CompraMe

Canvas propuesta de valor

Disenar
e Solucion

Plataforma digital como facilitadora del proceso de distribucién de pequefios y
medianos empresarios hacia sus clientes. Puente de union y prevencion.
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e Aliviar emociones negativas

Buscar la manera de reducir el costo en domicilios durante la
pandemia

Logistica en areas urbanas y semiurbanas

Centros de Acopio (Alimentos)

Poder tener conectividad zonal entre las dos partes

Regulacion de precios con ayuda del estado y asociaciones agricolas
(Red Jovenes Rurales)

e Crear los beneficios

Reduccion de tiempos en la entrega de productos, en especial, para
casos de emergencia.

Envio por drones*

Aumento de ganancias y reduccion de costos para microPYMES.
Aumento de visibilidad de microPYMES frente a sus consumidores.
Fortalecer la productividad interna a nivel nacional frente a las
importaciones.



Observar
e Actividades del cliente

Como comprador:
- Contactar al vendedor
- Realizar pedidos de los productos que requiere
- Denunciar casos de sobreprecios de productos en otras tiendas.
- Reportar la llegada de su producto.
- Reportar el estado del producto que le ha llegado.
- Aporte a la economia local

Como microPYME:
- Visualizar los productos de su negocio
- Llevar un inventario de la cantidad y precios de los productos
- Contactar con el comprador
- Obtener el pago de un determinado producto por parte del cliente

cuando se finalice el domicilio.

- Recibir reporte sobre opiniones acerca del estado de sus productos.

e Emociones negativas

Como comprador: Sobrecostos en aplicaciones actuales de domicilios debido
a la gran demanda por la situacién actual de la cuarentena, tiempos de
espera mas largos de lo habitual, tener que salir a supermercados y contraer
la enfermedad , precios altos por parte de los supermercados

Como microPYME, emprendedores y agricultores: No tener una buena red de
distribucion , tener baja demanda de productos debido al miedo de los
clientes de salir a las calles , tener baja visibilidad de su negocio, precios
altos por parte del proveedor

e Emociones positivas

Por parte de compradores : Mejores valores de los productos debido a la
contingencia , reducir el contacto con otras personas debido a la situacion
actual , poder denunciar precios altos ,gratuidad por el servicio del domicilio

Por parte de microPYME, emprendedores y agricultores : Mejor red de
conexion para vender sus productos , mejores precios por parte del
proveedor , no tener tanto contacto con la demas gente



Canvas modelo de negocio
e Oferta de valor

Para los usuarios

- Observar y comparar precios para economizar su dinero al querer
comprar sus productos

- Garantizar la existencia del producto que busca el usuario.

- Seguridad para evitar contacto con la gente.

- Catélogo de tiendas, productos y emprendimientos locales para que
los usuarios los visualicen.

- Calificar la atencién de los proveedores

- Acceso sobre los productos en determinadas zonas

- Horarios de atencion.

- Tiempos de distancia(Geolocalizacién) en promedio para la entrega de
sus productos.

- Adquisicion de productos, en especial, los que tengan que ver con
emergencias.

- Atencion 24/7

Para los microPYMES, emprendedores y agricultores:

- Aumentar la visibilidad de sus productos que ellos ofrecen.

- Ofrecer productos que tienen un periodo perecedero muy temprano

- Atencion 24/7

- Impulsar al emprendedor para que pueda hacer realidad su negocio.

- Simplicidad en procesos para distribucion(Whatsapp, fisico, etc) de
sus productos.

- Aumentar la visibilidad del negocio.

- Ahorro en costos para publicidad.

- Recibir feedback continuo de sus clientes, dada por usar medios en
tiempo real.

Plataforma digital como facilitadora del proceso de distribucion de pequenos y
medianos empresarios hacia sus clientes. Esta plataforma puede ser usada
para las siguientes situaciones:



o Para la crisis actualmente
o Para después de la crisis, ya que el pais va a estar en un
declive en su economia

Incluir a los emprendedores para promover de manera facil y rapida sus
negocios de comidas online.

Analisis de variables de mercado con base a datos recolectados que
expongan meétricas sobre tipos de alimentos y abastecimiento en qué zonas
de ciudades y pais

Datos sobre preferencias de consumo y perfiles de usuarios

CRM Client Relationship Management / Analisis y relacion con clientes en
tiempo real.

Puente de union y prevencion / Mitigacion de la economia
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e Segmentos de mercado

Variables a tener en cuenta

1) Samuel - 25 afios - Disefiador Grafico / Independiente - Bogota -
Estrato socioeconémico 4-5 - Centennial (Pagos Digitales).

2) Marta - 28 afos - Enfermera - Bogota - Estrato socioeconémico 2 -
Pagos digitales(Exceptuando frutas)

3) Carolina - 26 afos - Ingeniera Industrial - Estrato socioeconémico 5/ 6
- Pagos digitales.

4) Valeria - 21 anos - Enfermera - Estrato socioecondémico 3 - Pagos
digitales(Exceptuando licores).

Resumen

Rango de edad: Millenials



Estrato socioeconémico: 2 - 6
Nivel de estudios: Profesional
Conocimientos en tecnologia: Si
Acceso a medios digitales: Si

Segundo Buyer

Camilo (50 afios) - Familia esposa y dos hijos - empresario - bogota -
estratos 5-6 - Conocimiento en la parte econdmica digital y de
consumidor - ingresos mensuales estables - sus redes preferidas
linkedin, correo-e y whatsapp- llamada telefénica. Sus hijos son un
influenciador inmediato a las proximas tendencias en tecnologia y
consumo. Es motivado a la responsabilidad social/ consumo
responsable, apoyo al emprendimiento y economia local.

Nohra - 45 afios - Esposo, esposa y un hijo - Cali - Profesora en
estudios doctorales de ingenieria de sistemas - estrato 6 -
Conocimiento en transformacion digital - ingresos mensuales estables
- Redes linkedin, correo y whatsapp.

Jose (52 )- Esposa y 2 hijos -Pensionado - Estrato 3 - Ingresos
estables - Su red favorita es el whatsapp - llamada telefonica. Sus
hijos lo motivan a realizar compras virtuales.

Edgar (58 afos)- Fotégrafo - Soltero -Estrato 3-4 -conocimiento en
marketing digital y aspecto personal - emprendedor -innovador -no le
gusta las fiestas y el trago - le gusta estar al pendiente de la tecnologia

Resumen

Rango de edad: Baby boomer

Estrato socioeconémico: 3 - 6

Nivel de estudios: Profesionales con experiencia
Conocimientos en tecnologia: Si

Acceso a medios digitales: Si

Centennials y Millenials - Independientes y Freelance - Teletrabajos
Estudiantes - Expatriados

Baby Boomers - Profesionales - Teletrabajos - Independientes

=-Grupos familiares. *B2C




Grupos entre 2 a 5 personas

Generalmente conformados por una cabeza de famila(Madre o Padre)
Estrato: Todos, especialmente 3y4/5y 6

Estilo de vida: Teletrabajo, IT & TIC,

MicroPYMEs., emprendedores y agricultores B2B

Pequeno mediano agricultor / Familias

Emprendedor (de 2- 4 personas trabajando)

Micro, pequefia y mediana empresa.

Generalmente de menos de 200 - 250 empleados, dependiendo del
pais.

Distribuidores existentes de alimentos de diversas zonas del pais

Emprendedor Agricultor Mediano/ Pequefio

Emprendedor Urbano 1 (Gourmet/ Catering)

Emprendedor Urbano/ Semi-Urbano 2 (Productos/ Alimentos sostenibles)

Emprendedor Urbano 3 (Distribuidor Alimentos/ Productos)

Pyme/Independiente 4 (Local de Tienda Alimentos)

Pyme/Independiente 5 (Distribuidor e.j. Pollos)

e Canales:
Website

O

O
O
O

Mobile
Redes

Sociales

Mailing

e Relacion con cliente

o Compra por parte de los clientes-Venta por parte de las microPYMES,
emprendedores y agricultores.
o Calificaciones de empresas a usuarios y viceversa.



O

Confirmaciones para el cliente en cuanto a la llegada de sus
productos, asi como los vendedores para confirmar nuevo inventario
de sus productos.

e Actividades clave

O

O

o O 0O 0 0O O 0O O O O O

Recolectar LANDING (Automatizacion / Mailing / Ads)
Recolectar contenido mensual organico (buyer persona) - Embudo
(Fases)

Planificar Ads (Costo por adquisicion)

Generar Base de Datos (Interesados)

Aliados clave - presentacion proyecto ejecutivo uno a uno
Realizar analisis PESTLE.

Realizar analisis DOFA.

Disefar los mockups de la pagina web.

Desarrollar la pagina web.

Verificar el funcionamiento de la pagina web.

Validar la pagina web con los usuarios finales.

Realizar analisis de calidad.

Administrar redes de distribucion.

e Recursos clave

O

o O O O

Infraestructura

Equipo

Administrativo & Desarrollo
Marketing Disefio
Comercial Ventas B2B

e Socios clave

O

o O O O O

Empresa de Logistica de transporte Aliada

Empresa de Growth Marketing

Empresa de telecomunicaciones.

Capital Semilla / Inversion e.j. MinTic/ ShareCollab.co
MicroPymes/ Emprendedores

Empresa de infraestructura.

e Estructura de costos

O

O

Costos de configuracion tecnologica.
Costos de funcionamiento(Incluye mantenimiento).



o Planes de Datos.
o Marketing Digital / GrowthHacking (Operativo).
o Equipo de trabajo.

e Fuentes de ingreso

o Suscripcion a plan basico, medio y premium para las microPYME.

o Pago por verificacion de datos(localizacion, nombre, No de productos,
etc) de los microPYME.

o Pago por publicidad de las microPYME.

SCAMPER

S - sustituir : Sustituimos el enfoque tan urbano por uno mixto que conecte todo
el pais y latinoamerica en pro de impulsar a los microPymes y dar facilidad y
mejores precios al consumidor inicial

C - combinar: La parte rural y urbana se podrian combinar para tener un mejor
resultado mejores precios y que se impulsen entre si todos los microPymes

A - Adaptar : Adaptar la aplicacion para que pueda unir estas dos zonas de los
paises para ampliar la conectividad ,generar otro tipo de usuario que sea el
proveedor
M - Modificar: Modificar el nimero diferentes de usuarios para incluir el
proveedor.

P - Proponer otro uso: Otro sistema de conectividad de manera inalambrica con

el fin de garantizar que todos se puedan conectar a los que estan en lugares muy
alejados

E - Eliminar: Optimizar tiempo y procesos de atenciéon relacionamiento entre
Pyme- Cliente Final

R - Reordenar: Nuestra prioridad pasa a ser la conectividad rural con la urbana



KEY PARTNERS

-Empresa de Loglstica ae
transporte Aliaga
-Empresa e Growtn
Marketing

-Empresa ae
telecomunicaciones.
-Capital Semilla / Inversion
e.]. MinTic/ ShareCollab.co
-MicroPymes/
Emprendedgores
-Empresa ae
INfraestructura.

COST STRUCTURE

-Costos de configuracion tecnoldgica.

KEY ACTIVITIES

-Recolectar LANDING
-Recolectar contenido
mensual organico
-Planificar Aas

-Generar Base de Datos
Realizar analisis PESTLE.
Realizar analisis DOFA.
Desarrollar la pagina web.
Realizar analisis de calidad

KEY RESOURCES

-Infraestructura
-EQUIPO
-Administrativo &
Desarrollo

-Marketing Diseno
-Comercial Ventas B2B

-Costos de funcionamiento(Incluye mantenimiento).

-Planes ge Datos.

-EQuipo de trabajo.

-Marketing Digital / GrowthHacking (Operativo).

VALUE
PROPOSITIONS

ompraMe
Plataforma digital como
acilitadora del proceso de
distribucion de peguenos y
edianos empresarios hacia sus
lentes.
sUarios

Seguridad para evitar contacto
on la gente.

Calificar la atencion de os
Droveedores

Adguisicion de productos, en
especial, [0s gue tengan que ver
on emergencias.

Para 10s microPYMES,

emprendedores

Aumentar la visipilidad del
egocio y proauctos

Recibir feedback continuo de sus
ientes, dada por usar medios en

lempo rea,

CUSTOMER
RELATIONSHIP

Compra por parte de |0s
clientes-Venta por parte de
as microPYMES,
emprendedores .
Calificaciones de empresas
a usuarios.
Confirmaciones para el
cliente en cuanto a la
legada de sus proauctos y
vendedores con su

CHANNELS

-WebDsite
Moblile

Reges Sociales
Mailing

KEY RESOURCES

CUSTOMER
SEGMENTS

Usuarios

-Milinials Centenials y Baby
poomer

- Todos los estratos
SOCIOeCcoONOMICOS
-Conocimientos basicos en
tecnologia

-ACCeso a medios digitales

-Todos los microPymes
gue guieran emprender en
diversos sectores

-Que tengan conocimiento
en tecnologias

- Que estén dispuestos a
asumir costos de gomicilio
-Todos los estratos
SOCioecondémicos

-SUSsCripcion a plan basico, medio y premium para las microPYME.
-Pago por verificacion de datos(localizacion, nomore, No de productos, etc) ae

'0os microPYME.
-Pago por puplicidaa de las microPYME.




