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BRIEF DEL PROYECTO
PARTE I: HISTORIA DE LA COMPAÑÍA

1. ¿Cuál es la razón social, nombre de marca de la compañía y/o sus compañías asociadas?
· Razón Social: GRUPO ACP INVERSIONES Y DESARROLLO - GRUPO ACP

· Nombre Comercial: GRUPO ACP

· Tipo de Empresa: ASOCIACION
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2. ¿Hace cuantos años viene operando la empresa? ¿Cuándo y dónde fue fundada?
La empresa tiene 40 años de actividad. Teniendo como  fecha de Inicio de actividades el 13/01/1969. El Grupo ACP fue fundado como la Acción Comunitaria del Perú en el año 1969.

3. ¿Dónde está domiciliada la compañía?
La empresa se encuentra en la Av. Domingo Orué Nº 165 5º Piso, Distrito de Surquillo, en Lima. Además de contar con presencia virtual por medio de su plataforma Web.
4. ¿Qué locaciones tienen sus distintas instalaciones y las de sus empresas asociadas? ¿Existen planes de desarrollo de nuevas sedes?
Las subdivisiones del Grupo ACP funcionan en el mismo edificio corporativo de la empresa.  Con excepción de su participación accionaria en el extranjero, ubicadas en Bolivia, El Salvador, Ecuador, Uruguay, Argentina y México.

5. ¿A qué actividad se dedica y dedicará la empresa en los siguientes cinco años? 
Actualmente la empresa atiende servicios bancarios, logrando su mayor cuota de clientes en la micro, pequeña y mediana empresa. La nueva visión empresarial brindará un equipo completo de herramientas, información y puntos de acceso a las tecnologías del Internet de una forma fácil y útil para hacer negocios.
6. ¿Cuáles serán sus principales productos?
Inicialmente los productos serán:

· Un Portal Web de información útil para los empresarios: Videos, blogs, historias de éxito, artículos etc. 
· Un directorio virtual de empresas donde los empresarios mismos pueden publicar su negocio o servicio en línea. 
· Una red social de empresarios donde pueden colaborar, compartir experiencias y encontrar contactos y oportunidades. 

· Un mercado virtual donde los empresarios pueden comprar y vender en mercados especializados pro rubro. El enfoque del mercado virtual será compras y ventas, B2B (negocio a negocio).

7. ¿Cuáles serán sus principales mercados meta durante los siguientes cinco años?
El mercado de usuarios del Internet a nivel mundial. 
8. ¿Qué actividades secundarias realiza y realizará la empresa?
Eventos y capacitación en vivo para animar, informar y atraer participantes a la plataforma.

PARTE II: PERFIL DE LA COMPAÑÍA

1. ¿Cuál es la Visión y la Misión de la compañía?

Visión

Ser la Corporación Latinoamericana con Misión Social, líder en brindar herramientas de inclusión. Ser el mayor punto de encuentro para los empresarios de la microempresa donde ellos pueden colaborar entre ellos, recibir capacitación y información y encontrar oportunidades de negocio.

Misión Social

Impulsar el desarrollo de los Emprendedores y Empresarios que parten de la base de la pirámide, brindando accesos a productos y servicios innovadores, eficientes y oportunos.Acercar la población de América Latina a los beneficios social, intelectual, económicos que presenta los tecnologías emergentes en el nuevo mundo globalizado.

Misión Económica

Acercar el empresario de la microempresa a nuevos mercados para ventas y compras, herramientas para hacer su negocio más eficiente y productivo y redes de colaboración, información y capacitación. 

Misión Ambiental

Reducir el “Carbón Footprint” de los empresarios y consumidores por medio de mercados y herramientas virtuales que reduzca el gasto de tiempo y energía en viajar. 

2. ¿Cuáles son sus Principios Guía?
· Finalidad: El fin de este proyecto es desarrollar una nueva entidad dentro del Grupo ACP con el fin de ser una empresa especializada en brindar acceso a nuevas tecnologías.

· Accesibilidad: Crear la posibilidad que cada empresario que así lo desee, puede participar sin importar sus recurso económicos o habilidades técnicas.
· Facilidad: Facilidad de uso de las herramientas brindadas.

· Ética: Valores, normas y principios al actuar.
· Innovación: Principio fundamental para interactuar con los cambios en tecnología.
· Profesionalismo: Despliegue de todo un equipo humano preparado para dar lo mejor de sí.
· Respeto: Valoramos el esfuerzo del empresario y el emprendedor.
· Responsabilidad: Somos una empresa con responsabilidad social y comprometidos con el desarrollo del país.
· Solidaridad: lograr la inclusión a todo nivel con el uso de nuevas herramientas tecnológicas.
3. ¿Cómo les gustaría ser percibidos por clientes, trabajadores y la Sociedad?
Ser para los clientes, la entidad financiera más confiable con quienes pueden interactuar al realizar negocios a nivel nacional.
Ser para los trabajadores, la empresa que proyecta sus sueños y metas a un futuro cierto, les brinda seguridad y les permite crecer personal y profesionalmente.
Ser para la sociedad, los pioneros en la aplicación de nuevas tecnologías en forma rápida y masiva para el beneficio del empresario, empleando para ello conceptos actuales y novedosos en tecnología, logrando la inclusión a todo nivel.
4. Si sólo pudieran comunicar un mensaje que resuma quiénes son, ¿Cuál sería?

El mundo del siglo 21 pertenece a quienes son flexibles y curiosos a nuevas tecnologías y se adaptan a nuevas e innovadoras maneras de hacer negocio.  Somos EL recurso y apoyo para ellos.

5. Productos principales:
Productos bancarios, cuentas de ahorro, préstamos bancarios, seguros, hipotecas, etc. Se desea integrar toda la plataforma de Un directorio de negocios y servicios donde el público puede encontrar información sobre el negocio, sus ofertas y experiencias de clientes previas.

Un portal de información y capacitación para mejorar la competitividad de los empresarios.  

Foros, blogs y una red social donde los empresarios pueden colaborar y intercambiar ideas y experiencias.

Un mercado virtual que personalizada para reflejar las cadenas de las industrias individuales con un medio de pago seguro y confiable.

6. Productos complementarios:

Una “suite” de herramientas para ayudar el empresario a manejar su negocio, como CRM, inventario, contabilidad etc.

Puntos de acceso para los empresarios, Centros de Servicio físicos, acceso WIFI y acceso por celular.

7. Canales de distribución de productos y servicios.

Plataforma Web (Internet),, en la empresa, en casas, cabinas.
Celulares, dispositivos móviles.

Centros de Servicio, Agencias a nivel local, nacional e internacional 
8. ¿Qué valor generará la compañía para sus distintos stakeholders o actores de interés?

Garantizar el crecimiento de la confianza de los clientes hacia la empresa y extender las relaciones que existen actualmente entre las empresas del grupo ACP y los empresarios.  
Este valor se muestra en el crecimiento de los empresarios en forma social y económica. El valor para los “stakeholders” se visualiza en las transacciones, venta de los productos y servicios del Grupo ACP, y el respaldo financiero a sus clientes..

[image: image2.png]Partes interesadas. Partes interesadas externas

internas
Proveedores

D Emoresa -+ GETID

!




9. ¿Cuál es su ventaja competitiva frente a sus competidores potenciales?

Nuestras ventajas competitivas son:

· Estrategia de diferenciación en las relaciones con los clientes

· Innovación en tecnologías e ideas

· Rápida respuesta ante cambios del entorno
10. ¿Cuáles son las fortalezas y debilidades de la compañía?

Fortalezas:
· Relaciones actuales con más de 500 mil clientes

· Confiabilidad bancaria para cerrar transacciones a distancia. Confianza de nuestros clientes.
· Fidelidad y buen historial en el core bancario.

· Canales de contacto amigables con los clientes: agencias, asesores, programas de televisión, radio y revistas.
· Infraestructura en las agencias, tecnología y atención al cliente.
Debilidades:
· Falta de experiencia en innovación tecnológica, a nivel de tecnologías emergentes.
· Non competitividad en productos financieros con empresas medianas y grandes.

11. ¿Existe un Plan Estratégico?

Si, un plan de diferenciación por etapas de inclusión.
12. ¿Cuáles son las tres metas más importantes que tiene la empresa en los siguientes cinco años?
Fidelizar los usuarios más activos del internet por herramientas de redes sociales avanzados.  100,000 usuarios en el primer año.

13. ¿Tiene la compañía un Plan de Marketing?

Se planea lo siguiente:
Primera etapa: Aprovechar los canales existentes de Somos Empresa y puntos de encuentro en las agencias de Mibanco. Lanzar marketing por correos masivos, aprovechando las herramientas de Google Analytics. Vendedores directos de publicidad de banners y avisos destacados.

Segunda etapa: Marketing directo por las cadenas logísticas rubro por rubro. 

14. ¿Dónde planean ustedes estar en diez años?
Ser Número Uno en confiabilidad de transacciones Web para los empresarios latinos. Brindando para ello novedosos conceptos de tecnologías y comunicaciones. Y de esta manera cumplir con nuestra responsabilidad social y lograr la inclusión a todo nivel.
15. ¿Cuál es su estrategia para llegar ahí?

La Diferenciación, destacarnos de los demás por ser la entidad bancaria innovadora en la aplicación de tecnologías emergentes en el apoyo de los empresarios latinos.

Fase Piloto:
· Usuarios activos del Perú en el directorio y red social
· Compras y ventas entre los empresarios textiles del Perú.

Fase Expansiva:

· Compras y ventas rubro por rubro.
· Expansión a los demás países de Latinoamérica.
PARTE III: ELEMENTOS DE MARCA
1. Personalidad de marca. Si la compañía fuera una persona ¿Cómo sería? Describa su sexo, edad, valores, etc. 

· Sexo: Femenino

· Edad: 25 - 30 años
· Valores: Creatividad, responsabilidad y ganas de ayudar a los demás,  Filosofía de ahorro e inversión para mejorar la vida futura, Curiosidad por lo nuevo, Adaptable, Optimista.
2. Empresas de respaldo. ¿Cuál es la sinergia entre ambas? ¿Cuál es la normativa de aplicación y exposición?
El Grupo ACP en su conjunto.  La sinergia entre sus partes es la misión social que tenemos hacia los empresarios pequeños y las oportunidades que podamos darles para que loguen sus metas como empresa. Esto se refleja en la generación de valor y éxito del Grupo ACP en el siglo 20 y en las nuevas oportunidades que brinda el siglo 21.  

3. Empresas subsidiarias. ¿Existe alguna?. ¿Cuál es la sinergia entre ambas. ¿Cuál es la normativa de aplicación y exposición?
Se tienen como empresas subsidiarias a: Innovacción, Somos Empresa, Mi Banco, Aprenda y Conecta. La sinergia entre todas ellas es lo que hace exitoso al Grupo ACP.
PARTE IV: MODELO DE NEGOCIO Y ORGANIZACIÓN
1. ¿Cuáles son los principales Drivers del negocio en el que está la empresa?
· La Globalización: La entrada a América Latina de nuevos competidores, nuevos modelos de negocio y un nivel de competitividad sin precedente.
· La apertura de nuevos mercados: Mercados que ya no son exclusivos de determinados países o empresas, sino que, es una realidad el ingreso de micros, pequeños y medianos empresarios a dichas oportunidades de negocio.

· Las Tecnologías emergentes: Los continuos adelantos de las tecnologías, nos permiten ahora establecer negocios B2B por medio de la Web 2.0.
· La Capacitación: Dar a los empresarios todas las herramientas necesarias para su llegada a Internet, impartiendo Tecnologías Emergentes en función a sus necesidades para los empresarios, capacitarlos a nivel de tecnologías actuales de Internet. 

2. Describa usted la arquitectura de marca y relaciones de dependencia del grupo de empresas ligado a la empresa principal durante los siguientes cinco años.
Por ahora la arquitectura es muy simple, la marca representará una plataforma web, un grupo de servicios y mercados, y uno puntos de encuentro físicos en los centros de servicios. 

La arquitectura de marca serian temas como que el portal tiene que lograr a ser la herramienta que debe de tener el empresario para llegar a consolidarse en la Internet actual donde el compartir información, experiencias, casos de éxito, oportunidades de negocio, oportunidades para poder encontrar gente que busca lo mismo que él además de reunir a consumidores como vendedores, exportadores como importadores.

3. Por favor enumere quienes considera usted que son los principales stakeholders o actores de interés de la compañía. Razones.

La parte interesada ("stakeholders"), es un elemento esencial en la planificación estratégica de este negocio, entre ellos tenemos:

· Accionistas, Dueños, Grupo ACP
· Asociaciones empresariales, industriales o profesionales 

· Clientes 

· Competidores 

· Otras empresas donde la empresa tiene operaciones
· Empleados 

PARTE V: CLIENTES USUARIOS
1.
¿Existe algún criterio de segmentación de sus mercados meta?, (por giro, tamaño, servicio legal, ubicación geográfica, etc.).

2.
¿Cuáles son las características del consumidor?. Edad, sexo, origen, grado de instrucción, estilo de vida, nivel socio económico, personalidad, actitud, intereses, hábitos, etc. 

3.
¿Cuáles son las necesidades que buscan satisfacer los usuarios?. ¿Cuáles son los satisfactores que cubren esas necesidades?.

4.
¿Cuáles son los atributos de producto que otorgarán estos satisfactores?.

5.
Puntos de contacto actuales entre el cliente y la marca (ATL, BTL, Retail, POP, Medios electrónicos, etc.). 

6.
¿Cuáles serán los medios de expresión de marca que su compañía usará? (medios, prensa, avisos, establecimientos, página web, impresos, banderolas, eventos, etc).

PARTE VII: ENTORNO DE LA EMPRESA
1. ¿Espera nuevas tendencias globales o regionales que afecten la evolución de la industria?
Globalización:  La combinación de tendencias a mercados libres, TLC´s, y el internet están cambiando las reglas competición a un rato tan rápido que ningún empresario actuando solo puede entender las oportunidades y amenazas que los emprendedores van a encontrar en los próximos años.  Solo por colaboración con el apoyo de un grupo con las fortalezas del ACP, se puede enfrentar este nuevo mundo. 

2. Empresas competidoras. Participación de mercado relativa. Posicionamiento de cada marca. Mercado meta de cada una. Potencial de crecimiento. 

3. ¿Cuáles son las tres compañías y/o marcas globales o regionales de los sectores en los que compite y competirá, cuyas identidades de marca más admira?. ¿Por qué?
1.  Google, por su simplicidad y el hecho que la marca se ha convertido en un verbo

2.  Twitter, también, simple, memorable, y ahora ha convertido en un verbo.

3.  Myspace – no tan exitoso como Facebook pero el nombre dice todo, MI ESPACIO

4. Amenazas y Oportunidades para la empresa.

Amenazas 

· La amenaza mayor es la falta de conocimiento de los beneficios y falta de habilidades de las tecnologías importantes. 

· El monopolio de Telefónica y los costos de acceso a internet por celular o línea fija es una amenaza que si no hay solución en los próximos años el proyecto y la competitividad peruana va a sufrir.  

· Cambios en tecnologías:  en el mundo virtual los cambios pasan rápido y sin noticia. Un inversión en una solución se puede convertir antiguo de un día al otra.

Oportunidades

· Las oportunidades de ser el líder son sin límites.

· Fidelidad de los usuarios a la marca y la plataforma y la oportunidad para venderlos mas productos y servicios de la familia del Grupo ACP. Participar en el crecimiento de los empresarios y las economías latinas.

G. INFORMACION COMPLEMENTARIA 

1.
Resultados de estudios de mercado previos. 

2.
Archivos de elementos de imagen. 

3.
Inventario de elementos de marca propios y de competidores.
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