar, comprar y recibir un
producto de alta calidad, ofreciendo también servicios de logistica para la entrega de productos al
cliente de manera organizada y ofrecer un servicio de atencion al cliente para consultas y facilitar
una experiencia de compra sin problemas. Generara ingresos mediante el cobro de una comisién por
cada transaccion completada a través de la plataforma, una tarifa fija o un porcentaje.

En este contexto, se ha concebido una solucién inicial bajo la forma de un Producto Minimo
Viable (MVP) llamado Sugar Search. Este MVP se presenta como una plataforma en linea disefiada
con caracteristicas clave destinadas a proporcionar informacion esencial a compradores y
vendedores del mercado de azlcar a granel.

Entre las caracteristicas claves del MVP se incluyen:

Registro de Usuarios: Permite a compradores y vendedores registrarse en la plataforma

utilizando informacién basica, como nombre, direccion de correo electronico y ubicacion.

Busgueda de Ofertas: Facilita a los usuarios la busqueda de ofertas de azlcar disponibles en

funcion de criterios especificos, como ubicacion, cantidad, tipo de azlcar y precio.
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Listado de Ofertas: Permite a los vendedores crear listados de sus ofertas de azUcar,

especificando detalles como la cantidad disponible, el precio por kg, la ubicacién de almacenamiento
y la calidad del azlcar.

Informacién Bésica sobre Vendedores: Los listados de ofertas incluyen informacion basica

sobre los vendedores, como el nombre de la empresa y la ubicacion.

Mensajeria Interna: Ofrece a los usuarios un sistema de mensajeria interna dentro de la

plataforma para facilitar la comunicacion sobre los detalles de las transacciones.
En cuanto a las métricas clave para medir el éxito del MVP podriamos considerar las
siguientes:

Ndmero de Usuarios Registrados: La cantidad de usuarios que se registran en la plataforma,

lo cual refleja el interés inicial.

Frecuencia de Busqueda de Ofertas: La cantidad de veces que los usuarios realizan

busquedas de ofertas y visualizan los listados disponibles, lo que indica la utilidad percibida de la
plataforma.

Retroalimentacién de los Usuarios: La recopilacion de retroalimentacion directa de los

usuarios sobre la facilidad de uso y la utilidad de la plataforma.

El MVP de Sugar Search tiene como objetivo central validar la hip6tesis principal de que
proporcionar informacién basica sobre las ofertas de azlcar puede mejorar la transparencia en el
mercado y atraer a compradores y vendedores interesados. A medida que se implementay se pone
a disposicion de los usuarios, se recopilaran datos y retroalimentacion con el fin de mejorar y
enriquecer la plataforma en futuras iteraciones.

Esta fase inicial de Sugar Search representa un paso significativo hacia la creacion de una
solucion mas completa que aborda la problematica de la falta de informacion confiable en el

mercado de compray venta de azlcar a granel. La intencion es empoderar a los participantes del
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mercado, mejorando la eficiencia de las transacciones y la confiabilidad en este sector clave de la
industria azucarera. Con laimplementacion y mejora continua de la plataforma, se aspira a lograr
una mayor transparencia y una mayor eficiencia en el mercado, beneficiando a compradores,
vendedores y otros actores por igual.

Por otro lado Modelo Canvas de Norte S.A. detalla su estructura y funciona de la siguiente
manera:

Los segmentos de clientes de Norte S.A. se dividen en dos categorias principales:

compradores y vendedores de azlcar a granel. Los compradores pueden ser empresas de alimentos,
refinerias de azucar u otras industrias que requieren grandes cantidades de azucar. Los vendedores
pueden ser productores de azlcar, intermediarios o almacenes que desean llegar a un publico mas
amplio.

La propuesta de valor de Norte S.A. radica en la centralizacion de toda la oferta y demanda

del mercado azucarero. Proporciona a los compradores la posibilidad de encontrar facilmente
suministradores confiables, mientras que los vendedores pueden acceder a un mercado mas amplio.
Esto resuelve la problematica de la falta de informacién y desinformacién en el mercado azucarero,
simplificando el proceso de compraventa y aumentando la transparencia.

En cuanto a los canales, la empresa llega a sus clientes a través de su plataforma en linea, el
sitio web de la empresa, redes sociales, el boca en boca. La empresa mantiene relaciones cercanas
con los usuarios a través de soporte en linea, garantizando que los compradores y vendedores
puedan resolver dudas y problemas de manera rapida y eficaz.

La relacion con los clientes se enfoca en la satisfaccion del usuario y en la resolucion de

problemas, brindando soporte en linea para garantizar una experiencia satisfactoria.
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Norte S.A. genera ingresos a través de comisiones por cada transaccion realizada en la
plataforma. Por cada compraventa que se cierra con éxito, la empresa recibe una comisiéon como
fuente de ingresos.

Los recursos clave de Norte S.A. Incluyen la plataforma web, un equipo de logistica
altamente capacitado y un personal de soporte dedicado. La plataforma web es el corazén del
negocio, y la logistica asegura que las transacciones se completen de manera eficiente y segura.

Las actividades clave de la empresa se centran en el desarrollo y mantenimiento de la

plataforma. Ademas, la coordinacion de la logistica es una actividad esencial para asegurar que cada
transaccion se ejecute sin problemas. La plataforma web debe mantenerse actualizada y
funcionando de manera eficiente. Implementar estrategias de marketing también seria una
estrategia clave.

Norte S.A. colabora con socios clave, como proveedores de azlcar de confianza y empresas
de transporte. También con proveedores de servicios web para mantener la plataforma siempre
actualizada y andando. Estos socios son esenciales para garantizar entregas eficientes y la
disponibilidad de azlcar de calidad en la plataforma.

La estructura de costos incluye gastos relacionados con el desarrollo y mantenimiento de la

plataforma, costos logisticos para la coordinacion y supervision de la logistica, gastos de recursos

humanos para el equipo de soporte y otros costos operativos generales.

Recomendaciones
- Realizar un analisis detallado del mercado de azUcar, incluyendo datos sobre la demanda y

la oferta, los precios actuales, los competidores existentes y las tendencias del mercado.

¢

-

L
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-Realizar un analisis exhaustivo para evaluar el estado actual del sistema y sus deficiencias, a
la vez para detectar y corregir errores en funcion a la actualizacion de la informacion para disponer
de datos necesarios y oportunos para la toma de decisiones.

-Elegir las tecnologias adecuadas que se adapten a las necesidades requeridas por parte de
la plataforma.

-Proporcionar un servicio al cliente eficiente y receptivo. Los problemas y las preguntas de
los usuarios deben ser abordados de manera oportuna.

-Implementar medidas de seguridad para evitar la ruptura o perdida de informacion y a la
vez para asegurar el continuo funcionamiento de la plataforma.

-Desarrollar un disefio detallado del sistema antes de comenzar la implementacion del
mismo en el mercado.

-Analizar como responden los usuarios al sistema para realizar las modificaciones
correspondientes en base a su retroalimentacion.

-Proporcionar capacitacién a los usuarios y al personal de soporte para que obtengan una
experiencia satisfactoria.

-Documentar el sistema de manera adecuada para futuras referencias.

-Implementar herramientas de monitoreo para supervisar el rendimiento del sistema en
tiempo real.

-Mantener una comunicacién abierta con los usuarios y las partes interesadas durante todo
el proceso.

-Realiza proyecciones financieras que incluyan ingresos, gastos y beneficios esperados. Esto
ayudara a los inversores potenciales y a los interesados a evaluar la viabilidad financiera de tu

proyecto.
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Conclusiones

La falta de informacién actualizada sobre la disponibilidad de compradores y vendedores,
los precios y la calidad del aziicar ha llevado a la toma de decisiones ineficientes e inoportunasy a la
incertidumbre en las transacciones.

Para abordar esta problematica, se ha propuesto el desarrollo de una plataforma en linea,
como Norte S.A., que centraliza y proporciona informacion precisa y actualizada en tiempo real
sobre el mercado de azlcar a granel. Esta plataforma tiene como objetivo mejorar la transparencia,
facilitar la toma de decisiones informadas y ayudar a los participantes del mercado.

La implementacién de una plataforma en linea plantea desafios potenciales, como la
adopcién por parte de los usuarios y la gestion de la logistica. Sin embargo, se han propuesto
estrategias para abordar estos desafios y garantizar el éxito de la plataforma.

En conclusidn, la creacion de una plataforma en linea para proporcionar informacion
confiable al mercado de compray venta de azlicar a granel es una solucién efectiva para abordar la
problematica de la falta de informacidn. Esta plataforma tiene el potencial de mejorar la
transparencia y la eficiencia en el mercado, beneficiando a compradores, vendedores y otros
actores. Ademas, representa un paso hacia la construccién de un mercado mas equitativo y

confiable en el sector del azlcar a granel.
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