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RESUMEN

TITULO: CREACION DE UNA EMPRESA DE SERVICIOS DE PUBLICIDAD EN INTERNET PARA
EL MERCADO DE LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ®.

AUTORES: PEDRO MIGUEL INFANTE PICO Y CAMILO ERNESTO GALVIS RANGEL.

PALABRAS CLAVES: Emprendimiento, plan de negocios, creacion de empresa, servicios de
publicidad, mercado automotriz, Ciudad Colombia, www.ciudadcolombia.com.

DESCRIPCION: En este trabajo se realizo el estudio, el andlisis y la gestion para la creacion de
una empresa que brinda soluciones de mercadeo y posicionamiento a través de Internet, la cual
enfoca su portafolio de servicios en las necesidades de la industria automotriz. El contenido y la
metodologia de trabajo se enmarcan en el ciclo PHVA, que comprende: el plan de negocio
(Planear), que describe la metodologia a seguir y el analisis del mercado, de la empresa, de las
estrategias y de las proyecciones financieras; las experiencias obtenidas durante la aplicacién de la
metodologia (Hacer), en las cuales se destacan hechos importantes y significativos en el montaje,
desarrollo de nuevos productos, inteligencia de mercado y puesta en marcha de la empresa; una
nueva evaluacion financiera en los escenarios real y pesimista (Verificar), a partir de los resultados
obtenidos durante los cuatro primeros meses de funcionamiento, cuyos resultados y andlisis
confirman la excelente gestién del equipo de trabajo, la aceptacion del portafolio de servicios por
parte del mercado automotriz, las buenas condiciones para continuar con el desarrollo de la
empresa y la estabilidad del negocio que puede adaptarse a un perfil de inversionista conservador;
y finalmente, el desarrollo (Actuar) y puesta en marcha del negocio, enmarcado en el proceso de
mejoramiento continuo y en el crecimiento a largo plazo. Cabe anotar que la empresa Ciudad
Colombia presta gran parte de su portafolio de servicios a través de su pagina Web
(www.ciudadcolombia.com) con lo que ha logrado un rapido reconocimiento y posicionamiento en
el mercado local de la industria automotriz.

* Facultad de Ingenierias Fisico Mecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Modalidad: Practica Empresarial — Emprendimiento. Director: Ing. Guillermo Arenas Seleey



SUMMARY

TITLE: CREATION OF AN E- MARKETING COMPANY FOR THE VEHICLE'S MARKET IN
SANTANDER *

AUTHORS: PEDRO MIGUEL INFANTE PICO AND CAMILO ERNESTO GALVIS RANGEL.

KEYWORDS: entrepreneurship, business plan, business creation, merchandising company,
vehicles market, Ciudad Colombia, www.ciudadcolombia.com.

DESCRIPTION: Each chapter of the document (book) contains the entire work required to
evaluate, analyze and develop an idea to create a company, as well as the steps to follow to create
it, being able to satisfy the needs of e-marketing in the vehicle market. Through the concept of
PDSA cycle it develops the content and the methodology shows in this book. The first two chapters
of the document show the business plan (to Plan), there you can see the methodology to follow.
Also it shows how to analyze the market, the company and the strategies as well as the predicted
financial statements. The next chapter shows the experiences obtained during the application of the
methodology (to Do), this emphasized in each one of those important and significant experiences
about the assembly and the beginning of the company are. The fourth chapter contains the results
obtained during the four months operation period of the company “Ciudadcolombia” (to Study)
which point out a good behavior in the Administrative, logistic, commercial and financial part. The
financial results are evaluated based on a two different statements (pessimist and positive scenery).
The last two chapters of this document show a feedback of the main idea, and the advantages of
the company facing the market. The results of the project has been achieved through the creation
of the Web site (www.ciudadcolombia.com) where is possible to see the service portfolio. Every
step follow during the creation of the company has given it recognition in to the vehicles market in
the region and has allowed it to offer an interesting alternative distribution channel for the retails car
companies.

* Facultad de Ingenierias Fisico Mecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Modalidad: Practica Empresarial — Emprendimiento. Director: Ing. Guillermo Arenas Seleey.



INTRODUCCION

Partiendo de las posibilidades actuales de inicio en el mundo empresarial y del
animo observador del estado actual de la sociedad, enfocandose en sus
necesidades, éste proyecto se encamina hacia la solucion de las falencias en la
comercializacion, informacién y entretenimiento generadas por la industria
automotriz.

Para lograr los objetivos comerciales de la empresa que se plantea en el
desarrollo de este proyecto, utilizamos como herramienta de trabajo un medio tan
importante hoy en dia como lo es el Internet.

Es tal la importancia de esta herramienta en el medio empresarial, que las grandes
compafiias a nivel mundial estdn invirtiendo millones en desarrollar ideas y
tecnologias para Internet. La razon es que dia a dia la gente se acerca mas a la
cultura que representa y las ventajas que trae consigo.

Miles de millones de usuarios tienen acceso a este medio y diariamente parte de
su tiempo es dedicado a la utilizacién de este mismo, de esta manera si se piensa
gue estos millones de usuarios estaran a solo un click de distancia de nuestra
empresa, entonces sin dudas, se debe empezar y/o continuar pensando en como
no quedar atras y sacar el maximo beneficio a esta poderosa herramienta.

Para la realizacion de este proyecto se busco explotar uno de los beneficios que
se puede obtener de Internet, aguel que concierne a temas de Marketing tales
como ventas y promocion, ofreciendo un portafolio de servicios para los diferentes
actores de un mercado objetivo con el fin de aplicar los conocimientos adquiridos
durante el transcurso de nuestra vida universitaria
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1 LA IDEA

La idea surge de la oportunidad que se presenta al ver que en la creciente
industria automotriz en el departamento de Santander, la empresas no cuentan
con un medio flexible y un alto nivel descriptivo para los productos y servicios, es
decir las diferentes consignatarias, concesionarias, talleres, centros de servicio y
demas empresas cuyo objeto social se relaciona con el mercado automotor
trabajan de forma independiente, no siendo practico para las personas que
conforman la demanda en esta creciente industria.

Se busca en cierta forma establecer un canal donde se ofrezcan los diferentes
servicios y productos de las empresas a los usuarios y/o clientes, dando la
posibilidad de conocer la solucion a sus necesidades, que se ofrece a través de un
medio virtual, y desde la comodidad de sus casas y/o lugares de trabajo.

A continuacion se presentara un grafico que nos muestra algunos de los factores a
tener en cuenta, cuando se pretende crear una empresa:

FACTORES QUE INTERVIENEN EN LA CREACION DE EMPRESAS

Contexto Econdmico, Politico,
Demografico, Sociocultural y
Tecnologico de un pais:

= Estructura econdmica
- Estructura productiva
= Nivelde ingresos

= Competitividad

=¥ Capital Riesgo

- Presencia del gobierno
- Sistemna educativo

v

Condiciones generales del pais que
influyen en el entorno empresarial

= Mercados financieros
- Grado de apertura
= Gestion empresarial
= Mercado laboral . . U
- Percepcion de oportunidades de Dindmica emprasarial
=¥ Infraestructura negacio
- Gobierno Yo = Creacion de nuevas
. » = Motivacién para crear una nueva

= Instituciones [Legislacidn] fracion p EMprasas

: empresa

- Tecnologla e I+0 =¥ Habilidades para creary

l desarrollar una nueva empresa l

Condiciones especificas de un pais que
influyen en la creacion de nuevas
empresas

Capacidad para la creacion de una
nueva empresa

= Acceso a financiacion

= Infraestructura empresarial y Crecimiento
profesional econdmico nacional

= Apertura del mercado interno

- Infraestructura fisica

= Educaciony formacion

=¥ [+Dy transferencias de tecnologla

=¥ Politica gubernamental

- Programas gubernamentales

= Culturay valores sociales

FIGURAL. Factores que intervienen en la creacién de empresas.
Fuente: Tomado de Global Entrepreneurship Monitor, Informe Ejecutivo 2003,
Espafa, 2004
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2 DESARROLLO DE LA IDEA

2.1 DEFINICION DEL PROYECTO

Partiendo del surgimiento de una idea que busque suplir una necesidad, se halla
la oportunidad de crear una empresa que permita poner en practica los
conocimientos adquiridos a lo largo de la formacién universitaria.

En el mercado automotriz puede ofrecerse soluciones a las necesidades de una
demanda y unificar de cierta forma los diferentes actores® de esta misma.

Inicialmente se centrara el trabajo hacia la compra-venta de vehiculos nuevos y
usados, buscando cambiar los medios convencionales de promocion y busqueda
de automotores, como lo son los clasificados en periddicos locales, visitas a
concesionarias 0 consignatarias (entidades) 6 informacion verbal de conocidos
(voz a voz).

Se hara necesario para el posicionamiento de la empresa, iniciar con la
generacién de impactos® y para ello se buscara un sector del mercado que tiene
una alta rotacion y un alto nivel de actores relacionados.

Los métodos convencionales si bien son efectivos, generan incomodidades para la
persona interesada en comprar (usuario), ya que éstos requieren de disponibilidad
de tiempo y dinero para seleccionar opciones y desplazarse hasta el lugar donde
se pueda verificar fisicamente el vehiculo.

Se creara un portal Web utilizado como herramienta de ventas y promocion para
empresas del sector automotriz, con el cual se pretende unificar los actores
relacionados con esta industria, buscando asi consolidar la empresa con los
servicios que se ofrecen y las soluciones para la demanda de este mercado.

El tener un sitio Web propio no requiere una gran inversion en dinero pero si en
tiempo, recursos y conocimientos en publicidad virtual y tecnologia. Las ventajas
de contar con una pagina Web es que la empresa puede contar con una sucursal
virtual a la que tienen acceso millones de personas las 24 horas del dia los 365
dias del afo. Si se trabaja en el sitio, tanto en su contenido como en su
promocién, esta sucursal puede llegar a convertirse en una herramienta muy
poderosa.

! Se identifican como actores a todas las personas que interactuaran directamente con la empresa:
empresas, clientes, usuarios, empleados, etc.

% Los impactos garantizan a los clientes que un ndmero de usuarios y posibles clientes estan
consultando la pagina diariamente.
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Por medio de la pagina Web, se da a conocer, no solo los productos y servicios,
sino las empresas, es decir que por medio de esta herramienta puede
promocionarse la imagen corporativa de las empresas.

Aquellas compafias que utilicen Internet como medio de promocién, podrian
generar una publicidad mas interactiva y entregar mayores valores agregados a
los mismos, todo depende de la capacidad de imaginacion y conocimiento del
medio para generar las soluciones. En conclusidén generar soluciones interactivas
y de alto impacto.

2.2 FORMULACION ESTRATEGICA/ PLAN DE NEGOCIOS

Se pretende con la creacion de esta empresa la cual se llamara
CiudadColombia.com?®, que ésta se constituya como una empresa con elementos
diferenciadores que permitan no solo competir con otras empresas similares, si no
llegar a ser en un corto tiempo lider de este tipo de comercio en el sector. Esto
debido a su innovacién, variedad, y amplio portafolio de productos.

Como estrategias empresariales la empresa pretende:

e Establecer los servicios de publicidad a través de CC.com” como el sistema
de mayor efectividad, tecnologia, economia y practicidad para promover
comercialmente a las empresas clientes con sus productos y/o servicios.

e Dar a conocer un portafolio de soluciones a nuestros usuarios, donde a
través de un click encontraran lo que necesitan.

e Fortalecer el equipo de trabajo con el objetivo de expandir los servicios y la
capacidad de respuesta hacia las necesidades de los diferentes actores.

El portafolio de productos que CC.com ha concebido inicialmente con el fin de
solucionar los diferentes requerimientos de la demanda en el momento que surgio
la idea es:

e Foto clasificados:
o Particulares.
o Compraventas
o Concesionarias.

e Modulos de Consulta:
o Diagndstico vehicular.

® El nombre trata de representar una gran variedad de soluciones ha desarrollar en un mediano
plazo sobre el mercado automotriz y en un futuro incluir el mercado de la fincaraiz.
* Representa al abreviacién de CiudadColombia.com.
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Impuestos.

Financiacion.

Seguros.

Conversion de motores a gas.
Etc.

O O0O0OO0O0

e Publicidad:
o Banners.
o Publirreportajes.
o0 eCampanas.

Para el cumplimiento de los objetivos que la empresa se propone, se ha tenido en
cuenta el planteamiento de la mision y vision de esta misma de la siguiente forma:

Vision:

Para el 2009 ser una empresa lider generadora de contenidos para satisfacer
necesidades de informacion, entretenimiento y publicidad para la industria
automotriz. Manteniendo un alto nivel de permanencia para ser identificados como
simbolo de excelencia, eficacia y compromiso.

Mision:

CIUDADCOLOMBIA.COM busca satisfacer las necesidades de clientes y usuarios
del mercado automotriz: desarrollando estrategias y publicitando productos y
servicios. Con un personal capacitado para dar soluciones integrales que generen
bienestar, compromiso y trabajo en equipo.

Objetivos de la empresa:
e Objetivo a Corto Plazo: Consolidacion en el departamento de Santander,
mostrando resultados no solo para la demanda del mercado automotriz si
no también para los actores que lo componen.

e Objetivo a Mediano Plazo: Fortalecer la cobertura a nivel nacional logrando
un reconocimiento de la empresa en creacion, mostrando resultados que
logren posicionar a CC.com, como una empresa de comercio electrénico de
alta efectividad.

e Objetivo a Largo Plazo: Lograr el reconocimiento generalizado hacia una
empresa de soluciones integrales y efectivas, los productos que ahi se
ofrecen y buscar la ampliacién de la fuerza de venta hacia otros mercados®
y ciudades.

Para los estudios preliminares a la conformacion de la empresa se tiene en cuenta
una serie de aspectos que influiran en el desarrollo del proyecto. Es por eso que

® Hace referencia a los diferentes mercados: automotriz, fincaraiz, etc.
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se obtendran los resultados para luego generar una evaluacion de este mismo,
basandose en los estudios que se presentaran a continuacion:

Estudio de mercado:
Analizando los datos obtenidos a través del estudio de campo seran tomados en
cuenta algunos de los siguientes parametros, que pueden ser determinantes para
el buen desarrollo del proyecto:
e Antecedentes de empresas similares a la que se va a crear.
e Ventajas competitivas que poseen empresas existentes en el mercado
objetivo.
e Posible intereses o interés especial por los productos que se piensan
ofrecer.
e Qué poblacion utiliza el Internet como medio de consulta para conseguir
informacion, generar comparaciones y realizar e-compras.

Estudio ambiental:

El estudio de impacto ambiental debe realizarse sobre nuevos proyectos e
instalaciones, implica que las mismas deben cumplir con toda la legislacion
medioambiental aplicable, no siendo admisible en general un proyecto de nueva
instalacion cuyas emisiones, inmisiones o vertidos sean contaminantes, salvo que
tomen medidas correctoras oportunas.

Ya que la empresa a crear no necesita una instalacion fija y no es considerada
como una empresa manufacturera que genere un determinado producto, no
presenta riesgo alguno para el medio ambiente, por lo que no se hara énfasis en el
desarrollo este estudio. Sin embargo la utilizacion de un medio electrénico como
lo es el Internet, contribuye al medio ambiente evitando la utilizacion de los
elementos necesarios para generar un medio impreso.

Estudio técnico:

El estudio técnico aportara informacion cualitativa y cuantitativa respecto a los
factores productivos que debera contener la nueva unidad en operacion, esto es:
tecnologia; magnitud de los costos de inversion y funcionamiento, asi como
también los recursos con los que se cuenta tanto para el estudio de factibilidad
como para la puesta en marcha del proyecto.

Estudio organizacional:

Se realizara de manera interna y permitird definir como y quién ejecutara el
proyecto, mediante la definicion de un organigrama estructural que se elaborara
en conjunto, el mismo que poseera los niveles jerarquicos que componen la
empresa de acuerdo a las caracteristicas de esta misma.

Estudio legal o juridico:
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Mediante la realizacion del Estudio Legal se pretende que el proyecto en su
operacion y funcionamiento, prevea los impuestos y controles estatales buscando
que este cumpla con todas las normas que el gobierno Colombiano exija para el
funcionamiento del mismo.

Estudio Econdémico y Financiero:

Se tomaran en cuenta: los egresos, es decir las inversiones en activos fijos,
diferidos y capital de trabajo, para calcular la cantidad necesaria que cubra los
costos del proyecto en el periodo de ejecucion y los costos operacionales que
siguen a la ejecucion; y los ingresos para realizar las proyecciones de ventas, y los
calculos de viabilidad del proyecto desde la perspectiva del inversionista.

Ademas se elaborara un calendario de inversiones previas a la operacion, que
identifique los montos para invertir en cada periodo anterior a la puesta en marcha
del proyecto.

Estudio social:

Un estudio social busca establecer los beneficios que el proyecto puede aportar a
una comunidad, el impacto social que puede tener el desarrollo de este mismo en
el medio donde se incursiona y la manera como beneficiaria a los actores que se
relacionen con este. No solo deben ser considerados los anteriores estudios si no
que también debe ser de vital importancia la forma como la cultura de la gente
influye en la puesta en marcha de este, ya que se trata de un proyecto que
involucra el uso de una herramienta moderna como lo es el Internet y no es
utilizada por todas las generaciones o estratos sociales de la misma manera e
incluso muchas empresas no le dan la importancia que esta tiene como medio de
promocién o interaccién hacia sus clientes.

2.2.1 Metodologia.

Teniendo en cuenta una secuencia logica para la planeacién, evaluacion de
factibilidad, montaje y puesta en marcha de un proyecto como el que se viene
desarrollando, se ha seccionado el trabajo en etapas que comprenden los
pormenores del avance de la empresa desde el momento que surge como idea.

Dichas etapas se enuncian en éste numeral de la siguiente manera:
documentacion, Investigacion de mercados, disefio y planeacion publicitaria,
creacion de la pagina Web; legalizacion de la empresa; puesta en marcha de
esta, control y seguimiento.

Estas etapas se extienden desde los estudios preliminares a la conformacion de la
empresa, hasta las actividades que se desarrollan durante la puesta en marcha de
la misma.

El siguiente diagrama ilustra las fases que se tuvieron en cuenta para el
desarrollo del proyecto partiendo del momento en el que surge la idea, asumiendo
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que fueron identificadas unas necesidades anteriormente que se buscan suplir con
la creacién de la empresa a crear.

FASE | FASE Il FASE I
MADLIRACION EvALUACION ARRAMQUE
Idea ) Plan de Puestaen
inicial marcha
empresa

'y NO +
- b—l
Tramites

Modificacion de Abandono +
la idea inicial del proyecto
Inicio de la
actividad

FIGURA 2. Fases para la creacion de una empresa.

A continuacion se presentar4d la forma como se trabajara cada actividad
mencionada anteriormente, consideradas etapas de un ciclo de trabajo.

2.2.1.1 Documentacion.

Después de ver en este mercado una oportunidad de crear empresa, se vio la
necesidad como parte investigativa de documentarse acerca de los requerimientos
necesarios para incursionar en el mercado y las diferentes empresas existentes
que ofrecen servicios similares a los planteados por CC.com. Esto con el fin de
conocer no solo como se maneja actualmente este tipo de comercio, si ho también
cuales son las limitaciones que se pueden presentar con este proyecto.

De igual forma por medio de esta documentacion se puede crear una perspectiva
con relacion al trabajo a realizar, buscando ser competitivos y poder crear
soluciones de alta calidad que puedan posicionar a CC.com.

2.2.1.2 Investigacion de Mercados.

Para la realizacion de la investigacion de mercados que se expondra en este
documento, es necesario basarse inicialmente en los datos que pudieron
recopilarse durante la etapa de documentacion, donde se podra conocer a las
diferentes empresas o0 personas que componen el mercado (clientes), los
estatutos reglamentarios de este mismo y el papel que juega el mercado
automotriz en la economia santandereana.
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Sabiendo cual serd el mercado objetivo y teniendo claridad sobre la forma como
se pretende incursionar en el, se buscara interactuar con los actores que lo
componen por medio de encuestas realizadas a usuarios y clientes del medio, con
el fin de identificar cuales son las necesidades de estos actores y de esta forma
poder centrarse hacia un servicio que fusione las soluciones con las falencias que
presentan estas mismas.

A continuacién se presentara un bosquejo de la forma como se trabajara en esta
investigacion de mercados:

Como primer paso se identificara inicialmente el problema de la investigacion y
en base a este problema se plantean los objetivos y el propésito de esta,
fundamentado en un marco conceptual que puede ser obtenido de una etapa
previa de documentacion.

Las hipotesis y variables importantes que surjan del sondeo previo a la
investigacion se tendran en cuenta dentro del desarrollo de la misma con el
objeto de realizar posteriormente un disefio de investigacion conforme a estos
elementos.

Una vez se haya realizado un disefio de investigacion apropiado para el
estudio que se desea, se presenta la programacion de las distintas actividades
y recursos necesarios para la realizacion de la investigacion junto con su
respectivo presupuesto asi como también se especificara el tiempo de duracién
y el costo total de la investigacion.

Posteriormente se describen los distintos aspectos que incluyen el trabajo de
campo o la puesta en marcha de la investigacion, recurso humano, formato de
encuesta, caracteristicas del encuestado, etc.

Se preparan y analizan los datos obtenidos, después de realizado el trabajo
de campo buscando depurar e identificar la informacion necesaria que sera
tenida en cuenta en los distintos informes que se plantearan en esta propuesta.
Realizado el estudio de campo se presentaran los resultados obtenidos que
reflejen una importancia significativa para el desarrollo del proyecto y que
puedan influir en decisiones relacionadas al desarrollo del mismo. (Estudio de
mercado)

e Objetivos de la investigacion de mercado.

Objetivo General:

Estudiar las caracteristicas y el comportamiento del mercado automotor en el
departamento de Santander, compra-venta de vehiculos, rotacion de los
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productos y servicios relacionados a este medio, asi como los sistemas de
publicidad mas utilizados.

Objetivos Especificos:

Determinar el nicho de mercado en el cual tiene mayor acogida el uso de
Internet como herramienta interactiva.

Conocer las preferencias de categorias de productos relacionadas al mercado
automotriz e independientes a este (Seguros, financiamiento, accesorios,
repuestos, etc.).
Determinar los elementos y factores que la demanda de este mercado tiene en
cuanto a los servicios similares que ya se encuentran actualmente en
funcionamiento.

Evaluar el nivel de aceptacion del comercio electronico en el departamento de
Santander.

Conocer las expectativas del mercado en cuanto a la capacidad de venta que
presenta Internet en la publicidad.

e Que se pretende Conocer através de la investigacién de mercados.

Proporcion del mercado que utiliza el Internet como medio interactivo comercial
o informativo.

Influencia que tiene la edad al escoger un medio de informacion como lo es el
Internet.

Métodos de promocién de productos utilizados por los diferentes actores del
mercado.

Utilizacién del comercio electrénico para este tipo de mercado.
Productos con mayor rotacion al comprar a través de un catalogo virtual

Inclinaciones o preferencias de marca o empresa publicitaria existentes entre el
publico objetivo.

Proporcion del mercado estudio que prefieren los métodos tradicionales de
publicidad.
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e Variables claves para el disefio de investigacion.

Variable 1: Preferencia por el uso de vitrinas fisicas y no virtuales para actores
del mercado es un factor que puede llegar a afectar la preferencia por el tipo de
comercio que la empresa a crear ofrece, quitandole participaciéon en el
mercado.

Variable 2: La trascendencia de las empresas con las que se pretende trabajar
es un factor del cual depende el posicionamiento del sitio virtual como medio
de promocion.

Variable 3: La edad de los usuarios de Internet puede afectar la preferencia de
este tipo de comercio ya que la cultura de interaccion a través de Internet es
algo que apenas se esta incursionando en nuestro pais.

Variable 4: La competencia es un factor clave que puede afectar la preferencia
de los usuarios y por lo tanto la preferencia de las empresas que se pretende
sean clientes de CC.com, ya que en el mercado existe variedad de este tipo de
empresas y es por eso necesario implementar una diferenciaciéon en los
productos que se ofrecen.

e Disefio de lainvestigacién de mercados.
Tipo de investigacion:

Se desarrollaran dos tipos de investigacion: Exploratéria y Descriptiva;
especificando en cada una la metodologia a emplear.

Investigacion Exploratoria: Esta investigacion buscara obtener informacion
atil que sirva como enfoque hacia el desarrollo del proyecto y sea a su vez una
guia para los pasos posteriores hacia el buen funcionamiento de este mismo.

En primera instancia se realizard una seleccion de las variables que se
plantearon como claves para la elaboracién del disefio de investigacion,
buscando asi descartar aquellas que no presentan gran influencia y enfocar el
trabajo hacia aquellas que denotan mayor importancia en el comportamiento
de los diferentes actores que componen el mercado automotor.

La base para ello, serd la informacion secundaria, es decir, los diferentes
estudios previos que se han realizado e informacién que se ha podido obtener
previamente durante la etapa de documentacion, consiguiendo de esta manera
resaltar cuales son los atributos y variables generales involucradas.
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Investigacion Descriptiva o Cualitativa: Utilizada para la obtencion de
informacion primaria. Se realizaran entrevistas de caracter personal sin un
formato determinado, tanto a personas que conformen la demanda del
mercado como aquellos que hagan parte directa de este mismo, buscando
encontrar la informacion suficiente que permita crear una imagen con respecto
a las caracteristicas del consumidor, los gustos, las preferencias y las
expectativas tanto de las entidades que conforman la oferta como de la
demanda.

La Investigacidn descriptiva se realizara con el fin de poder analizar las
caracteristicas y funcionamientos, habitualmente del mercado objetivo. Este
corresponde a las caracteristicas mas relevantes que influyen en la decision de
una persona al buscar en Internet soluciones a sus problemas o inquietudes,
con relacion al mercado vehicular en la region de Santander, determinando asi
el grado de asociacion de las variables anteriormente planteadas.

Ademas de las entrevistas realizadas se utilizara el método de encuesta ya que
se considera como el mas pertinente para obtener informacion de las
preferencias de la poblacion objetivo.

e Diseno del instrumento de recoleccion de datos.

Se realizaran dos encuestas diferentes dirigidas a dos actores del medio como
lo son las empresas que ofrecen productos o servicios y las personas naturales
que forman parte de la demanda de este mercado.

Las encuestas a realizar tendran como objetivo la recoleccion de la informacion
necesaria para el analisis de factibilidad del proyecto. Estas encuestas
registraran informacion acerca de los comportamientos que actualmente
presenta el mercado y que se pretende cambiar, innovando un sistema que
aglomere los servicios y productos que ofrece este con el fin de inferir en el
comportamiento futuro del mismo.

El formato que se disefiara para las encuestas, considera las diferentes
variables y los objetivos del estudio tanto para las entidades como para los
demandantes de este mercado, de tal manera que permitira indagar en las
consideraciones mas importantes para la investigacion.

Se realizardn formatos de encuesta buscando que sean lo mayor
comprensibles y de facil manejo tanto para el encuestador como para el
encuestado y que para efectos del documento que se presenta, seran
expuestos como anexos mas adelante en este mismo. VER ANEXO A.
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e Disefio muestral.

Encuesta 1 (realizada a entidades):

o

Elemento: Empresas concesionarias y consignatarias de venta de
vehiculos.

Extension: Bucaramanga y su area Metropolitana

Tiempo o Momento: Enero y febrero del 2007

Unidad muestra: como unidad muestral se han tomado todo tipo de
concesionarias 0 consignatarias que trabajen en la extension
definida anteriormente de ahi se considerara hacer la encuesta a los
gerentes comerciales, generales o propietarios de estas entidades.

Marco de la muestra: Los elementos se representaran a través de un marco
muestral donde se mostrara la extension de esta, la ubicacion de las entidades
y los cargos de las personas encuestadas con las caracteristicas anteriormente
estipuladas en la unidad de muestra.

Se empleara un marco muestral para representar la poblacion objetivo de la
siguiente manera:

0]

0
0]
0

Ciudad

Ubicacién de la entidad a encuestar

Razon y objeto social de esta

Datos del encuestado (cargo que desempeiia)

Encuesta 2 (realizada a personas naturales que conformen la demanda
del mercado automotriz):

0]

Elemento: Personas con vehiculo o clientes potenciales para este
mercado

Extension: Bucaramanga y su area Metropolitana

Tiempo o Momento: Enero y febrero del 2007

Unidad muestra: como unidad muestral se han tomado personas de
todos los estratos sociales y género en el municipio de Bucaramanga
y su area metropolitana.

Marco de la muestra: Se empleara un marco muestral para representar la
poblacién objetivo de la siguiente manera

OOo0O0oOo

Ciudad

Datos del encuestado

Participacion en el mercado automotor
Expectativas en cuanto al mercado
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e Seleccién del método de muestreo.

ENCUESTA 1

El método de muestreo a utilizar para el primer tipo de encuesta es conocido
como MUESTREO OPINATICO O INTENCIONAL que consiste en que la persona
gue selecciona la muestra procura que esta sea representativa; por consiguiente,
la representatividad depende de su intencion u opinion, y la evaluacién de la
representatividad es subjetiva. No tiene fundamento probabilistico.

Se selecciona este tipo de muestreo ya que en cuanto a entidades a encuestar
existe un numero relativamente bajo y se selecciona a criterio del encuestador
cuales son las mas representativas de acuerdo al reconocimiento que estas
tengan en el mercado.

Este tipo de muestreo es considerado como un muestreo sin norma en el cual la
muestra se toma por razones de comodidad o capricho debido a que la poblacion
es relativamente homogénea en el atributo que se esta considerando.

ENCUESTA 2

Para la encuesta nimero 2 se utilizara un tipo de muestreo aleatorio, conocido
como MUESTREO ALEATORIO SIMPLE en el que todas las muestras tienen la
misma probabilidad de ser seleccionadas y en el que las unidades obtenidas a lo
largo del muestreo se devuelven a la poblacion. La muestra aleatoria esta
formada por n variables aleatorias independientes e idénticamente distribuidas a
la variable aleatoria poblacional.

Se utilizara este tipo de muestreo ya que el mercado automotor se mueve en
todos los estratos poblacionales al igual que la utilizacion del Internet de manera
masiva y para el objeto de estudio no se hace necesario la estratificacion de la
poblacién. Sin embargo por factores que influyen en la comodidad de los
encuestadores se utilizara una técnica conocida como muestreo de grupo en la
que la poblacién es dividida primero en subpoblaciones, en este caso en
municipios inicialmente, luego de los municipios que componen Bucaramanga y
su area metropolitana se seleccionaran zonas correspondientes de bastante
fluencia o bastante concurridos y asi por medio de una aleatorizacion escoger los
elementos a los que se les aplicaran los instrumentos de recoleccion de
informacion.

e Determinacién del tamafo de la muestra.

ENCUESTA 1

Al elegir el tamafo de la muestra a recopilar para el primer tipo de encuesta no se
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utilizara ninguna técnica en especial ya que la poblacion de estudio es
relativamente pequefia y a criterio del encuestador se tomard una muestra que
pueda ser considerada representativa y que asegure que el error de muestreo
gue se pueda presentar sea admisible para el objeto de estudio.

Como las entidades donde se aplicara la encuesta tienen oficinas o plantas
fisicas establecidas en el area a encuestar, la persona que realice la encuesta
debera visitar estos lugares y encargarse de realizar la encuesta en estos
mismos. Esto implica un costo de transporte que se incurrira como parte del
costo de la investigacion.

ENCUESTA 2

Para la encuesta niumero 2 es importante escoger un tamafio optimo, ya que es
necesario que esta sea lo suficientemente pequefia para que los costos de la
investigacién sean bajos, y grande para que el error de muestreo sea admisible.

Como no es conocida la media, ni la varianza de la poblacién y dado que se
considera a la poblacién como infinita, se utilizard la siguiente formula:

Donde:

e Z= Nivel de confianza fijado. Valor en la curva normal de acuerdo al nivel
de confianza escogido. En este caso sera 1.96, debido a que se decidid
trabajar con un nivel de confianza del 95%.

e p = Probabilidad de éxito

e ( = Probabilidad de fracaso

p = g = La probabilidad que da un mayor numero de muestra es 0.5 por esta
razén se decide trabajar con este valor.
e e= error muestral. Sera del 5% o 0.05.

Aplicando la formula:

e 7=1.96
e p=50%
e (=50%
e e=5%

n=[(0.5)*(0.5)] / [(0.05/1.96) 2] = 385
Por lo que el tamafio de la muestra sera de 385. Lo cual indica que se realizaran
385 encuestas en Bucaramanga y su rea metropolitana.
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NOMBRE DE MUNICIPIO PEL%BANLAS PONDERACION EN(':\'JSSETAS
BUCARAMANGA 509,918 40% 154
FLORIDABLANCA 252,472 20% 77
GIRON 135,531 20% 77
PIEDECUESTA 116,736 20% 77
TOTAL AMB 1,014,657 100% 385

TABLA 1. Seleccion del nimero de encuestas a realizar.
FUENTE: DANE, Censo 2005.

e Trabajo de campo.

Esta parte de trabajo comprende, la seleccion, la capacitacion y la supervision
de las personas que llevaran a cabo la recoleccion de los datos. Para este
proyecto en particular las encuestas a las entidades, seran realizadas por los
mismos emprendedores que son quienes estan a cargo del desarrollo y puesta
en marcha del proyecto.

Para las encuestas tipo 2, se hace necesario seleccionar y capacitar el
personal que hard parte del grupo de encuestadores, ya que la poblacién es
mayor que el de las encuestas tipo 1 y abarcara un territorio mas extenso.

e Seleccion de los encuestadores.

Las personas que sean seleccionadas como encuestadoras para esta etapa
del proyecto deberan poseer unas caracteristicas determinadas, buscando
lograr una buena interaccion entre el encuestador y los encuestados,
implicando mejores resultados en el desarrollo del trabajo.

Algunas de las caracteristicas que deben tener los encuestadores son:

o Facilidad de expresion: Capacidad de expresarse de forma directa,
facil y sin ambigiedades; consiguiendo establecer comunicacion
efectiva con el encuestado.

0 Respeto en la entrevista hacia las caracteristicas de los
entrevistados.

o Amabilidad y buen trato.

o Capacidad de Socializar: Capacidad de poder entablar una conexién
con el encuestado.
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o Toleranciay paciencia.
o Facilidad de Respuesta: Capacidad que se posea para responder
preguntas por parte de los encuestados.

e Capacitaciéon de los encuestadores.

El nimero de encuestadores con los que se contara es reducido y se incluyen
las personas encargadas del desarrollo del proyecto (emprendedores), por lo
gue la capacitacion de estos aunque es de vital importancia, se realizara de
manera informal dando solo las pautas necesarias para lograr el éxito en la
recopilacion de la informacién necesaria aplicando las normas basicas para la
interrelacion con los encuestados.

e Supervision de los encuestadores.

Se llevard un control con relacibn a la informacién que suministren los
encuestadores, supervisando el trabajo de campo, con el fin de evaluar el
desemperio de los encuestadores.

Al finalizar el dia, se reunirdn con el supervisor entregando todas las encuestas
aplicadas e informando a éste de las situaciones especiales que pudieran
encontrarse, procediendo este ultimo a realizar un informe acumulado del
proceso.

El supervisor ademas, procedera a revisar exhaustivamente cada una de las
encuestas realizadas, informando al dia siguiente al encuestador de los
problemas, si existiesen, y enviar a éste a completar y/o corregir la informacion
recopilada.

Durante los dias siguientes a la realizacion de las encuestas, el o los
supervisores realizaran una supervision de aplicacion del instrumento,
revisando en forma aleatoria el 20% de las encuestas de cada uno de los
encuestadores. Para el efecto se consultardn preguntas claves que de alguna
forma ratifiquen la idoneidad de la aplicacion del instrumento.

A su vez se llevard un registro de las horas trabajadas y los gastos que
permitira determinar el costo por entrevista terminada.

Se evaluara el desempefio de los encuestadores comparandolos entre ellos
mismos, basandose en el nUmero de encuestas entregadas vs el costo de
cada encuesta para de esta manera observar la eficiencia de cada
encuestador.
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e Analisis de datos.
Preparacion y tabulaciéon de datos:

Para realizar el analisis de los datos obtenidos en las encuestas se organizaran
estos con el fin de garantizar la confiabilidad de los resultados obtenidos de
dichos datos, esto con el fin de poder tabularlos de manera adecuada para su
posterior analisis.

Durante el proceso de preparacion de datos y con el fin de aumentar la
exactitud y precision del analisis se llevara a cabo una revision de los
cuestionarios, buscando identificar la existencia de respuestas ilegibles,
incompletas o inconsistentes.

Los datos obtenidos al aplicar las encuestas seran analizados utilizando el
programa SPSS, con el fin de lograr una tabulacion mas organizada en
formatos estadisticos que nos permita realizar posteriormente un andlisis
estadistico congruente y con un menor porcentaje de error.

Andlisis estadistico:

Se utilizara el paquete estadistico SPSS mencionado anteriormente utilizando
algunas medidas estadisticas basicas como la media, la mediana y la moda
para conocer el centro de la distribucién del comportamiento de la poblacion, y
asi poder identificar las falencias y oportunidades que posee el mercado que
podrian llegar a ser elementos de la ventaja competitiva de la empresa en
creacion.

Se empleara un método de andlisis de datos conocido como analisis
multivariable de datos, donde se recurriran a diferentes técnicas de aplicaciéon
de este mismo, segun la exigencia del proyecto.

Para la diferenciacién de un item en particular con el fin de identificar cual es el
producto o servicio que como empresa se piensa ofrecer y que podria llegar al
mercado objetivo se utilizaran unas técnicas conocidas como técnicas
univariadas que utilizan algunas medidas de tendencia central como la media,
la mediana y la moda para conocer el centro de la distribucion del
comportamiento de la poblacion.

Se utilizaran otras técnicas de acuerdo a la informacion que se quiera conocer
como lo son las técnicas multivariables de dependencia donde se analizara la
preferencia de la poblacién hacia un tipo de vitrina de promocién determinado y
los factores externos que influyen en esta preferencia.
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El paquete estadistico a utilizar (SPSS) permite al usuario aplicar al andlisis
una serie de ventajas en cuanto a tabulacién y organizacion de resultados que
permitan tomar decisiones de manera acertada y con mayor claridad,
facilitando de esta manera el trabajo de los proyectistas.

e Tiempo y presupuesto.

Tiempo:

El tiempo serd estimado con anterioridad de acuerdo a los conocimientos de
los proyectistas con relacion al desarrollo de una investigacion de mercados
como la que se pretende realizar.

Los tiempos y actividades a realizar estaran representadas en un diagrama que
incluira cuales son las actividades descritas anteriormente y que permite
identificar la duracion y la dependencia de una actividad con relacion a otra.

A continuacion se muestra un diagrama de Gantt con la duracién estipulada
para cada actividad relacionada con la investigacion y la dependencia de cada
actividad.

Actividades

A | Fase exploratoria

B [ ]Fase concluyente.

C |:|Trabajo de campo

D |:|Ordenamiento y tabulacion
E |:|Anal. de datos

5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 Dias

FIGURA 3. Diagrama de Gantt.

Presupuesto:

El presupuesto a manejar se realizard de forma aproximada teniendo en
cuenta el dinero que hace falta tener para la realizacién de la investigacién de
mercados en un proyecto como este.

Se presenta a continuacidbn un cuadro donde se puede apreciar los
costos/gastos estimados para el desarrollo de la investigaciéon de la forma
como fue planteada anteriormente en este mismo documento.
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Recursos Cantidad| Precio Unt/Dia| Dias Total

8 e Investigador 1 $ 70.000] 45 | $3'150.000
§ § Supervisor 2 $ 25.000] 30 | $ 1'500.000
x T Encuestador 5 $22.000f 10 | $1'100.000
2o Transporte $ 50.000] 10 $ 500.000
§ é Gastos de Papeleria $ 300.000
24 Gastos Administrativos $ 500.000

TOTAL $ 7.050.000

TABLA 2. Recursos necesarios para la investigacion de mercados.

Los valores presentados en el cuadro anterior corresponden a estimaciones
basadas en la experiencia de los proyectistas y se debe tener en cuenta que
estos participan en la elaboracion de la investigacion como investigadores,
supervisores y encuestadores, por lo que el valor de su trabajo no infiere en un
costo. Sin embargo en la realizacion de este documento son tenidos en cuenta
en el cuadro anterior.

2.2.1.3 Resultados de la Investigacion de Mercados.
En ésta seccidn se presentan los resultados obtenidos en las etapas anteriores.
e Datos secundarios. (Obtenidos durante la etapa de documentacion)

Para la empresa que se pretende crear es importante resaltar la importancia
del comercio electrénico como una nueva cultura que es aplicada en todo el
mundo y que hace de una herramienta tan basica como lo es el Internet, no
solo el medio ideal para difundir la informacién que una compafiia necesite, si
no que también brinda la oportunidad de interactuar con los diferentes actores
de un mercado determinado.

Se presentara en el siguiente capitulo del documento un marco tedrico con
datos secundarios obtenidos durante la etapa de documentacion con relacion
al comercio electrénico, el mercado automotriz y la utilizacion de Internet como
medio de trabajo por parte de las empresas. Esto se realiza debido a que si
bien es cierto que el mercado en el que se pretende incursionar con el proyecto
es el del mercado automotriz, la forma o herramienta utilizada como medio es
el Internet y el objeto social de la empresa sera el comercio electrénico o e-
comercio.
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Sin embargo es importante resaltar la importancia de los datos secundarios
obtenidos en la etapa de documentacion que se mostrara en el siguiente capitulo y
para ello se mostrara a continuacién una serie de frases pronunciadas por grandes
empresarios alrededor del mundo que resaltan la importancia del comercio
electrénico para el desarrollo de sus empresas.

(0}

Lo mejor de Internet es que uno puede ser futurélogo e historiador en el
mismo afio. MOHANBIR SAWHNEY. Profesor de Comercio Electrénico
y Tecnologia, KELLOGG GRADUATE SCHOOL OF MANAGEMENT.

La forma como una empresa se aproxima a Internet es un factor de
enorme importancia en la definicion de éxito. Sin embargo, esto no es
sustituto para un modelo de negocio robusto. MICHAEL DELL. CEO,
DELL COMPUTER CORP.

Estamos apenas en el comienzo de una gran crisis de valoracion de las
inversiones en tecnologia. JIM BREYER. MANAGING PARTNER,
ACCEL PARTNERS, ESTADOS UNIDOS.

La innovacion tecnoldgica sigue a buen ritmo, a pesar del fracaso de las
.com. Las empresas tradicionales incorporan rapidamente Internet a sus
negocios. La nueva economia podria ser lo mejor que le ha pasado a la
vieja economia. SOUMITRA DUTTA, Decano de tecnologia y e-
aprendizaje, INSEAD, FRANCIA.

Los inversionistas han decidido que algunos sectores de Internet son
malos, como el B2C, mientras que otros son buenos, como las
inversiones en infraestructura. La verdad es que habra ganadores y
perdedores en todos los sectores. El determinante es la capacidad para
mantener margenes altos. SCOTT GALLOWAY. CEO, BRAND FARM,
ESTADOS UNIDOS.

B2B ya no significa ‘business to business’, si no ‘back to basics'. La
pregunta es, ¢como voy a ahorrarle dinero a mi cliente? KEITH KRACH.
CHAIRMAN, CEO, ARIBA, ESTADOS UNIDOS.

Antes, Enron ofrecia solo algunos centenares de productos. Desde
cuando operamos online, hemos aumentado la oferta a mas de 12.000;
sin embargo, nuestros costos de transaccion se han reducido en 75%.
KENNETH LAY. CHAIRMAN-CEO, ENRON, ESTADOS UNIDOS.

En la segunda ola de Internet, la batalla serd por el servicio al cliente.
Los ganadores seran quienes sean capaces de manejar el modelo
B2Me (de la empresa al individuo), la ‘customizacion’ total. JAMES P.
KELLEY. CHAIRMAN-CEO, UNITED PARCEL SERVICE OF AMERICA.
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0 Muy poca gente sabe al mismo tiempo de tecnologia y banca; sin
embargo, los bancos gastan el 35% de su presupuesto en tecnologia,
incluso mas que empresas de tecnologia como Microsoft. Los bancos
dependen de consultores en tecnologia para sus soluciones, pero los
manejan mal. ANA PATRICIA BOTIN. BANCO SANTANDER CENTRAL
HISPANO, ESPANA.

o0 En cuanto a Internet movil, las compafiias deberian tratar de no hacer
grandes apuestas relacionadas con la direccién que tomara el cambio y
concentrar sus inversiones en la aceleracion de los procesos de
aprendizaje que les permitan adaptarse rapidamente a los cambios.
LORENZO C. LAMADRID. PRESIDENTE Y CEO, ARTHUR
ANDERSEN, ESTADOS UNIDOS.

o0 La ‘brecha digital’ entre paises ricos y pobres es mucho menor de lo que
se cree. En cinco afos, cualquier persona que gane mas de un dolar al
dia podra tener un Palm Pilot. THOMAS FRIEDMAN. COLUMNISTA,
FOREIGN AFFAIRS, ESTADOS UNIDOS.

0 Boeing descubri6 que cerca de la mitad de sus costos son
transaccionales y que maneja 33.000 proveedores sobre una base
individual. Aqui se presenta una oportunidad de escala gigantesca.
PHILIP CONDIT. CEO, THE BOEING COMPANY, ESTADOS UNIDOS.

Aunque es inminente la necesidad de explotar el medio electronico como
herramienta de negocios, aun en Colombia la cultura de este tipo de comercio
aungue presenta un rapido crecimiento no se ha podido posicionar de la forma
como se espera ya sea debido a la falta de infraestructura el bajo desarrollo
tecnologico en el pais, la falta de acceso a la Internet y a un alto precio por
minuto en el uso de esta.

Méas alla de la carencia de infraestructura y del alto costo de esta, es necesario
considerar la cultura Colombiana. Si el acceso a la Internet fuera masivo y los
usuarios tuvieran el equipo adecuado y no pagaran por minuto, ¢aumentaria
repentinamente el comercio electrénico?

Algunos de los factores que no permiten el crecimiento de este tipo de
comercio son:

0 La poblacion Colombiana no utiliza la venta por catédlogo en gran escala,
como en el caso de la sociedad norteamericana. La poblacion
Colombiana no esta acostumbrada a comprar productos sin antes haber
tenido un contacto directo con estos.

o En general, las leyes de proteccion al consumidor no han sido
ampliamente implementadas.
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o0 No existe confianza en el sistema de correos y los envios directos son
caros e inefectivos.

o En el pasado, la sociedad Colombiana y, en general, la poblacion
Latinoamericana no ha hecho uso de las tarjetas de crédito en este tipo
de comercio.

La situaciéon con las tarjetas de crédito es el gran impedimento para el
desarrollo del comercio electrénico. Latinoamérica es la regibn mas
prometedora para el crecimiento y uso de este sistema de pago. Aunque el
proceso de aprobacion para tarjetas de crédito es similar al sistema
implementado en los Estados Unidos durante los anos 1970s, Latinoamérica y
sobre todo Colombia, Chile, Ecuador, y Venezuela han hecho grandes
progresos tecnoldgicos para garantizar el uso de estas.

Segun la dltima encuesta realizada por PagosOnline.net entre los usuarios de
sus clientes las razones de desercion de compra son diversas. Sin embargo, la
falta de confianza en la pagina y la inseguridad al entregar sus passwords y
claves, llevan la delantera. De 442 encuestados el 41% indicé que no se siente
seguro realizando transacciones en Internet, ya sea por la fiabilidad del sitio o
por la entrega de sus datos personales.

El cambio de cultura en Colombia con relacién al comercio electrénico sera un
factor de consideracion para el desarrollo del proyecto, ya que el niumero de
visitas que presente la pagina Web, sera el principal indice de posicionamiento
que la empresa adquiera en el mercado.

El mercado automotriz:

Cuando se habla del mercado automotriz en Colombia, se hace referencia a la
adquisicion de automoviles en los ultimos afios por parte de los colombianos,
ya que el crecimiento de esta industria serd el referente para los demas
servicios que se puedan ofrecer con relacién a este mercado.

Se anexara a este documento los datos que presenta el mercado segun el
ministerio de transito y transporte a nivel nacional, Santander y Bucaramanga
para el afio 2006 (afio anterior a la puesta en marcha del proyecto), que forman
parte del marco teorico a tener en cuenta durante el desarrollo y puesta en
marcha de la empresa. Anexo B

Se da mayor importancia a la compra y venta de vehiculos ya que los servicios
que pueden ofrecerse dentro de un paguete de servicios como lo son los
seguros, financiacion, comercializacién, accesorios, etc... por parte de la
empresa a crear dependen directamente de los indicadores de compra y venta
de estos.
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e Datos primarios.

Se planted en un principio la realizacion del trabajo de campo para aplicar el
instrumento de recoleccion de datos, tanto para la encuesta dirigida a las
entidades como para la encuesta a realizar a las personas naturales.

Al realizar un andlisis de los datos obtenidos durante el planteamiento de la
investigacion de mercados (datos secundarios), para la realizacion de la
encuesta numero 2, fue tomada la decision de no realizar dicho trabajo de
campo por las siguientes razones:

Se consider6 inadecuada la realizacion de la encuesta pues los resultados que
se obtuvieran en ella no cambiarian la decision de realizar la pagina Web.
Debido a que con la documentacién previa se hacia inminente la necesidad de
implementar este tipo de proyecto.

La realizacion de las encuestas tipo 2 implicaba una inversién grande en
tiempo y dinero, y al no contar con un alto presupuesto, se dificultaba el
desarrollo de la misma.

Debido al creciente desarrollo del mercado automotriz y a la cada vez mayor
utilizacién del Internet como medio comparativo y comercial los resultados
obtenidos en dichas investigaciones perderian vigencia rapidamente.

Con los datos obtenidos durante el proceso de documentacién y las encuestas
tipo 1 (datos secundarios) se podia establecer una imagen clara de lo que se
buscaba encontrar en el mercado objetivo y esto servir4 de base para realizar
las proyecciones de la empresa con el fin de pasar a la etapa de puesta en
marcha.

2.2.1.4 Disefio, y planeacion publicitaria.

En esta etapa se realizard el disefio de la pagina Web de acuerdo a los
requerimientos que el mercado presenta, también se estableceran parametros
de publicidad con el fin de promocionar la empresa en el medio, utilizando
comerciales tanto fisicos como virtuales.

Esta etapa se realizara con la asesoria de personas idoneas en el tema de
artes gréficas, organizacion y programaciéon Web, buscando obtener la mejor
imagen a un costo moderado y a su vez una facil accesibilidad por parte del
usuario al administrador de la pagina con el fin de que sea manipulable, abierta
y de facil manejo por parte de los usuarios.
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2.2.1.5 Creacion de la pagina Web.

Se creara la pagina de acuerdo al disefio establecido anteriormente. Esto lo
realiza el equipo de desarrollo los cuales tendrdn como guia las necesidades
identificadas en las etapas anteriores.

Identificando las habilidades del equipo de trabajo de CiudadColombia.com, se
plantea el desarrollo de un amplio portafolio de productos y servicios siempre
enfocados a soluciones en posicionamiento Web (publicidad virtual)

La pagina tendra un administrador que permitira la manipulacion de esta por
parte de cualquiera de las personas que conforman la empresa, haciéndola
flexible a cualquier tipo de cambio que pueda presentarse.

2.2.1.6 Legalizacion de la empresa.

En esta etapa se inscribira la empresa a los diferentes entes reglamentarios
para legalizar el funcionamiento de esta misma.

Los entes reglamentarios a los que se acudirdn son: Planeacion, la alcaldia de
Bucaramanga, la DIAN y la Camara de Comercio de Bucaramanga.

Las etapas de puesta en marcha de la empresa, el control y seguimiento de
esta seran explicadas en los capitulos contiguos basandose en las
experiencias que se presenten.

Se presentarda a continuacion un grafico donde se ilustra las etapas que
componen la legalizaciébn de la empresa ante los entes legislativos de este
pais, con el fin de que el lector pueda apreciar de una manera mas clara las
fases de conformacion de este proceso.

REPRESENTANTE

Creaci 6n del NIT

—————————— > DIAN F--===1

1

1

1 Registro del nombre de
1 Actualizaci 6n de datos CiudadColombia.com
1

1

CAMARA DE
COMERCIO

Licencia de funcionamiento 1

SECRETAR [ADE
HACIENDA

l Conformaci  6n legal

EMPRESA

FIGURA 4. Proceso para la legalizacion de empresas.
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2.3 MARCO TEORICO

2.3.1 Ventas de productos y servicios de la Industria Automotriz
Colombiana.

La reduccién de impuestos® y aranceles para algunos automéviles importados,
sumada a la amplia gama de productos financieros, hace prever que este afio se
venderan mas carros que en 2007.

Los industriales’ del sector automotor le apuntan a vender este afio mas de
220.000 vehiculos nuevos, superando en cerca de 10% los resultados alcanzados
en 2006, afo calificado como 'historico’ para las ventas de este sector.

Segln las estadisticas del Ministerio de Transporte®, el parque automotor
colombiano se acerca a los 4,2 millones de vehiculos, incluyendo las motocicletas.
Esta cifra —a juicio de los empresarios— aun es muy baja para una poblacion de
42 millones de habitantes.

Se suma que del total del parque automotor, 24.327 son automdéviles, motos y
vehiculos comerciales modelo 70 o anteriores y 3.098.244 son de 1971 hasta
2000, lo que hace prever que con la amplia gama de propuestas, descuentos y
facilidades para adquirir nuevos modelos este afio sera uno de los mejores para la
renovacion de vehiculos.

Fabio Sanchez, presidente de la Compafiia Colombiana Automotriz, es un
convencido de que durante los proximos meses habra un dinamismo mayor en la
industria automotriz, debido a la elasticidad de los precios, muy marcados en el
segmento medio y bajo, como resultado de las variaciones en el Impuesto de
Valor Agregado (IVA), realizadas en la reciente reforma tributaria.

Juan Manuel Hoyos, gerente de mercadeo de GM Colmotores, dice que en 2007
se prevé mayor competencia y, por ende, competitividad en precios. Considera
gue el reto para las ensambladoras es grande y por eso junto con Sofasa la
empresa desarroll6 e implementd el Modelo de Gestion para la Competitividad,
con el propdsito de asegurar la permanencia del ensamble automotor en Colombia
y garantizar mejores condiciones a los proveedores nacionales.

En el desarrollo del primer semestre del 2007 se estan presentando campafnas
agresivas con el animo de mantener en las ventas, es asi como GM esta
ofreciendo financiacién al 0% sobre préstamos a 36 meses en sus vehiculos del

® DIAN, Impuesto a las ventas, tarifas para vehiculos automéviles. Articulos 469, 471,35,36.
’ Revista Dinero. 02/02/2007. Edicién: 270. Articulo: “A estrenar carro en 2007”.
& Ministerio de Transporte, estadistica del parque automotor Nacional. 2006
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2007. La automotriz, también esta ofreciendo financiacién con intereses bajos en
sus préstamos a 60 meses en sus camiones.

Dependiendo del modelo, los clientes pueden escoger entre recibir de 1.250 a
1.500 délares de contado a cambio de la financiacion. Las ofertas durardn hasta el
9 de julio.

"Esta mejora es en respuesta a los incentivos competentes que se ofrecen en el
mercado", dijo el portavoz de GM, John McDonald, por medio de un comunicado
enviado a vuelta de correo electronico. "Siempre hemos dicho que implantariamos
programas de iniciativas estratégicas para mantener nuestros productos en
posicién para ofrecer los mejores valores, incluso en eficiencia de combustible,
estilo y cobertura de garantia”, sostuvo.

El mercado de las camionetas se encuentra bajo fuertes presiones debido al
aumento en los precios del combustible, y a preocupaciones sobre la continua
influencia del mercado de vivienda sobre la industria automotriz.

El segmento completo de las camionetas grandes bajo en un 5% en cuatro meses,
comparado con el mismo periodo del 2006. Las ventas de las camionetas grandes
de GM para ese periodo se mantuvieron invariables, y la empresa controla el
38,8% del segmento del mercado de camionetas grandes, un aumento del 36,7%
del afio pasado®.

Las ventas en América Latina se son representativas para la Industria Americana,
un ejemplo de esto lo es la GM quien vendi6é 2,26 millones de vehiculos a nivel
mundial durante ese trimestre. Las ventas ascendieron en 67.000, un 3%,
comparadas con el primer trimestre del 2006. La porcion global del mercado por
parte de GM es de un 13%, comparado con un 13,1% de hace un afio.

General Motors Corporation demuestra que una vigorosa demanda en Ameérica
Latina, en Asia y en otros mercados emergentes condujo a ventas globales récord
en el primer trimestre del 2007, segun cifras preliminares difundidas el jueves.

Las ventas durante el primer trimestre del 2007 de 1,36 millones de vehiculos
fuera de Estados Unidos representaron un 60% de la venta total de la empresa. El
crecimiento fue de cerca de un 10% comparado con el mismo periodo de hace un
ano.

GM establece que la region Asia Pacifico el crecimiento de las ventas fue de mas
del 20% y de un 17% en América Latina, Africa y el Medio Oriente.

Vehiculos usados:
Haciendo referencia a la frase del articulo', "el carro se debe renovar cada dos
afios para no perderle mucho valor comercial" hara que los propietarios de autos

° www.autodata.net, acceso a clientes.
1% Revista Dinero. 02/02/2007. Edicion: 270. Articulo: “A estrenar carro en 2007
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modelo 2000 a 2004 se animen a cambiarlo, o que a su vez seguira impactando el
mercado de los usados y con ellos todo lo que gira alrededor de los carros, como
repuestos, llantas, rines, radios y todo tipo de accesorios para personalizar los
vehiculos.

Actualmente, con $5 millones es posible conseguir un vehiculo modelo 89 6 90 y
con $10 millones se puede acceder a uno 95 6 96. Las entidades financieras son
unas importantes aliadas en la intencidbn de comprar un primer carro y de
actualizarlo permanentemente.

Pedro Nel Quijano, presidente de Subaru, opina que todas las condiciones estan
dadas para que mas colombianos se conviertan en duefios de su propio carro, no
solo por las alternativas de crédito sino por las rebajas que se comenzaron a
promocionar a comienzos del presente afio.

Considera que otro aspecto que incidird en una mayor rotacion del usado es la
llegada de 5.000 nuevos carros provenientes de México con un arancel del 6%.

Esto se dara por la vigencia del G3'. Antes de este acuerdo, los vehiculos del
pais azteca entraban al pais con un arancel de 35%. Hoy pagan 6% y la idea es
gue para 2011 el arancel quede en cero, lo que hara que se aumente la oferta
tanto de nuevos como de usados a precios atractivos para el consumidor.

En toda esta dinamica del negocio, cada vez se les perdera mayor valor a los
vehiculos. Mientras en los afios 90, el carro se depreciaba en 10% en el momento
de salir del concesionario, hoy se desvaloriza en 20%, otro hecho que motiva a las
personas a estrenar con mayor frecuencia.

Las 201.600 unidades que vendio la industria automotriz el afio pasado son una
muestra de que los colombianos le siguen apostando a la compra de carro nuevo.
En esta dinamica inciden los bajos precios que ofrecen las diferentes marcas, en
especial las importadas, y la gama de propuestas de financiacion.

Los empresarios de este sector calculan un crecimiento que oscila entre el 10y 15
por ciento en unidades para este afio. Pero el mayor impacto lo sentirdn los
propietarios de vehiculos usados, que veran disminuir el precio de sus carros
debido a que estan intimamente ligados con lo que pase en el segmento de los
nuevos. Esta pérdida de valor se ha convertido en una tendencia progresiva desde
la apertura econdémica. Sin embargo, la cifra se ha incrementado anualmente al
pasar de 10% hace 10 afios a 20% hoy. Sin embargo, todo depende del
comportamiento del dolar.

! Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. 4 de agosto de 2006. Sancionada Ley del sector
automotor TLC-G3.
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Vehiculos importados:

Hasta hace dos afos, el segmento de los ensamblados reportaba las mejores
cifras del mercado y las marcas importadas®?, a pesar de la novedad y la
tecnologia, aun estaban lejos de alcanzar el récord en ventas de sus
competidores.

La caida del dolar en este periodo le dio impulso a la industria de los importados y
ayudd a que la gente le perdiera el miedo a conocer nuevas marcas. A este
cambio de actitud ayudaron también el respaldo de las empresas y sus mayores
inversiones que se reflejaron en mejores puntos de atencién y garantia en la
existencia de repuestos.

En 2005, una empresa importadora supero las ventas de una ensambladora. La
coreana Hyundai Colombia vendi6 17.784 carros, mientras la Compafia
Colombiana Automotriz, que comercializa Mazda y Mitsubishi, vendié 11.456
unidades. La tendencia continu6 el afio pasado y Hyundai cerr6 el afio con 21.326
carros vendidos, mientras la CCA comercializé 12.642. Sofasa ocup6 el segundo
lugar en ventas con 41.057 unidades y GM Colmotores se mantiene en el primer
lugar con 75.805 carros colocados en el mercado durante el afio.

Marcas como Kia, Peugeot y Ford no se quedaron atras y practicamente
duplicaron sus ventas el afio pasado, al punto de que hoy los importados
representan el 35,8% de las ventas. De acuerdo con el informe mensual de
Econometria, la empresa investigadora de mercados que analiza la industria
automotriz, en 2006 entraron a circular por las carreteras colombianas 129.504
carros ensamblados y 72.133 importados.

Mathias Held Konietzko, presidente de DaimlerChrysler Colombia, ve el panorama
despejado para que la industria de los importados continde creciendo. Sostiene
gue es un buen momento para impulsar las ventas en la gama alta, debido a que
hay mayor poder adquisitivo en el pais y una marcada preferencia por autos
dotados con mucha tecnologia y altos niveles de seguridad.

Tulio Zuluaga, presidente de Asopartes, dice la oferta proveniente de China, que
hay 1.600 vehiculos chinos circulando en el pais y que la oferta en modelos y
precios seguramente hara que haya un mayor desarrollo de este mercado.

Impacto del costo del combustible en el sector automotriz:

Las continuas alzas en el precio de gasolina podrian desestimular el uso de los
vehiculos. Sin embargo, la realidad es que hay una tendencia hacia el uso del
diesel y el gas natural, especialmente en vehiculos industriales y en los de servicio

2 EL COLOMBIANO S.A. José Alejandro Pérez Monsalve. Efecto IVA dispard las ventas de carros
en enero.
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publico, aunque algunos propietarios de particulares también decidieron
implementar el gas natural vehicular para generar ahorros en combustible.

El més reciente reporte de ECOPETROL'? indica que el mercado del gas natural
logré un nuevo hito en 2006, al alcanzar la conversion de 72.177 vehiculos, la cifra
mas alta de los ultimos afios y muy por encima de la meta fijada de 40.000
unidades para ese afio. En el acumulado, el pais cuenta hoy con 168.064
vehiculos a gas natural circulando por todo el pais, desde que en 2001
ECOPETROL y las principales empresas distribuidoras de gas iniciaron el
programa de gas natural vehicular. Las ciudades con mayores conversiones de
vehiculos durante 2006 fueron Bogota, Cali, Medellin y Barranquilla.

En cuanto al diesel, UPME indica que se consumen 80.000 barriles por dia. El
problema con el diesel, segin los empresarios, es que no ofrece una éptima
calidad para el mercado colombiano. Consideran que se requieren grandes
inversiones para lograr que a futuro se pueda incrementar el uso de este
combustible como sucede en Europa, donde mas del 90% de los vehiculos
funciona con este combustible.

ECOPETROL™ tiene una estrategia para ofrecer combustibles mas puros y a
mejores precios, que se complementa con la modernizacion de las refinerias de
Cartagena y Barrancabermeja, la importacion de diesel y la construccion de una
planta de biodiesel en el Magdalena Medio, entre otras medidas. Todas estas
acciones demandardn de la empresa inversiones cercanas a los US$1.500
millones hasta 2010.

Repuestos para vehiculos:

Las mayores ventas del mercado automotor han impactado positivamente el
negocio de los repuestos. Tulio Zuluaga, presidente de Asopartes®®, dice que se
ha incrementado la oferta y que, a diferencia de épocas pasadas, hay un mayor
control sobre el contrabando de partes y piezas para automotores.

Eduardo Visbal, representante del Comité Automotor de la Federacion Nacional de
Comerciantes (Fenalco), ve con optimismo lo que viene este afio para el negocio
integral de la industria automotriz y considera que hay mejores oportunidades para
los proveedores nacionales.

Las estadisticas de Asopartes indican que el afio pasado el segmento de
repuestos factur6 US$4.150 millones, cifra que viene creciendo a razon de 5%

'3 Boletin informativo de ECOPETROL S.A, Marzo 2006, No.5 Sobre gas natural para vehiculos

* Documento UPME, febrero de 2006, “proyeccién de demanda de energia para el sector
transporte terrestre”, Subdireccion de planeacion energética grupo de demanda energética.

'> http:/www.ecopetrol.com.co/contenido.aspx?catiD=209&con|D=36804

16 \www.asopartes.com
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anual desde 1998, época en que se comercializaban US$3.700 millones. Para
este aflo se calcula un incremento de 10%, debido a que "los carros que se
vendieron a partir de 2003 ya necesitan actualizar varias de sus partes”, dice
Zuluaga.

Las cifras de ventas en el mercado nacional podrian ser mayores, si se tiene en
cuenta que el afio pasado entraron al pais US$2.250 millones en repuestos de
contrabando, segun los célculos de Asopartes. Sin embargo, el gremio reconoce
que esa cifra ha bajado, debido a las medidas implementadas por la DIAN.

Se estima que en Colombia hay unas 800 empresas que fabrican repuestos vy,
ademés de atender el mercado nacional, también exportan. El afio pasado, las
ventas de repuestos a los mercados internacionales sumaron US$600 millones.

De continuar la tendencia positiva en las ventas de carros, se prevé que la
industria nacional podra mejorar su competitividad y aprovechar los tratados
comerciales con otros paises para aumentar las exportaciones de auto partes y
accesorios para vehiculos, asi como los carros que se producen en el pais.

2.3.2 Internet en Colombia.

A junio de 2006 se registraron 5.475.000 usuarios de Internet en Colombia®’, una
penetracion equivalente a tan solo el 13,2% de la poblacién. El mercado ha
reducido sus precios mensuales de conexién de banda ancha, pero sin embargo,
siguen altos en comparacion con los paises de la region.

La manera en que los suscriptores colombianos ingresan a la red esta cambiando.
Anteriormente 'y segun estadisticas de la Comision de Regulaciéon de
Telecomunicaciones, CRT*®, la gente se conectaba por intermedio de lineas
conmutadas, es decir, lineas telefonicas.

Este afio y segun el informe de la entidad, correspondiente al primer semestre del
2006 sobre Internet, se ha presentado un aumento de cerca del 46,3% de usuarios
con accesos dedicados (banda ancha) comparado con lo registrado en el 2005,
pues se paso6 de 318.683 usuarios en diciembre a 466.195, en junio de este afo.

El nimero de suscriptores de accesos conmutados durante el primer semestre de
este afio ha disminuido en 11,6%, quienes han reemplazado esta manera de
conexion por accesos de banda ancha. De junio de 2005 a junio de 2006, el
crecimiento de suscriptores fue de 155%, manteniendo el crecimiento anual
presentado en el afio 2005, el cual fue de 151%. Segun el informe, la penetracion
de suscriptores de banda ancha es de 1,12%.

' Revista Dinero. 11/23/2006. Edicion: 249. Articulo: “Aumenta el uso del banda ancha”.
'8 CRT. Informe sectorial de telecomunicaciones, Bogota D.C., Enero 2007 - No. 8
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En cuanto al acceso via cable, este también presentd un incremento de 28% en el
primer semestre del afio 2006. A diciembre de 2005 se tenian 190.673
suscriptores y a junio de 2006 se tienen 244.255 suscriptores. Los accesos via
ADSL o telefénicos crecieron 61% en el primer semestre del afio 2006. A
diciembre de 2005 se tenian 117.548 suscriptores, a junio de 2006 se tienen
189.333 suscriptores.

El informe destaca que, a junio de 2006, 40% de los suscriptores de banda ancha
pertenecen ADSL y 53% pertenecen a cable. Entre estas dos a diciembre de 2005
se tenian 308,221 suscriptores y a junio de 2006 se tienen 433.588, presentando
un crecimiento de 41%.

El Director Ejecutivo de la CRT, Lorenzo Villegas Carrasquilla, manifestdé que esta
es la primera vez que el numero de suscriptores de banda ancha sobrepasa el
namero de suscriptores conmutados, lo cual muestra una tendencia de mayores
necesidades de capacidad y velocidad de transferencia de datos de los usuarios.

También es la primera vez que se registran suscripciones por intermedio de
WiMax (Internet inalambrico), 15.306 en total. Se espera que con los lineamientos
definidos por el Ministerio de Comunicaciones para masificar WiMax en los
departamentos, este sistema sea un motor que incentive el uso masivo del Internet
en las regiones a partir del 2007, ampliando las opciones de los usuarios y
aumentado la competencia del sector, lo cual también se espera redunde en
mejores precios y calidad de servicio, aseguro Villegas.

Aunque la oferta de conexiones de WiMax es reciente, ya posee un 3% del
mercado. Bogota, Medellin y Bucaramanga tienen los suscriptores que mas
acceden por cable y ADSL a Internet.

En el ambito internacional, entre marzo 31 y septiembre 18 del presente afo, la
penetracién de Internet crecié un punto, alcanzando 16,7 usuarios por cada 100
habitantes. En el mundo se contabilizaron mas de 1.086 millones de usuarios.
América Latina continla por debajo del promedio mundial en penetracion a
Internet, sin embargo Colombia acorto la diferencia al alcanzar una penetracion
del 13,2% a junio de 2006 y sigue de pionera en el crecimiento de banda ancha en
la region, al alcanzar 151% en el dltimo afio (2005) y colocarse como el cuarto
pais de mayor crecimiento en el mundo, detras de India, Grecia y Croacia.

Suscriptores en el pais:

Durante el primer semestre de este afio fueron registrados en el pais un total de
5.475.000 usuarios de Internet, lo que equivale a una penetracion del 13,2% del
total de la poblacién, cifra que representa un incremento de 926.000 usuarios mas,
que los registrados en el primer semestre del afio anterior. La CRT también
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reportd que en el pais existen 792.296 suscriptores de Internet, lo que refleja un
incremento de 15% durante los primeros seis meses de este afio.

El documento sostiene que los suscriptores corporativos y residenciales
representan el 10,2% y 89% respectivamente. El aumento de suscriptores
corporativos fue de 12.250 mientras que el aumento de suscriptores residenciales
fue de 88.395, en el primer semestre del afo.

Por regiones, el informe evidencia que a pesar de la reduccion en los accesos
conmutados en el ambito nacional, en algunas ciudades como Pereira éstos se
han incrementado al pasar de 8.598 a 11.505 suscriptores. Por el contrario, en las
ciudades principales como Bogota, Medellin, Cali y Barranquilla, los suscriptores
conmutados se han reducido hasta en un 32%.

La CRT concluye en el informe que los precios de banda ancha en Colombia han
bajado en los ultimos afios, debido principalmente a la fuerte competencia de los
proveedores de Internet. En 2003 una suscripcion por banda ancha de 256 Kbps
costaba $250.000 y hoy cuesta $86.000 en promedio.

A pesar de lo anterior, Colombia aun no alcanza los niveles de precios de
Argentina y Chile, algo que es el principal motor de aumento de la penetracion a
Internet en esos paises lideres en la regién.

Lorenzo Villegas, dice que aunque las tarifas de los servicios de Internet se han
reducido durante los ultimos meses, el costo de los equipos aun sigue siendo una
limitante para que la gente acceda.

El alto costo de los equipos aun es muy alto, lo computadores que permiten el
acceso a Internet es muy alto, también hay que seguir involucrando esta
herramienta a los procesos educativos, dijo el directivo, quien sostuvo que este
informe se consolida con base en la informacion que entregan los operadores de
Internet del pais a la Comision de Regulacion de Telecomunicaciones.

2.3.3 Comercio electrénico.

La lista de los actores principales que influyen en el desarrollo del eBusiness son
el Estado, la academia, las empresas, la poblacion en general y el contexto
internacional.

El Estado. Como impulsor de politicas relacionadas con la difusién y mayor
adopcion de las nuevas tecnologias en el pais, el Estado, entendido como el
conjunto de todas sus ramas y poderes, ha avanzando de forma importante en los
altimos afos. No obstante son grandes los desafios que se tienen para el afo
venidero, entre ellos, vistos desde las ramas del gobierno, podriamos mencionar:
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Rama Ejecutiva. Las entidades de nivel nacional como Ministerios o
Superintendencias desde hace ya algunos afios han venido desarrollando
proyectos de incorporacion de herramientas de eBusiness. En 2006 su reto fue
llegar a niveles mayores de interaccion virtual y permitir mayores procesos y
tramites a través de la red para los ciudadanos. Situaciones como poder pagar
comparendos, inscribir la cédula o consultar el pasado judicial por Internet
deberian ser pronto una realidad. Lo anterior a efectos de no conformarnos con los
ya portales existentes pues el ideal es seguir mejorando los servicios ya
existentes.

Pero el nuevo avance que esperamos se debera dar en las actuales
implementaciones de entidades de nivel territorial. Algunas gobernaciones,
alcaldias o secretarias tienen como desafio mejorar sus adn insipientes sitios
Web, muchos de ellos sin valor agregado para el ciudadano mas alla de encontrar
el himno de la region o el nombre y la foto del alcalde de turno.

Rama Legislativa. Legislacion anti-spam para Colombia. Leyes mas severas
contra los delitos informaticos y el robo de informacion, entre otros. Disminucién
de barreras de acceso econdémicas para que se puedan crear nuevas empresas
de prestacion de servicios en telecomunicaciones e Internet, asi como la
promulgacion de normas que incentiven el comercio electrénico y sus
relacionados.

Rama Judicial. La pronta resolucién de conflictos, demandas y casos inherentes al
comercio electrénico son un pilar clave para generar tranquilidad en el cyber-
mercado. En la medida que se den a conocer los programas que se llevan a cabo
para capturar y juzgar ejemplarmente a los delincuentes que comenten delitos en
la Internet; la poblacién en general ira desechando los falsos temores que se le
generan por comprar en linea.

La Academia. En los actuales programas de pregrado de algunas Universidades.
No se pueden seguir ofreciendo pensums en facultades Administrativas, de
Mercadeo o Econdmicas, asi como de Ingenierias orientadas a negocios, sin que
estén contempladas como materias por lo menos algunas que le ensefien a los
profesionales del futuro como hacer negocios por Internet. Muy pocas
universidades ofrecen interesantes programas de formacion tipo postgrado y
pregado en los cuales se contemplan en sus modulos los eBusiness, es decir
incluir materias y cursos de eBusiness en sus diferentes programas.

El sector privado. Las empresas como demandantes de servicios relacionados. La
propuesta para estos actores es muy sencilla. Tomar en serio los eBusiness. Alun
es grande el porcentaje de Empresas (en especial de MIPYMES) que ni siquiera
han realizado una campafa de banners o han contratado servicios de publicidad
por correo electrénico (entiéndase email marketing NO SPAM). La época de
sugerir tener un sitio Web ya paso6. Sencillamente en estos momentos toda
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empresa debe tener presencia en la red con valor agregado y estandares en
usabilidad aceptables. Lo que debe venir sera un aprovechamiento importante del
medio por lo menos para las areas de Marketing (eMarketing). También sera ideal
la implementacion en las PYMES de los eBusiness en otros procesos
organizacionales como en las areas financieras (eFinance), talento humano
(eRecruiment) o el servicio al cliente (eService).

Empresas oferentes de tecnologia y servicios. Para quienes hacen parte de
organizaciones que ofrecen servicios relacionados con la red, se considera uno de
los principales desafios, a parte de los organizacionales (mejor calidad, servicio,
variedad, etc.), sera el capacitar a los clientes. Una de las responsabilidades de
quiénes ofrecen conexion a la red, marketing electrénico, poseen portales, o bien
disefian sitios Web, es la de promulgar la cultura del correcto aprovechamiento de
la red en sus clientes. En la medida que los clientes estén capacitados en el uso
de las herramientas seran mas constantes en demandar servicios, permitiendo asi
un ciclo mas dinamico y constante para el Comercio Electronico.

Poblacion en general. Mucho de los almacenes comerciales han registrado
significativas ventas de computadores. Créditos a 12, 24 y hasta 36 meses para
adoptar la tecnologia informética en los hogares, hacen ser mas optimista
respecto a la difusion del medio y las posibilidades por ende para los
emprendimientos y oferta que se colocar4d en la red. El desafio para los
colombianos en general es ese, continuar perneandose y formandose en el uso de
la red como medio de comunicacion, comercio, entretenimiento, educacién y en
general informacion.

El contexto internacional. Miles se vendran. Llamese TLC, ALCA, acuerdos y
tratados comerciales, el hecho es que la forma de hacer negocios en el mundo es
globalizada y de cambios constantes. Esto implica afrontar el hecho de que se
estan oportunidades de negocios en la red al no haber adoptado las herramientas
de eBusiness en las empresas. Como desafios importantes para afrontar la
competencia global se debe posicionar mejor en motores de busqueda, disponer
de sitios Web en varios idiomas, servicio en linea 24 horas, o adoptar cualquier
herramienta de eBusiness que permita hacer negocios Internacionales en serio, si
es el caso de las Empresas. Pero adicional al anterior desafio también esta el de
generar innovacion local o por ejemplo desarrollar aplicaciones de comercio
electrénico mas Colombianizadas.

2.34 Las empresas en Internet.

Internet basta para estar conectado a los servicios mas avanzados en tecnologia y
hacer las empresas mas competitivas de manera agil y segura. EI mundo
comercial se metid6 en el ciberespacio. Gracias a ello, las empresas estan
ahorrando miles de millones de pesos, cientos de minutos productivos y esfuerzo
administrativo.
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Entendiendo su importancia en las cifras que mueve el comercio electronico en
todo el mundo. Durante 1997 se realizaron transacciones en la Web por US
$12.000 millones, se contaba con 55.000 sitios transaccionales y 51 millones de
personas tenfan acceso a Internet, hoy esas cifras son dificiles de controlar®.

Segun las predicciones del Ingeniero Forrester Research, para el afio 2002 las
transacciones en la Web crecerian el 4.000%, llegaran a valer US $327.000
millones y las tiendas virtuales se multiplicaran casi por dos; ha hoy esas cifras
fueron sobrepasadas.

Colombia no es ajena a esa realidad. En 1995 se tenian 50.000 cuentas de
acceso a Internet, en 1997 pasaron a ser 200.000, en 2006 fueron 5 millones y las
proyecciones para final de 2007 le apuntan a por lo menos los 7 millones de
nuevos usuarios®.

Ese rapido crecimiento consolida un mercado comercial muy importante para las
compafias colombianas, que ya estan montando sus sitios en Internet para hacer
eBussines.

La clave esta en anticiparse a las demandas del futuro. Con esa filosofia estan
trabajando compafias del sector comercio, alimentos y la industria, entre otros.
Almacenes EXxito esta intercambiando érdenes de compra, reportes de venta y de
inventario con 300 proveedores. La Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales
(DIAN) recibe avisos crédito de los bancos para controlar la evasion de impuestos
y el contrabando. La Compafia Nacional de Chocolates recibe pedidos
electrénicamente de sus principales clientes. Los clientes de Cargraphics hacen
pedidos, realizan su seguimiento en linea y pagan electrénicamente. Reckitt &
Colman intercambia con su fuerza de ventas informacion sobre el status de sus
pedidos y el recaudo y las proyecciones de ventas.

NormaNet?! ofrece soluciones a la medida de las necesidades de cada cliente, de
acuerdo con el tipo de intercambio que realice con sus socios de negocios. Con
base en ello se pueden establecer los siguientes niveles de relaciones
comerciales.

Empresa-Consumidor Final (Business to consumer), el objetivo principal es llegar
al mayor numero de clientes posible desde un solo lugar para lograr un
cubrimiento optimo del mercado con el menor costo operacional, gracias a que no
se necesita abrir nuevos puntos de venta que demandan infraestructura.

!9 Revista Dinero. 07/02/1999. Edicién 64. Articulo: “Comercio electrénico, una realidad”.

2% \yww.mincomunicaciones.gov.co

2L www.cenlat.com, Centro Electrénico de Negocios, unidad de negocio de la Organizacion
Carvajal.
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Entre las compafiias que se involucran en este tipo de intercambio se ubican las
librerias, cadenas de supermercados, bancos y todos los negocios con relacion
directa al cliente final.

Para este tipo de relaciones NormaNet ofrece el desarrollo de tiendas virtuales,
catalogos electronicos y Extranets.

Empresa-Empresa (Business to business), en el intercambio entre las empresas y
sus clientes o proveedores frecuentes es critico el comercio electrénico. De esa
manera se agilizan los procesos para la provision de materia prima, productos de
consumo masivo y se mejoran los niveles de comunicacion con los socios de
negocios.

Entre los usuarios de este servicio se encuentran fabricantes de productos de
aseo, alimentos, empaques, materias primas, empresas de seguros, industria
automotriz y textil, entre otras.

NormaNet ofrece como soluciones a sus clientes Web Sites Transaccionales,
Extranets e Intranets. Estas aplicaciones se pueden desarrollar para comunidades
de empresas cerradas, con un grupo selecto de socios, o de manera publica
cuando la empresa tiene entre sus necesidades la busqueda de clientes.

Adicionalmente, NormaNet provee soluciones de comunicacion y mensajeria
basadas en Internet para reducir los costos de interaccion de las oficinas
principales con sus sucursales y su fuerza de ventas a lo largo y ancho de todo el
pais, de la manera mas econémica y segura.

También cuenta con los servicios de Intercambio Electronico de Documentos (EDI)
por Internet o por red privada para ampliar el nUmero de usuarios al que pueden
acceder las comunidades empresariales.

El portafolio de productos y servicios se complementa con la modalidad de
Outsourcing para administrar y actualizar las soluciones de Internet de los clientes
y darles mayor eficiencia y competitividad en los mercados en los cuales tienen
presencia.

El comercio electrénico en Colombia ya es una realidad y varias empresas ya

estan preparadas para ayudarles a las empresas a entrar en esa senda y hacerlo
con éxito.
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2.35 Tecnologias para el desarrollo de software en Internet.
ASP (Active Server Pages)®

Microsoft introdujo esta tecnologia llamada Active Server Pages en diciembre de
1996, por lo que no es nada nueva. Es parte del Internet Information Server (lIS)
desde la version 3.0 y es una tecnologia de paginas activas que permite el uso de
diferentes scripts y componentes en conjunto con el tradicional HTML para mostrar
paginas generadas dinAmicamente, traduciendo la definicion de Microsoft: “Las
Active Server Pages son un ambiente de aplicacion abierto y gratuito en el que se
puede combinar codigo HTML, scripts y componentes ActiveX del servidor para
crear soluciones dinamicas y poderosas para el Web”.

El principio de la tecnologia ASP es el VBScript, pero existe otra diversidad de
lenguajes de programacion que pueden ser utilizados como lo es Perl, JScript, etc.

El ASP es una tecnologia dinamica funcionando del lado del servidor, lo que
significa que cuando el usuario solicita un documento ASP, las instrucciones de
programacion dentro del script son ejecutadas para enviar al navegador
anicamente el codigo HTML resultante. La ventaja principal de las tecnologias
dependientes del servidor radica en la seguridad que tiene el programador sobre
su codigo, ya que éste se encuentra Unicamente en los archivos del servidor que
al ser solicitado a través del web, es ejecutado, por lo que los usuario no tienen
acceso mas que a la pagina resultante en su navegador.

El desarrollo que se ha venido dando a lo que es ASP ha sido bastante amplio.
Entre sus funciones principales estan el acceso a base de datos, envié de correo
electrénico, creacion dinamica de graficos y otros. Esto debido a que el ASP es
tan eficiente con escribir cédigo directamente a la interfase de aplicacion del
servidor, con la ventaja de que es mas eficiente que el CGI que depende de un
compilador ya que el ASP corre como un servicio en el servidor, tomando ventaja
de la arquitectura de multitareas.

Para empezar con el desarrollo de las Active Server Pages es necesario un
servidor con Windows NT 4.x o mayor y el Internet Information Server. El 1IS es
una aplicacion gratuita. También es posible utilizar ASP en Windows 9x por medio
del Personal Web Server junto al Option Pack mencionado anteriormente.

En caso del uso de un servidor Linux, Chilisoft ha desarrollado el Chilisoft ASP que
también permite el uso de esta tecnologia. Otra opcidn es InstantAsp también para
correr ASP en servidores que no sean el lIS.

?2 programar.NET, DARIO S. Rubén. Articulo: “ASP, Active Server Pages”.
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La mayoria de proveedores de Hosting pagado con plataformas NT tienen acceso
a esta tecnologia en sus servidores. El cédigo puede ser trabajado en cualquier
editor HTML o de texto. Existen en el mercado dos herramientas para trabajar
profesionalmente el ASP en modo visual como lo son el Drumbeat 2000 y el Visual
Interdev de Microsoft.

La tecnologia ASP esta estrechamente relacionada con el modelo tecnoldgico de
su fabricante. Intenta ser solucion para un modelo de programacion rapida ya que
programar en ASP es como programar en VisualBasic, por supuesto con muchas
limitaciones ya que es una plataforma que no se ha desarrollado como lo
esperaba Microsoft.

Lo interesante de este modelo tecnolégico es poder utilizar diversos componentes
ya desarrollados como algunos controles ActiveX. Otros problemas que han hecho
evolucionar esta tecnologia es el no disponer de informacion "que oriente a
quienes desean aprenderla y resulta muy costosa en tiempo descubrir aqui y alla
toda la informacion para volverla altamente atil".

ASP ha pasado por cuatro iteraciones mayores, ASP 1.0 (distribuido con 1IS 3.0),
ASP 2.0 (distribuido con IIS 4.0), ASP 3.0 (distribuido con IIS 5.0) y ASP.NET
(parte de la plataforma .NET de Microsoft). Las versiones pre-.NET se denominan
actualmente (desde 2002) como ASP clasico.

En el dltimo ASP clasico, ASP 3.0, hay seis objetos integrados disponibles para el
programador, Application, ASPError, Request, Response, Server y Session. Cada
objeto tiene un grupo de funcionalidades frecuentemente usadas y Utiles para
crear paginas Web dinamicas.

Desde 2002, el ASP clasico esta siendo reemplazado por ASP.NET, que, entre
otras cosas, reemplaza los lenguajes interpretados como VBScript o JScript por
lenguajes compilados a codigo intermedio (llamado MSIL o Microsoft Intermediate
Language) como Visual Basic, C#, o cualquier otro lenguaje que soporte la
plataforma .NET. El cédigo MSIL se compila con posterioridad a codigo nativo.

Macromedia Dreamweaver MX%

Adobe Dreamweaver es un editor WYSIWYG de paginas Web, creado por Adobe
(anteriormente por Macromedia). Es el programa de este tipo mas utilizado en el
sector del disefio y la programaciéon Web, por sus funcionalidades, su integracion
con otras herramientas como Adobe Flash y, recientemente, por su soporte de los
estandares del World Wide Web Consortium. Su principal competidor es Microsoft
FrontPage. Tiene soporte tanto para edicion de imagenes como para animacion a
través de su integracion con otras herramientas

2% www.adobe.com. Soporte OnLine, Documentacién Dreamweaver, 2006.
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Hasta la version MX, fue duramente criticado por su escaso soporte de los
estandares de la Web, ya que el cddigo que generaba era con frecuencia solo
valido para Internet Explorer, y no validaba como HTML estandar. Esto se ha ido
corrigiendo en las versiones recientes.

La gran baza de este editor sobre otros es su gran poder de ampliacion y
personalizacién del mismo, puesto que este programa, sus rutinas (como la de
insertar un hipervinculo, una imagen o afiadir un comportamiento) estan hechas
en Javascript-C lo que le ofrece una gran flexibilidad en estas materias. Esto hace
que los archivos del programa no sea instrucciones de C++ sino, rutinas de
Javascript que hace que sea un programa muy fluido, que todo ello hace, que
programadores y editores Web hagan extensiones para su programa y lo ponga a
Su gusto.

Las versiones originales de la aplicacion se utilizaban como simples editores
WYSIWYG, sin embargo, versiones mas recientes soportan otras tecnologias Web
como CSS, JavaScript y algunos frameworks del lado servidor.

Dreamweaver ha tenido un gran éxito desde finales de los 90 y actualmente
mantiene el 90% del mercado de editores HTML. Esta aplicacion esta disponible
tanto para la plataforma MAC como Windows, aunque también se puede ejecutar
en plataformas basadas en UNIX utilizando emuladores como Wine.

Como editor WYSIWYG que es, Dreamweaver oculta el codigo HTML de cara al
usuario, haciendo posible que alguien no entendido pueda crear paginas y sitios
Web facilmente.

Algunos desarrolladores Web critican esta propuesta ya que crean paginas HTML
mas largas de lo que solian ser al incluir mucho cédigo indutil, lo cual va en
detrimento de la ejecucion de las paginas en el navegador Web. Esto puede ser
especialmente cierto ya que la aplicacion facilita en exceso el disefio de las
paginas mediante tablas. Ademas, algunos desarrolladores Web han criticado
Dreamweaver en el pasado porque creaba codigo que no cumplia con los
estandares del consorcio Web (W3C).

No obstante, Adobe ha aumentado el soporte CSS y otras maneras de disefar
paginas sin tablas en versiones posteriores de la aplicacion.

Dreamweaver permite al usuario utilizar la mayoria de los navegadores Web
instalados en su ordenador para previsualizar las paginas Web. También dispone
de herramientas de administracion de sitios dirigidas a principiantes como, por
ejemplo, la habilidad de encontrar y reemplazar lineas de texto y codigo por
cualquier tipo de parametro especificado, hasta el sitio Web completo. El panel de
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comportamientos también permite crear JavaScript basico sin conocimientos de
cadigo.

Con la llegada de la version MX, Macromedia incorpord herramientas de creacion
de contenido dindmico en Dreamweaver. En lo fundamental de las herramientas
HTML WYSIWYG, también permite la conexion a Bases de Datos como MySQL y
Microsoft Access, para filtrar y mostrar el contenido utilizando tecnologia de script
como, por ejemplo, ASP (Active Server Pages), ASP.NET, ColdFusion, JSP
(JavaServer Pages), PHP sin necesidad de tener experiencia previa en
programacion.

Un aspecto de alta consideracion de Dreamweaver es su arquitectura extensible.
Es decir, permite el uso de "Extensiones". Las extensiones, tal y como se
conocen, son pequefios programas, que cualquier desarrollador Web puede
escribir (normalmente en HTML y Javascript) y que cualquiera puede descargar e
instalar, ofreciendo asi funcionalidades afiadidas a la aplicacion. Dreamweaver
goza del apoyo de una gran comunidad de desarrolladores de extensiones que
hacen posible la disponibilidad de extensiones gratuitas y de pago para la mayoria
de las tareas de desarrollo Web, que van desde simple efectos rollover hasta
completas cartas de compra.

Ademas de sus capacidades WYSIWYG, tiene las funciones tipicas de un editor
de cddigo fuente para la web:

1. Un administrador de sitios, para agrupar los archivos segun el proyecto al que
pertenezcan.

2. Un cliente FTP integrado, que permite subir los archivos editados
inmediatamente al sitio en Internet.

3. Funcion de autocompletar y resaltado de la sintaxis para instrucciones en
HTML y lenguajes de programacion como PHP, JSP o ASP.

Lenguaje de Consulta Estructurado (MySQL)?*

SQL (Lenguaje de Consulta Estructurado) fue comercializado por primera vez en
1981 por IBM, el cual fue presentado a ANSI y desde ese entonces ha sido
considerado como un estandar para las bases de datos relacionales. Desde 1986,
el estandar SQL ha aparecido en diferentes versiones como por ejemplo: SQL92,
SQL99, SQL2003. MySQL es una idea originaria de la empresa opensource
MySQL AB establecida inicialmente en Suecia en 1995 y cuyos fundadores son
David Axmark, Allan Larsson, y Michael "Monty" Widenius. El objetivo que
persigue esta empresa consiste en que MySQL cumpla el estandar SQL, pero sin
sacrificar velocidad, fiabilidad o usabilidad.

2 www.MySQL.com
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Michael Widenius en la década de los 90 traté de usar mSQL para conectar las
tablas usando rutinas de bajo nivel ISAM, sin embargo, mSQL no era rapido y
flexible para sus necesidades. Esto lo conllevé a crear una APl SQL denominada
MySQL para bases de datos muy similar a la de mSQL pero mas portable.

MySQL es un sistema de administracion de bases de datos. Una base de datos es
una coleccion estructurada de tablas que contienen datos. Esta puede ser desde
una simple lista de compras a una galeria de pinturas o el vasto volumen de
informacion en una red corporativa. Para agregar, acceder a y procesar datos
guardados en un computador, usted necesita un administrador como MySQL
Server. Dado que los computadores son muy buenos manejando grandes
cantidades de informacion, los administradores de bases de datos juegan un papel
central en computacion, como aplicaciones independientes o como parte de otras
aplicaciones.

MySQL es un sistema de administracion relacional de bases de datos. Una base
de datos relacional archiva datos en tablas separadas en vez de colocar todos los
datos en un gran archivo. Esto permite velocidad y flexibilidad. Las tablas estan
conectadas por relaciones definidas que hacen posible combinar datos de
diferentes tablas sobre pedido.

MySQL es software de fuente abierta. Fuente abierta significa que es posible para
cualquier persona usarlo y modificarlo. Cualquier persona puede bajar el codigo
fuente de MySQL y usarlo sin pagar. Cualquier interesado puede estudiar el
codigo fuente y ajustarlo a sus necesidades. MySQL usa el GPL (GNU General
Public License) para definir que puede hacer y que no puede hacer con el software
en diferentes situaciones.

En cuanto a los lenguajes de programacion, existen varias APIs que permiten, a
aplicaciones escritas en diversos lenguajes de programacion, acceder a las bases
de datos MySQL, incluyendo C, C++, C#, Pascal, Delphi (via dbExpress), Eiffel,
Smalltalk, Java (con una implementacion nativa del driver de Java), Lisp, Perl,
PHP, Python, Ruby, REALbasic (Mac), FreeBASIC, y Tcl; cada uno de estos utiliza
una APl especifica. También existe un interfaz ODBC, llamado MyODBC que
permite a cualquier lenguaje de programacién que soporte ODBC comunicarse
con las bases de datos MySQL.

Para las aplicaciones, MySQL es muy utilizado en aplicaciones Web como
MediaWiki o Drupal, en plataformas (Linux/Windows-Apache-MySQL-
PHP/Perl/Python), y por herramientas de seguimiento de errores como Bugzilla.
Su popularidad como aplicacion Web esta muy ligada a PHP, que a menudo
aparece en combinacion con MySQL. MySQL es una base de datos muy rapida en
la lectura cuando utiliza el motor no transaccional MylISAM, pero puede provocar
problemas de integridad en entornos de alta concurrencia en la modificaciéon. En
aplicaciones Web hay baja concurrencia en la modificacion de datos y en cambio
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el entorno es intensivo en lectura de datos, lo que hace a MySQL ideal para este
tipo de aplicaciones.

MySQL funciona sobre multiples plataformas, incluyendo AlX, BSD, FreeBSD, HP-
UX, GNU/Linux, Mac OS X, NetBSD, Novell Netware, OpenBSD, OS/2 Warp,
QNX, SGI IRIX, Solaris, SunOS, SCO OpenServer, SCO UnixWare, Tru64,
Windows 95, Windows 98, Windows NT, Windows 2000, Windows XP, Windows
Vista y otras versiones de Windows.

Dentro de los usuarios mas destacados se encuentran grandes empresas en la
Web:

Amazon.com

Cox Communications: a cuarta television por cable mas importante de EEUU,
tienen mas de 3.600 tablas y aproximadamente dos millones de inserciones
cada hora.

Craigslist.

Digg: Sitio de noticias.

Google: Para el motor de busqueda de la aplicacion AdWords.
LiveJournal: Cerca de 300 millones de paginas servidas cada dia.
NASA.

Omniture.

RightNow.

Sabre: y su sistema de reserva de viajes Travelocity.

Slashdot: con cerca de 50 millones de paginas servidas cada dia.
Yahoo!: para muchas aplicaciones criticas.

Nokia: usa un cluster MySQL para mantener informacién en tiempo real sobre

usuarios de redes de mdviles.

Flickr: usa MySQL para gestionar millones de fotos y usuarios.

NetQOS: usa MySQL para la gestion de algunas de las redes mas grandes del
mundo como las de Chevron, American Express y Boeing.

Universidad de Piura | Campus Lima, para su sistema académico denomidado
SIAD.

CNET Networks.

Friendster: sirve mas de 85 millones de paginas dindmicas cada dia.

Wikipedia: sirve mas de 200 millones de consultas y 1,2 millones de
actualizaciones cada dia, con picos de 11.000 consultas por segundo.
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2.4 ANALISIS DE MERCADO
2.4.1 Analisis de la competencia.

Con el objetivo de lograr el éptimo desarrollo de los servicios y aprovechando la
flexibilidad que se presenta en el emprendimiento para construir estructuras
procesos Yy estrategias solidas, se hace necesario conocer las diferentes
empresas relacionadas.

En éste numeral se muestra mediante cuadros las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas segun lo analizado en cada una de las empresas lideres
relacionadas con los servicios que CiudadColombia.com planea.

Medios Impresos (Periddicos)

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
e La permanencia de los anuncios es | e Su fuerza en el posicionamiento de marca,
minima, ya que solo es de tres dias a con lo que pueden establecer nuevos
partir del dia de publicacion. productos con mayor facilidad.
e Los anuncios con fotografias son muy | ¢ Equipos y maquinarias propios, lo que
c0stosos. genera unos costos de produccion mas
e La informacién que publican en los bajos.
anuncios es minima y en muchos casos
incompleta.

e El medio impreso no presenta opciones
para el desarrollo de diversos productos.

e Necesidad de contratacion de nuevo
personal para el desarrollo de nuevos

proyectos.
FORTALEZAS AMENAZAS

e Grandes capitales para invertir en nuevos | ¢ Poca flexibilidad del medio, con referencia a

proyectos. los clasificados son muy limitadas las
e Reconocimiento por parte de la mayoria innovaciones.

de los habitantes de la ciudad. e La capacidad de respuesta y la flexibilidad
e Largas trayectorias en el desarrollo de como grandes empresas es muy lenta y

diferentes y continuos proyectos, lo que limitada.

les da una alta experiencia. e La disminucién de los lectores en medios
e Controlar sus niveles de produccion impresos.

segln sus necesidades y no segun sus | e El bajo desinterés en el posicionamiento de

recursos. productos en Internet.

TABLA 3. Matriz DOFA de los medios impresos.
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TuCarro.com

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Disefio Web con bajo disefio.

Desarrollo de soluciones lineales y sin
valores agregados al usuario.

Estructura de negocio facil de imitar.
Deficiente estructura de negocio para el
desarrollo de campafas agresivas de
posicionamiento nacional.

Bajos niveles de publicidad.

Tener un medio impreso como producto
adicional.

Posicionamiento de diferentes productos en
otros paises.

FORTALEZAS

AMENAZAS

7 afios de experiencia en el desarrollo de
trabajo a nivel nacional.

Reconocimiento de la marca en ciudad de
Bogota.

Estar establecido en tres paises.

Por tratarse de producto franquicia su
respuesta a cambios estratégicos y de
desarrollo de nuevos productos es muy
bajo.

Productos costosos.

Baja capacidad para desarrollar los
productos y servicios en diferentes
ciudades del pais.

TABLA 4. Matriz DOFA de la empresa Tucarro.com.

ClasifiCar.com

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Errores en la administracion de la base
de datos.

Producto establecido
Bogota.

Complejidad en la estructura de negocio
complicando la rapidez en las respuestas
de estrategias de negocio.

Unicamente en

Pertenece a un grupo de negocio muy
fuerte a nivel nacional.

Poseen la facilidad para desarrollar el
medio impreso de la pagina.

Inversiones de capital para el desarrollo del
producto.

Prestan en su servicio un valor agregado
con los clasificados impresos del Tiempo.

FORTALEZAS

AMENAZAS

Tener el respaldo del grupo editorial el
Tiempo.

Poseer un grupo fuerte en el desarrollo
de e-productos.

Reconocimiento de marca en la ciudad de
Bogota.

Productos costosos.
Bajo nivel de mercadeo directo con clientes.
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AutoBuc.com

DEBILIDADES OPORTUNIDADES
e Empresa nueva. o Flexibilidad para el desarrollo de estrategias
e Productos similares a los ya establecidos de negocio.

y sin ninguna diferenciacion.

Bajo nivel de personal para la
comercializacion del producto.

Disefio sobrecargado de aplicaciones
flash y formularios con errores en
aplicaciones PHP.

No presta valores agregados a los
usuarios.

FORTALEZAS AMENAZAS

Unico producto gratuito. e Bajo conocimiento en desarrollo Web.
e Nombre de dominio aplicable a una zona
determinada.

TABLA 6. Matriz DOFA de la empresa ClasifiCar.com.

2.4.2 Anélisis de clientes.

Se hace un andlisis previo a uno de los principales actores en el desarrollo de ésta
nueva empresa: los clientes, con el objetivo de conocer su estado inicial frente a
Internet, sus procesos de comercializacion, cultura de venta y medios de apoyo
con el objetivo de identificar sus necesidades y elaborar soluciones rapidas,
econdmicas y reales. La informacién se recopilé de las encuestas realizadas a las
concesionarias, consignatarias y clientes particulares entendiendo estos tres entes
como clientes potenciales de la empresa en creacion.

Anadlisis de consignatarias. (Son aquellos actores que comercializan vehiculos
en su mayoria usados)

Estado inicial frente a Internet

En gran parte de las concesionarias los propietarios o administradores no estan
familiarizados con el uso de Internet.

La empresa no posee un Web Site.

Varias de las empresas poseen acceso a Internet.

No se han desarrollado campafas de comercializacién a través de Internet.

No han recibido opciones de publicidad por Internet.

Desconocen las ventajas que posee Internet a la hora de comercializar vehiculos y los
valores agregados que pueden ofrecerles a sus clientes.

No desarrollan campafias masivas por Internet.

Medios de apoyo

Utilizan frecuentemente los clasificados en los periddicos locales.
Perciben grandes desventajas en los anuncios clasificados.
Desarrollan la mayoria de la publicidad a través de los clasificados.
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e Presentan inconformidades por el costo de los clasificados en relacién con la informacion
gue pueden publicar.

e Solo se permite llegar a clientes a niveles locales, fuera de la ciudad no generan mayores
impactos.

¢ Reparten volantes en lugares concurridos como opciones de promocion.

Procesos y cultura de comercializacién
¢ No realizan seguimiento posventa.
e Establecen la consignacion o la compraventa como opciones de negocio, permaneciendo en
cualquiera de las dos opciones el vehiculo en el negocio.
¢ Ven al cliente solo como la opcién de compra.
e Baja capacidad de inventario por el area o capacidad de la empresa.
e Vitrinas sin disefios corporativos.

Analisis de concesionarias. (Son aquellos actores que comercializan vehiculos
en su mayoria nuevos y cuentan con el respaldo de una empresa ensambladora o
importadora)

Estado inicial frente a Internet
Todas las empresas poseen servicio de Internet.
Todas las marcas de vehiculos que comercializan poseen un Web Site.
Ninguna de las empresas concesionarias posee un Web Site propio de la empresa.
Varios de los administradores y empleados no presentan familiarizacion con el uso de
Internet.
No desarrollan camparfias masivas por Internet.
e Ven la opcion de comercializar por Internet como costosa.
e No perciben la forma de desarrollar nuevos servicios para sus clientes posventa.

Medios de apoyo
Utilizan frecuentemente los clasificados en los periddicos locales.
Perciben grandes desventajas en los anuncios clasificados.
Desarrollan la mayoria de la publicidad a través de los clasificados.
Presentan inconformidades por el costo de los clasificados en relacion con la informacion
gue pueden publicar.
e Solo se permite llegar a clientes a niveles locales, fuera de la ciudad no generan mayores
impactos.
e Reparten volantes en lugares concurridos como opciones de promocion.
e Grandes pagos de ndmina por cada uno de los asesores de ventas.

Procesos y cultura de comercializacion
e Realizan seguimiento posventa, a través de una base de datos y generando un
telemercadeo.
e Establecen la venta de vehiculos nuevos y la financiacion, los servicios de asistencia técnico
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mecdanica como la opcion Unica de sus ingresos.

Ven al cliente solo como la opcién de compra.

Baja capacidad de inventario por el area o capacidad de la empresa.
Vitrinas con disefios corporativos.

Anadlisis de particulares. (Son aquellos actores que desean vender su vehiculo y
por lo general no se dedican a ésta actividad comercial)

Estado inicial frente a Internet

La mayoria de los actores particulares presentan de forma directa o indirecta acceso a
Internet.

No es muy preciso el acceso a Internet en el hogar.

No presentan conocimiento alguno sobre ventas de vehiculo en Internet.

Presentan cierto grado de desconfianza al relacionar dinero con Internet.

No han realizado ventas de productos o servicios por Internet.

Medios de apoyo

Todos han puesto anuncios de sus productos en clasificados de periédicos locales.
Clasificados con poco valor agregado.

Informacién basica e insuficiente.

Baja permanencia de los clasificados.

Llamadas constantes por falta de informacion.

Procesos y cultura de comercializacion

Utilizan métodos tradicionales como el letrero en el vehiculo, que son métodos de bajos
impactos.

Consignan sus vehiculos, minimizando asi su posibilidad de oferta y generando una
inconformidad ya que se debe dejar el vehiculo en la empresa.

Las retomas no se estan efectuando en la mayoria e los concesionarios del pais, por lo que
primero se debe vender el vehiculo para renovarlo por uno nuevo.

Sus ofertas siempre se hacen a nivel local, ya que sus medios no se establecen en todo el
territorio nacional.

Anadlisis de cliente empresarial. (Empresas que comercializan productos o
servicios automotrices diferentes de vehiculos)
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Estado inicial frente a Internet

e Muchas de estas empresas estan familiarizadas con el uso de Internet, su imagen
corporativa y algunos servicios se prestan a través de éste medio.

¢ No poseen muchos conocimientos acerca de las campafias que se pueden realizar a través
de Internet.

¢ No han desarrollado sistemas masivos de captacién de clientes a través de Internet.

e Poseen personal capacitado para el uso de Internet.

Medios de apoyo

e La mayoria de su publicidad y fuerza de venta se realiza por medio de sus asesores
comerciales.

e Los medios impresos juegan un papel importante en el desarrollo de campafias publicitarias,
pero no son muy constantes por el elevado costo.

Procesos y cultura de comercializacion

e La comercializacion se realiza a través de sus asesores de venta, los cuales generan un
cobro por la comision.

2.4.3 Analisis de Usuarios.

Los usuarios son los siguientes actores, identificados como los consumidores y
consultores de los diferentes servicios o productos automotrices. Por lo tanto se
hace necesario conocer sus necesidades por medio de las ventajas y desventajas
gue encuentran en el actual sistema de comercializacion.

Ventajas

e Atencion personalizada.
e Captar los productos en vivo.

Desventajas

Horario restringido para la consulta de los productos o servicios.
Desplazamiento hasta el establecimiento para solo generar las consultas.
Gasto en el desplazamiento entre las diferentes empresas.

Anuncios con bajo nivel de informacion.

Disponibilidad de tiempo en horario de trabajo.

Perdida de tiempo al no encontrar el servicio o producto necesario.

Gran cantidad de servicios y productos concentrados en un solo medio.
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2.5 ANALISIS TECNICO
2.5.1 Definicion de los servicios.

Las soluciones que brindara CiudadColombia.com a través de sus servicios son:
e Fotopublicaciones (FP).
Mdédulos de consulta (MC).
Vitrinas virtuales. (VV)
Banners.
eCampainias.
Web a la medida.
e Imagen Corporativa.
Estos servicios pueden ser variables de acuerdo a la flexibilidad de la empresa
segun los requerimientos de la demanda.

El servicio de Fotopublicaciones va dirigido a la promocion de vehiculos tanto
nuevos como usados, cada FP tendra una vinculacion maxima de 5 fotografias, su
permanencia sera limitada hasta el momento que se realice la venta comercial, se
determine por el cliente o bajo las normas de CiudadColombia.com. Todas las FP
deben llevar el formato de informacion basica del vehiculo y del contacto o
persona interesada en realizar la comercializacion del mismo. Las FP se deben
renovar cada 30 dias, ingresando en el link respectivo e ingresando la placa de
vehiculo y la contrasefia asignada, este proceso no generara ningdn costo
adicional al cliente.

Los MC, son sistemas interactivos de publicidad, estos buscan que mediante un
minimo de informacion del usuario se genere una consulta o cotizacion de los
productos o servicios ofrecidos mediante éste sistema, otra de las ventajas que
ofrece éste sistema es la flexibilidad con que son presentados los productos y
servicios, logrando al mismo tiempo la vinculacidon de un nuevo usuario (cliente o
comprador potencial) hacia las empresas vinculadas con CiudadColombia.com.

La VV, es un producto desarrollado y pensado para las concesionarias y
consignatarias (compraventas) del territorio nacional, con el animo de encontrar en
un solo Web Site todas las opciones posibles de compra para los usuarios del
territorio nacional, CiudadColombia.com ofrece de manera econdémica a las
empresas una vinculacién de su inventario de vehiculos de manera clasificada, y
desarrollando dentro de la misma toda la imagen corporativa de la empresa en la
VV.

Los Banners, desarrollaran el objetivo de ayudar a las empresas en el
posicionamiento de marca, producto, servicio o simplemente para dar a conocer
informacion que la empresa requiere dar a conocer a un publico definido
(usuarios), los banners estan definidos en dos posiciones o ubicaciones dentro del
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Web, site principales y site segundarios. El disefio estara a cargo de
CiudadColombia.com y su precio dependera de la tecnologia en que se desarrolle
jpg o flash.

eCampafias, servicio pensado para el desarrollo de campafas publicitarias
logrando impactos sobre los visitantes o usuarios constantes, este servicio se
presenta mediante ventanas emergentes, banners y publirreportajes. El disefio de
éste servicio estara a cargo de CC.com en conjunto con la empresa cliente.

Gracias a los recursos tanto de talento humano como tecnoldgicos con que
cuenta CC.com, se estara en la capacidad de brindar soluciones en el desarrollo
de Web (Web a la medida), éste servicio estd enfocado a las empresas que
deseen la creacion, redisefio 0 nuevas ampliaciones en su Web. Este servicio
incluira capacitaciones, retroalimentacion y vinculaciones posibles a la Web
CC.com.

La experiencia de los especialistas en mercadeo y publicidad, desarrollaran un
nuevo producto a brindar, la imagen corporativa, ajustada a las necesidades de los
clientes y generando vinculaciones posibles con CC.com

Para el desarrollo de las actividades de la empresa, se hara necesaria la
conformacion de equipos de trabajo, para cumplir con las tareas comerciales, de
disefio y de elaboracion Web.

Los productos o servicios a ofrecer por parte de CiudadColombia.com, podran
pertenecer a diferentes unidades estratégicas de negocio, las cuales estaran
conformadas por personas de los diferentes equipos de trabajo (comercial, disefio
y desarrollo Web).

2.5.2 Definicion de los actores.

Los servicios que la empresa desarrollara, van enfocados a tres tipos de actores:
clientes, usuarios y talento humano. Los clientes son los actores que ejercen un
pago monetario o de contraprestacion de servicios a CiudadColombia.com por los
servicios recibidos. Los usuarios son los actores que necesitan de servicios y/o
productos de la industria automotriz y con los cuales CiudadColombia.com esté
relacionado. Unidades Estratégicas estaran conformadas por el tercer grupo de
actores, que son el talento humano necesario para el desarrollo de los productos
de CC.com

Clientes: se una clasificacion de la demanda por sus caracteristica, capacidad y

necesidades de servicios. Se dividen en tres tipos: los clientes particulares,
clientes PYMES y clientes de grandes empresas.
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Usuarios: se clasifican en tres modalidades segun sus necesidades, usuarios de
entretenimiento, usuarios de consulta comparativa, usuarios con necesidad de
compra.

Talento humano: estara conformado por administradores, desarrolladores,
disefiadores, publicistas, directores de unidad, fuerza de venta, etc.

2.5.3 Definicion de productos y servicios.

Todos los servicios y productos de la industria automotriz seran publicitados o
comercializados a través de CC.com, se presentaran excepciones para el caso en
gue se vea perjudicada la integridad de los usuarios.

Para esto CC.com desarrollara herramientas, procesos y alianzas con entidades
gubernamentales y privadas capaces de generar controles legales sobre los
productos o empresas a contratar.

Las empresas que superen los filtros podran contratar los servicios, pero en

ningun momento CC.com se hara responsable de fraudes o inconformidades que
generen las empresas (clientes) sobre sus clientes (usuarios).
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FIGURA 5. Servicios y clientes de CiudadColombia.com.
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2.5.4 Beneficio paralos Actores.

Algunos de los beneficios que obtiene cada uno de los clientes y usuarios que
intervienen en el proyecto son:

Beneficio para clientes:

Estar a la vanguardia, en cuanto a tecnologia se refiere, presentes en un
medio masivo y que cada vez toma mas fuerza como lo es el Internet.
Pertenecer a la Unica Pagina Web a nivel nacional, con mas de 27000
visitas registradas en nuestro periodo de lanzamiento.

Aumentar notablemente el porcentaje de sus clientes al ofrecer los valores
agregados que brinda CiudadColombia.com.

Mayor productividad y efectividad en las ventas.

Lograr un acercamiento mas efectivo con sus clientes al mostrarles su
portafolio de publicaciones desde Internet.

Obtener mayor participacion en el mercado frente a la competencia.
Generar recordacion de su empresa; cada vez que un usuario visite nuestra
pagina Web, ya que su logo y sus productos o servicios estaran alli.
Convertirse en una entidad mas competitiva al contar con un espacio propio
y exclusivo para su empresa, ubicado en nuestra pagina Web, Ciudad
Colombia.

Publicidad con impactos mas efectivos y con un menor costo de
permanencia, 24 horas y 360 dias al afo.

Beneficio para usuarios:

Consultar desde la comodidad de su hogar los diferentes productos y
servicios publicitados en CC.com.

Encontrar una gran cantidad servicios a traveés de un solo click.

Generar busquedas de productos a nivel nacional.

Identificar las empresas que comercializan los productos.

Encontrar diversos temas de informacién y entretenimiento.

Formar parte del primer foro dedicado a temas relacionados con la industria
automotriz.

Generar cotizaciones en tiempo real y sin necesidad de horarios
establecidos.

Productos y servicios controlados y respaldados para evitar fraudes.
Constante documentacion hacia los usuarios con el fin de ilustrar y educar
hacia el consumo de algun tipo de producto.

Beneficio para talento humano:

Manejan su propio negocio.
Desarrollar actividades laborales bajo sus actitudes y aptitudes.
Disponen del tiempo de trabajo, no cumplen horarios.
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Reciben un porcentaje sobre las ventas.

Tienen descuentos especiales en algunos paquetes de productos con los
cuales pueden ganar mas dinero.

Ganan incentivos a medida que el negocio permita desarrollar nuevas
estrategias de ventas o ideas en pro del éxito del mismo.

Reciben capacitaciones de servicio al cliente y temas relacionados.
Trabajan desde sus casas y programan sus propias actividades.

Estaran en la capacidad de captar nuevos clientes y tener el completo
respaldo por parte de CC.com.

2.6 PLAN ESTRATEGICO

2.6.1 Estrategias de producto.

El valor agregado junto con la flexibilidad en el desarrollo de soluciones a medida
para los clientes, sera la principal estrategia.

Flexibilidad:

Cada uno de los productos estaran en la capacidad de adaptarse a las
necesidades de los clientes.

Se generardn combos (combinacion de varios productos), segun sean
requeridos.

Tarifas ajustadas a la capacidad de los clientes.

Los combos manejaran precios inferiores a los precios de los productos
individuales.

Valor agregado:

Las soluciones desarrolladas por CC.com presentan un grado elevado de
originalidad.

La publicidad presentada a los usuarios plantean soluciones alternativas y
efectivas.

Se logra una alta diferenciacion a través de la forma como se ofrecer los
multiples servicios y productos a los usuarios.

La union de grandes e importantes empresas representaran el principal
respaldo con que contaran CC.com

2.6.2 Estrategias de ventas.

Medio de venta:

Se realizaran visitas periodicas y programadas a las empresas con el animo
de dar a conocer nuestro portafolio de productos.
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Se establece un completo portafolio virtual, con el &nimo de generar un
canal adicional para dar a conocer los productos, al tiempo se podra
establecer contacto directo con potenciales clientes.

Mediante la generacion de unidades estratégicas comerciales se efectuaran
campafias duales (promocion y comercializacién) en diferentes playas
ubicadas en los centros comerciales mas representativos de la ciudad.
Algunos de los productos se comercializaran directamente via Internet, a
través de la incorporacibn de herramientas como paypal.com o
pagosonline.com.

El voz a voz es un medio muy efectivo para lograr posicionamiento, ademas
para conseguir el mayor numero de personas interesadas en la
conformacion de unidades estratégicas.

Procedimiento:

Una vez se conformen las unidades estratégicas comerciales (UEC), se
establecen las necesarias formas legales.

Se les da informacién digital o telefénica sobre la propuesta de hacer parte
en el desarrollo de estrategias en la comercializacion de los productos de
CC.com.

Se convoca a las UEC a una reunion donde se habla con mas profundidad
del trabajo que asumen y los beneficios que obtienen.

2.6.3 Estrategias de comunicacion.

El elemento fundamental para el éxito de los objetivos de CC.com son los canales
de comunicacion hacia los diferentes actores, por ello se describiran las
caracteristicas de las diferentes estrategias de comunicacion:

Clientes:

Al ofrecer los productos en contacto directo y al efectuar las capacitaciones
se recopilara informacion sobre los clientes.

Mantendremos una comunicacion mas allda de un negocio, se trata de
establecer lazos de amistad con el animo de estar presente ante cualquier
eventualidad.

E-mail, genera una comunicacion constante, con esta herramienta se
divulgaran boletines informativos, promociénales o educativos.

Se efectuaran llamadas constantes a los clientes con el animo de mantener
un contacto constante.

Contacto virtual mediante un espacio desarrollado en la Web.

Usuarios:

La seccidn de reportajes desarrolla el papel de canal de comunicacion
hacia los usuarios, donde los mantenemos informados sobre nuevas
actividades, productos y/o servicios.
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e Contacto virtual mediante es espacio desarrollado en la Web.

e Se creard un formulario de inscripcion, donde los usuarios diligencias sus
datos personales, generando asi una base de usuarios.

e Se efectuara el envio de correos electronicos a los usuarios, donde los
mantenemos informados sobre nuevas actividades, productos y/o servicios.

Talento humano:

e El equipo de trabajo se mantendra informado de las actividades del dia, a
través de conferencias desarrolladas, con el animo de contar experiencias,
actividades y/o trabajo desarrollado.

e Se desarrollaran reuniones quincenales, con el fin de mantener un contacto
constante y una retroalimentacion de experiencias para el equipo de
trabajo.

2.6.4 Estrategias de servicio.

CiudadColombia.com desarrollara estrategias de servicio enfocadas hacia la
solucién de necesidades presentadas en la industria automotriz, teniendo presente
que las soluciones planteadas se desarrollan bajo el esquema de publicidad
inteligente e interactiva hacia los usuarios.

El desarrollo de las soluciones seran flexibles, los productos y servicios
desarrollados por CC.com podran tener modificaciones y se adaptaran a cada uno
de los clientes, sin importar que se dediquen a la misma actividad comercial. Con
esto CC.com presenta soluciones a la medida.

Las soluciones desarrolladas por CC.com seran producto del equipo
multidisciplinario, donde cada persona plantea nuevas y novedosas soluciones
enfocadas a su linea de habilidades.

La mayoria de los servicios se comercializaran en un sistema de cobro mensual a
doce meses, con el animo de mantener ingresos constantes y generar campafas
publicitarias positivas ya que en periodos cortos de publicidad la efectividad es
muy baja. El cobro mensual ayuda a que los clientes a no invertir grandes sumas
de dinero de inmediato.

Se creara la cultura de Administracion Participativa ya que son las unidades
comerciales, quienes estan relacionados directamente con los clientes y pueden
realizar sugerencias en pro del negocio. Los clientes también pueden realizar sus
aportes ya que ellos son la esencia del negocio.
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2.6.5 Elementos diferenciadores.

La diferenciacion sera un elemento fundamental para el éxito y cumplimiento de
los objetivos, para ello se conformardn equipos multidisciplinares con el fin de
generar servicios y/o productos con valores agregados.

e Productos a la medida de las necesidades de los clientes.

e Soluciones econémicas y con facilidades de pago.

e Productos y servicios adicionales, gracias a las alianzas realizadas con
otras empresas.

e Capacitacion a los clientes en cuanto a las ventajas desarrolladas con los
productos y servicios.

e Productos desarrollados con el animo de ejercer soluciones reales a los
usuarios.

2.6.6 Ventajas competitivas.

Analizando la competencia se encontré un sin niamero de factores que logran
generar ventanas competitivas, todos éstos factores se basan en la creacion de
valores agregados para los usuarios y clientes.

e Los productos y servicios desarrollados planean soluciones al mercado
global de la industria automotriz.

e CC.com generard soluciones globales a la busqueda, consulta y
entretenimiento de los usuarios.

e Las soluciones publicitarias podran interactuar con los clientes, llegando a
una profundizacion en el conocimiento de las necesidades de los clientes.

e Desarrollo de camparfias educativas en los principales centros comerciales.

2.6.7 Fortalezas y debilidades del servicio.

Analizar los diferentes escenarios tales como las amenazas y las oportunidades
frente a las fortalezas y debilidades, dan resultados notables para la toma de
oportunas decisiones en pro de la misién, vision y objetivos de CC.com.

Fortalezas Vs. Oportunidades:

e Creciente crecimiento en las redes de comunicacion y el desarrollo de
redes domesticas de Internet.

e Baja competencia, en el posicionamiento de empresas a nivel local y
nacional.

e Productos con alto nivel de diferenciacion.

e Crecimiento de la cultura de Internet para la consulta y el desarrollo de
negocios.
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Fortalezas Vs. Amenazas:

Estructura fuerte de trabajo, con el animo de desarrollar los resultados
planteados a los clientes. Presencia de varias empresas que plantean
resultados no realizables.

Capacitacion a los clientes. Varios de los empleados de las diferentes
empresas no presentan habilidades en el uso de Internet.

Campafias enfocadas a las necesidades del usuario (cliente potencial).
CC.com pretende desarrollar campafias conjuntas con el objetivo de que
los usuarios encuentren la solucion a sus necesidades en un solo medio.

Debilidades Vs. Oportunidades:

Baja capacidad de inversion en publicidad externa. Frente a la respuesta
significativa de los usuarios.

Limitado personal para la conformaciéon de equipos de trabajo. No se
alcanza a llegar a todos los clientes.

Limitaciones para la contratacion directa y pago mensual, dejando de
efectuar trabajo en pro de los objetivos de CC.com.

Debilidades Vs. Amenazas:

Al ser una empresa nueva, genera desconfianza por parte de los clientes,
suscitando asi una demora en la contratacion.

No tener oficina dificultara las reuniones del equipo de trabajo, limitando las
acciones del mismo.

Las oficinas principales de las grandes empresas se encuentran ubicadas
en la ciudad de Bogotd, dificulta y demora los procesos de contratacion.

2.6.8 Diagrama de flujo, proceso de comercializacion.

El siguiente diagrama esquematiza el proceso de comercializacion, aunque
CC.com contara con variados y nuevos servicios, el proceso mas completo y
generalizado que abarca la comercializacion de todos los productos.
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FIGURA 6. Diagrama de flujo del proceso de comercializacién

CiudadColombia.com
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2.7 ANALISIS ADMINISTRATIVO
2.7.1 Equipo administrativo.

El talento humano que conformara el equipo de trabajo sera el idéneo para el
desarrollo de las diferentes tareas en cada una de las areas. Al tiempo se definen
las areas necesarias para el buen funcionamiento y prestacion de los servicios y
productos de CC.com.

Inicialmente se plantea este tipo de funciones de acuerdo a lo que se pretende sea
el alcance de la empresa, sin embargo el equipo de trabajo puede variar tanto en
namero como en funciones dependiendo de los requerimientos de la demanda y
del crecimiento que presente CC.com

Equipo Administrativo, Cargos y Funciones

Cargo:

No. de Personas:
Funciones:

Tipo Profesional:

Director de Disenio.

1
Encargado del desarrollo grafico y animado de productos,
servicios y marketing propio.

Disefiador grafico y Publicista.

Habilidades: Imaginacion, creatividad, manejo de software especializado,
conocimientos de marketing, capacidad de trabajo en equipo y
liderazgo en el desarrollo de tareas.

Asistentes: Si.
Cargo: Director de Programacion.
No. de Personas: 1
Funciones: Encargado del desarrollo de soluciones mediante software

Tipo Profesional:

especializado, enfocado en aplicaciones Web.
Ingeniero de Sistemas y Desarrollador.

Habilidades: Manejo de software especializado, capacidad de trabajo en
equipo, liderazgo en el desarrollo de tareas y desarrollador de
ideas para la solucion de problemas.

Asistentes: Si.
Cargo: Director de Estructuracion.
No. de Personas: 1
Funciones: Estructuracion de paginas Web y desarrollo de herramientas

Tipo Profesional:

Web
Técnico en desarrollo Web.

Habilidades: Manejo de software especializado, capacidad de trabajo en
equipo, liderazgo en el desarrollo de tareas y generador de
estructuras en informacion empresarial.

Asistentes: No.
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Cargo:
No. de Personas:
Funciones:

Tipo Profesional:

Director Comercial.

1

Desarrollar estrategias comerciales, venta de productos y
servicios, creacion de imagenes corporativas y manejar
estructuras contables y financieras.

Ingeniero Industrial.

Habilidades: Manejo de software especializado, capacidad de trabajo en
equipo, liderazgo en el desarrollo de tareas, conocedor de
sistemas de control financiero y tomador de decisiones para
generar estrategias de marketing.

Asistentes: Si.
Cargo: Director General.
No. de Personas: 1
Funciones: Desarrollar estrategias comerciales, dirigir los sistemas de

Tipo Profesional:

produccion de servicios y productos, coordinar las diferentes
direcciones y controlar el sistema administrativo.

Ingeniero Industrial.

Habilidades: Manejo de software especializado, capacidad de trabajo en
equipo, liderazgo en el desarrollo de tareas, conocedor de
sistemas de control financiero y tomador de decisiones para
generar estrategias de marketing.

Asistentes: Si.

TABLA 7. Propuesta de conformacion y caracteristicas del equipo de trabajo.

2.7.2 Carga salarial.

La carga salarial de CC.com se ve representada por medio de los directores de las
diferentes areas de la empresa. Los asistentes o trabajadores adicionales seran
contratados para cumplir funciones cuando sean requeridas por lo tanto no hacen
parte de la carga salarial. VER ANEXO C.

- ARGA
CARGO SUELDO BASICO* PREgT AcG| AL SALARIO
Director General $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director Comercial $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director de Programacion $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director de Estructuracion $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director de Disefio $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
TOTALES $ 2.422.500 $1.222.393 $ 3.644.893

* Calculado con el SMLMV ($ 433.700), mas el auxilio de transporte ($ 50.800) del afio 2007.
TABLA 8. Proyeccion de carga salarial para CiudadColombia.com.
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2.8 ANALISIS FINANCIERO
2.8.1 Proyeccion de Ventas.

Las proyecciones de ventas se hacen teniendo en cuenta varios factores de gran
impacto dentro del desarrollo de la empresa, el primer factor es la demanda, la
cual se estima solo para la ciudad de Bucaramanga aunque el campo de accion es
de proyeccién nacional. El segundo factor son los productos y servicios
desarrollados planteados en el proyecto, lo cual afecta la demanda ya que filtran
los clientes que se pueden acceder por los productos y servicios con que
inicialmente cuenta CC.com. El tercer factor es la capacidad instalada, que para el
desarrollo de este documento en las proyecciones se tomd como del 70%.

Proyeccion de Ventas
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FIGURA 7. Proyeccion de ventas anuales de CiudadColombia.com.

Esta grafica muestra la proyeccion en ventas de cinco afos, las lineas representan
cada uno de los afos, logrando percibir las ventas mensuales y crecimiento de las
mismas por los diferentes periodos de tiempo afio/afio 0 mes/mes.

Analizando las graficas se encuentra un crecimiento en las ventas del afio 2007.
Para los afios 2008 a 2012 se observa una constante ya que las ventas no
proyectan incrementos notorios.

El crecimiento constante que se presenta entre los afios de 2008 a 2012, se

representa por el porcentaje de la inflacion que se tuvo en cuenta para el sistema
de proyeccion, por un valor del 4%.
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FIGURA 8. Proyeccion de ventas acumuladas de CiudadColombia.com

Esta grafica muestra el crecimiento de las ventas acumuladas desde el 2007 hasta
el 2012.

Se encuentra un crecimiento de ventas notorio en el periodo del 2007 a 2008, esto
debido al crecimiento en la captacion de clientes proyectada. Teniendo en cuenta
gue los productos y servicios desarrollados son nuevos para el mercado.

Entre los afios de 2008 a 2012 se presenta un minimo crecimiento en el valor de
las ventas, esto debido a lo anteriormente mencionado, el porcentaje de inflacion
asumido para la proyeccion.

2.8.2 Estimaciones y comparacion: Ingresos Vs. Egresos

Se hace necesario generar una comparacion entre los ingresos contra los

egresos, para determinar el periodo en que se genera el punto de equilibrio y el
comportamiento en el lapso de 5 afnos.
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Ingresos Vs. Egresos
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FIGURA 9. Proyeccion anual de Ingresos vs. Egresos de CiudadColombia.com.

En esta grafica se hace una comparacion entre los ingresos y los egresos con el
animo de analizar el punto de equilibrio y el comportamiento tanto individual como
grupal.

El punto de equilibrio se presenta en el periodo del 2007 al 2008, lo que indica una
pronta recuperacién. No se asume que la recuperacion de las inversiones se
presenta en el primer afio.

En los periodos de 2008 a 2012 los ingresos y los egresos presentan un
crecimiento constante, esa variable de crecimiento esta representada por la
inflacion.

2.8.3 Calculo del Flujo de Caja Neto y Acumulado.

En finanzas y en economia se entiende por flujo de caja o flujo de fondos (en
inglég cash flow) los flujos de entradas y salidas de caja o efectivo, en un periodo
dado®.

El estudio de los flujos de caja sera utilizado para determinar:

2> Administracién Financiera, Fundamentos y Aplicaciones. LEON G. OSCAR. Tercera Edicion. Pag
239
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e Problemas de liquidez. El ser rentable no significa necesariamente poseer
liquidez. CC.com puede tener problemas de efectivo, aun siendo rentable.
Por lo tanto permite anticipar los saldos en dinero.

e Para analizar la viabilidad de proyectos de inversion, los flujos de fondos
son la base de célculo del Valor actual neto y de la Tasa interna de retorno
(TIR).

e Para medir la rentabilidad o crecimiento de CC.com cuando se entienda
que las normas contables no representan adecuadamente la realidad
econdmica.

En ésta seccion se analizara el Flujo de caja operacional: Efectivo recibido o
expendido como resultado de las actividades econdémicas de base de CC.com.

Fujo de Caja Bruto
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FIGURA 10. Proyeccion del flujo de caja bruto de CiudadColombia.com

Segun los resultados identificados en la gréafica de Flujo de Caja Bruto, presentan
déficit de liquides para el primer periodo, que puede verse reflejado por las
inversiones iniciales necesarias para la empresa y la baja realizacion de ventas.

Para los periodos de 2008 y 2012 se contara con flujos de caja brutos positivos no
superiores a los catorce millones de pesos; la razon del crecimiento se debe a la
inflacibn que genera un mismo efecto sobre los ingresos como en los egresos
como se analizé anteriormente en la gréfica de Ingresos Vs. Egresos.
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Fujo de Caja Neto
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FIGURA 11. Proyeccion del Flujo de caja neto de CiudadColombia.com.

Segun los resultados identificados en la grafica de Flujo de Caja Neto, se presenta
déficit de liquides para el primer periodo, que puede verse reflejado por las
inversiones iniciales necesarias para la empresa, las cuales fueron sobre
valoradas y la baja realizacién de ventas.

Para los periodos de 2008 y 2012 se contara con flujos de caja brutos positivos no
superiores a los treinta millones; la razon del constante crecimiento se debe a la
inflacion

En conclusion el proyecto presenta una liquidez constante y recuperativa, ya que
el primer semestre se ve castigado pese a las inversiones necesarias.

Este analisis se elabora teniendo en cuenta el excedente o faltante del periodo
anterior, el cual se tiene en cuenta en la contabilidad de la empresa el afo
siguiente como efectivo inicial, y en puede apreciarse que la inversion se recupera
a partir del periodo 9 (afio 2007). VER ANEXO D.

Ahora se analizara el Valor presente neto, es un término que procede de la
expresion inglesa Net present value. ElI acronimo es NPV en inglés y VAN en
espafiol. Es un procedimiento que permite calcular el valor presente de un
determinado numero de flujos de caja futuros. El método, ademas, descuenta una
determinada tasa o tipo de interés igual para todo el periodo considerado. La
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obtencion del VAN constituye una herramienta fundamental para la evaluacién y
gerencia de proyectos, asi como para la administracion financiera®.

Se analizard en conjunto con la tasa interna de retorno o tasa interna de
rentabilidad (TIR) de una inversion, esta definida como la tasa de interés con la
cual el valor presente neto (VPN) es igual a cero. La TIR es una herramienta de
toma de decisiones de inversion utilizada para comparar la factibilidad de
diferentes opciones de inversion. Generalmente, la opcién de inversion con la TIR
mas alta es la de mayor preferencia.

EFECTIVO FINAL NETO | VALOR PRESENTE NETO TR
2007 '$ 11.324.042
2008 $ 11.948.007
2009 $ 12.402.082
2010 $12.873.358 $22.261.038 105,87%
2011 $ 13.362.486
2012 $13.870.138

TABLA 9. Efectivo final neto, valor presente neto y TIR proyectados.

El resultado obtenido de las proyecciones sobre el valor presente neto, refleja un
buen estado financiero de CiudadColombia.com en un periodo no superior a 5
anos; analizando al tiempo la Tasa Interna de Retorno con un valor de 105,87% se
concluye que: el proyecto es muy bueno ya que presenta un valor a hoy de
$22.261.038 y una tasa interna para inversionistas del 105,87% que es buena
comparada con la tasa minima requerida del mercado del 20%. (La cual fue
estimada de un consenso entre los inversionistas de la empresa y la tasa de
oportunidad sobre la que se espera ganar para invertir en el proyecto). Por tanto
es buen indicio invertir en este proyecto para obtener beneficios a largo plazo.

29 FORMULA DE EMPRENDIMIENTO

Se plantea como eje fundamental el trabajo en equipo y la unidn estratégica de
fuerza de trabajo, para el buen desarrollo de las proyecciones de CC.com. Por lo
tanto se planteara constantemente la asociacion en el grupo empresarial, llamense
socios capitalistas o comanditarios.

Se requiere de una férmula de emprendimiento, de un complemento de
habilidades y capacidades para lograr que la union sea realmente fructifera y en
beneficio del proyecto. Se considera que el equipo es una uniébn emprendedora
fuerte y con los complementos necesarios para cumplir con los objetivos.

%% Gestion de Proyectos, MIRANDA M. JUAN. Quinta Edicién, pagina 230.
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2.9.1 Aportes de laférmula emprendedora.

Aportes de Camilo Galvis a CC.com:

Habilidad en el campo de las ventas, debido a la participacion en diferentes
cursos y clinicas de ventas.

Experiencia con el manejo de personal adquirida en empleos previos.
Fuertes conocimientos en el area de mercadeo.

Aporte de ideas y desarrollo de las mismas.

Liderazgo y facilidad de expresion.

Aportes de Pedro Infante a CC.com:

2.10

Aporte de la idea inicial y buenas ideas en el desarrollo de la misma.
Habilidad en el desarrollo comercial.

Fuertes conocimientos en areas logistica y financiera.

Facilidad para comunicarse y de vender ideas.

Conocimientos en las diferentes areas del desarrollo Web.

Facilidad para buscar elementos diferenciadores en el servicio.
Vision integradora.

CONCLUSIONES DEL PLAN DE NEGOCIOS

Se debe tener presente que el proyecto plantea ideas innovadoras y como
tal se vivira un proceso de “educacion” como para los diferentes actores.

La salud financiera del proyecto se vera reflejada en las capacidades de las
unidades comerciales y de las estrategias a desarrollar.

De acuerdo al analisis realizado en el Flujo de Caja se llega a la Conclusién
gue la inversion se recupera en el afio 2008.

El proyecto no representa alto riesgo por las siguientes razones:
o Por la conformacion del equipo de trabajo, que en su mayoria aporta
conocimientos y sus habilidades.
o0 Implica poca inversion inicial.
0 Muchos de los costos se cubren con el pago del servicio prestado.

Es un proyecto que generara gran impacto social, creando nuevas
oportunidades para la comercializacién de los productos y servicios de la
Industria Automotriz.
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La principal ventaja que presenta CC.com es su amplio portafolio de
productos y servicios, en conjunto con los conocimientos especializados
gue éste medio requiere para su buen funcionamiento.

Es un proyecto expandible, sostenible y realizable.
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3 DESARROLLO DEL PROYECTO

En este capitulo se mencionaran los diferentes eventos y experiencias que se
presentaron durante la creacion y puesta en marcha de la empresa, etapas
previas al proceso de investigacion y analisis de factibilidad de esta misma.

Se sefalara, la forma como la empresa ha ido evolucionando hasta el momento en
gue se realiza este documento.

Ademas se busca dar a conocer los tramites realizados, la formacion de
convenios, reuniones, informaciéon suministrada y conocimientos adquiridos
durante la creacién de la empresa, asi como durante su funcionamiento.

Las experiencias se agrupardn en una serie de etapas, que han sido
determinantes para la evolucién de CC.com.

3.1 Conformacién del equipo de Trabajo- EXPERIENCIA N° 1.

Inicialmente la empresa contaba desde su idea con dos personas quienes se
encargaran del desarrollo de esta misma y quienes seran considerados para
efecto del documento como los emprendedores. Estas personas conforman la
cabeza del proyecto y son los responsables de este mismo.

Esta conformado por dos Ingenieros Industriales que poseen habilidades en
diferentes areas de su carrera y que estan en capacidad para desempefarse
como lideres y administradores de un grupo de trabajo.

Fueron los proyectistas quienes después de analizar la factibilidad que pudiese
tener la creacion de CC.com, vieron la necesidad de conformar un equipo de
trabajo con el fin de desarrollar una opcion diferente en el mercado que se
incursiona, haciendo de esta misma una empresa con elementos diferenciadores
que permitan establecer una ventaja competitiva.

Debido a la naturaleza del proyecto era necesario contar con un personal que
tuviese alto conocimiento en el area de sistemas, tanto programadores como
disefiadores y estructuradores de desarrollo Web, ya que el éxito de esta
empresa dependia no solo de las relaciones que pudiesen establecerse si no
también de la estructura que presentara el medio de comunicacion entre la
empresa, sus clientes y usuarios.

Se realizaron unas entrevistas de trabajo basandose en recomendaciones y
experiencias de otras empresas con relacion a los trabajadores en las areas que
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se necesitaban, con el fin de poder conformar un equipo de trabajo optimo que
guiard el proyecto hacia una meta determinada. Gran parte de los integrantes de
la empresa son estudiantes y egresados de la Universidad Industrial de
Santander.

A continuacion se mencionaran una serie de cualidades que se tuvieron en cuenta
para establecer y desarrollar el equipo de trabajo:

Compromiso de tiempo: Era importante sefialar que debe haber ciertas
formalidades de tiempo y compromiso de las personas con relacion al
proyecto a desarrollar, y se requiere de reuniones periédicas con el personal
gue posibiliten el desarrollo real de este.

Diseiilo del Programa de trabajo: Al constituirse el equipo de trabajo se
estableceran claramente la(s) meta(s) de manera publica y los miembros de
este acuerdan de la misma manera sus necesidades y el trabajo para
satisfacerlas. Se hablara de las metas, reglas basicas de funcionamiento,
necesidades y compromisos.

Relaciones personales e interpersonales adecuadas: Conformar un equipo de
trabajo no solo con habilidades profesionales si no con un compromiso social
para con las demas personas tanto dentro del equipo de trabajo como en su
vida personal.

También se tuvieron en cuenta las funciones a desempefiaran por los
miembros y las caracteristicas del individuo que va a desempefar estas
funciones.

Debido a la importancia de este personal, la busqueda de este mismo se
realizd teniendo en cuenta la experiencia que tuviesen cada una de las
personas que conformarian el equipo de trabajo, las habilidades que poseian
y la disponibilidad y compromiso que tuviesen con el proyecto.

Se inici6 el trabajo con un disefiador grafico y publicista quien fue considerado por
parte de los proyectistas como la persona idonea para realizar el trabajo que se
necesitaba. Esto debido a que sus habilidades como profesional, y virtudes
humanas son fundamentales para el buen funcionamiento de la empresa y el
trabajo en equipo.

De esta manera el disefiador grafico seria pues el encargado del desarrollo grafico
y animado de productos, servicios y marketing propio, fue el quien creé la imagen
corporativa de CC.com.

El disefiador hoy en dia forma parte del equipo de trabajo, no solo como empleado
sino como accionista de CC.com.
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Se buscd conjuntamente una persona que tenga la capacidad y el conocimiento
para poder desempefiarse como programador y cuyas habilidades se ajustaran a
los requerimientos que se esperaban encontrar en otro integrante del equipo de
trabajo.

Un Ingeniero de Sistemas y desarrollador, es la persona con quien se trabajaria ya
gue sus habilidades en cuanto al manejo de software especializado y la capacidad
de trabajo en equipo serian las ideales para que este se encargara del desarrollo
de soluciones mediante software especializado, enfocado hacia las aplicaciones
Web.

Durante la etapa de puesta en marcha de la empresa y a medida que el portafolio
de servicios se fue ampliando se vio la necesidad de contar con el trabajo de un
técnico en desarrollo Web quien se encargaria de la estructuracion de paginas
Web y el desarrollo de herramientas para éste.

Una vez definido los integrantes del equipo de trabajo (programador, disefiador,
estructurador y proyectistas), se definieron las metas y el aporte de cada uno de
ellos para con el proyecto y se tuvieron en cuenta una serie de factores que se
mencionaran a continuacion con el fin de asegurar el éxito en cuanto al alcance de
las metas de la empresa.

Buscando que el equipo a conformar fuese altamente eficiente, se tuvo en cuenta
en pro de conseguir buenos resultados:

Incentivo y reconocimiento del trabajo de cada una de las personas que
conforman el equipo, reconociendo y valorando la labor que estos
desempeiien y buscando por medio de motivaciones que esta sea
satisfactoria para el mismo.

La confianza y empatia entre los miembros que conforman el equipo de
trabajo es de vital importancia ya que entre ellos debe existir una buena
relacion de trabajo y que cada uno confie en el trabajo de los demés. Cada
miembro debe estar seguro de lo que hace él mismo y de lo que hacen los
demas, ademés debe entender la importancia de su propio trabajo y de la
funcidn general del grupo.

La Comunicacion y el Compromiso de cada elemento de una organizacion
deben realizarse de la manera mas clara posible buscando que el trabajo que
cada uno desempefie y la fusidon de estos lleven a la consecucion de los
objetivos empresariales.

El elemento diferenciador, CC.com como parte de su compromiso con sus
usuarios, plantea y promueve continuamente el desarrollo de nuevos
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servicios, basandose en las experiencias y en las necesidades encontradas
en el mercado automotriz.

Al conformar el equipo de trabajo se aseguro la existencia de suficientes canales
de comunicacion que permitan a todos los miembros conocer los objetivos
generales que guian su trabajo, ademas se debe contar con el compromiso de
cada miembro para conseguir los objetivos del grupo y de la organizacion en
general.

Se plantea como eje fundamental el trabajo en equipo y la unién estratégica de
fuerza de trabajo, para el buen desarrollo de las proyecciones de CC.com, tal
como se habia mencionado en el capitulo anterior. Por lo tanto se planteard
constantemente la asociacion en el grupo empresarial, trabajando todos hacia una
meta comun sin importar el cargo que se desemperie.

Las asociaciones logradas por CC.com, van desde empresas que prestan
servicios similares en diferentes ciudades como lo es AutosMotosyBines.com
(Cali, Medellin), AutosCucuta.com (Cucuta), PaginasColombianas.com (Nacional),
revistas como Auto Motores (Periddicos Asociados), Autos y Motos
(Bucaramanga), proveedores de Internet como Greencom, proveedores de hosting
y dominios P y T Soluciones y Col Net Work, almacenes de cadena como Vivero y
Exito, y empresa comercializadora de equipos de computo Evolucion Tecnoldgica.

Conclusion: Se vincularon 3 personas que conformarian junto con los dos
proyectistas el equipo de trabajo base durante el desarrollo y puesta en marcha de
la empresa. Este quedo conformado de la siguiente manera:

Proyectista 1: Pedro Miguel Infante Pico.
Profesién: Ingeniero Industrial
Cargo que desempeiia: Director General.

Proyectista 2: Camilo Ernesto Galvis Rangel
Profesién: Ingeniero Industrial
Cargo que desempeiia: Director Comercial

Diseflador: Christian Castellanos

Profesion: Disefiador Grafico y Publicista

Cargo que desempeiia: Director de disefio.
Programador: Oscar Castro.

Profesion: Ingeniero de Sistemas y programacion.
Cargo que desempeiia: Director de programacion.

Estructurador: Oscar Restrepo
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Profesion: Técnico en desarrollo Web
Cargo que desempenia: Director de Estructuracion.

Los primeros ingenieros en trabajar en el desarrollo Web, consistian en dos
ingenieras de sistemas egresadas de la UIS.

El equipo de trabajo conformado sera flexible durante el desarrollo del proyecto
dependiendo de las necesidades que presente la empresa en su afan de
posicionamiento. Es decir podra ser modificado y se espera que aumente
dependiendo del crecimiento que presente la empresa.

Se mostrard a continuacion la forma como se plantea el organigrama de la

empresa, sabiendo que este puede ser modificable dependiendo del crecimiento
de la mismay las necesidades de la demanda.

SCOLUIIBIN

A

DIRECTOR GENERAL

v ‘ v

PROGRAMADORES

DIRECTOR COMERCIAL PUBLICISTA/ DISENADOR

4
A

FIGURA 12. Organigrama de funciones de CiudadColombia.com

3.2 Desarrollo del portal Web CiudadColombia.com- EXPERIENCIA N° 2.

Una vez conformado el equipo de trabajo y teniendo claro las funciones y metas
de cada una de las personas que lo componen, se trabaj6 en el disefio y
programacion del portal de la empresa.

e Disefio:

El disefiador y el estructurador de la empresa, trabajando en conjunto con los
demas miembros del equipo fueron los encargados de la creacion de la mejor
opcién para la presentacioén de ciudadcolombia.com como portal Web.

Parte del trabajo investigativo antes de realizar el disefio del portal, fue mirar

bosquejos basandose en otros Web site y en experiencias adquiridas con
personas fuera del campo de accién de desempefio, buscando perspectivas
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completamente nuevas del disefio, cambiando la forma de imaginar como se
conceptualiza un sitio, transformando las pagina Web en un "espacio Web", sin
perder de vista la funcionalidad.

Para el disefio de la pagina Web, fue necesario tener en cuenta una serie de
items que permiten mostrar al usuario con mayor claridad la informacion que
alli se presenta. Unos de los items que se tuvieron en cuenta para el disefio de
la pagina fueron:

Coherencia interna: el disefo, el color, el nombre, el logo de la empresa, se
deben ubicar a lo largo del portal Web creando una idea de homogeneidad, de
integridad para todo el sitio.

Proposito: Toda pagina Web tiene un propdsito para estar en Internet. Se debe
tener claro cual es el propésito de la pagina, cual es la informacion que se
pretende transmitir a través de esta y a quien sera dirigida. Por ello varias de
las funciones de busqueda van dirigidas al beneficio de los clientes.

Componentes: una vez todo se encuentre relacionado y ya sepa a quién se
quiere dirigir y con qué propdsito, debera decidirse qué elementos lo ayudaran
a presentar su informacion, facilitando la comunicacion y propiciando la
interactividad. Para esto CC.com intenta desarrollar dia a dia herramientas
que faciliten la interaccion con el usuario.

Al iniciar la creacion de la pagina Web fue necesario considerar los objetivos
de esta misma, con el fin de establecer cual seria el alcance del portal. cual

Estableciendo el alcance del sitio (para este caso el de la empresa) se pensoé
en la composicion de este, partiendo de los servicios que se pretendian ofrecer
y la forma como se podian presentar, con el fin de que el usuario pueda
comunicarse con la empresa brindando un espacio de interactividad entre el
visitante y CC.com.

Pensando en la estructura del sitio Web se tuvo en cuenta el planteamiento de
una introduccion que brinde un breve resumen de la propuesta a los visitantes,
enunciando los contenidos del sitio con breves comentarios con el fin de que el
visitante encuentre frases seductoras que le incite a volver a visitar el sitio
Web.

El portal Web de ciudadcolombia.com inicia con una pagina de inicio simple
(index), donde enuncia, brevemente y de manera atractiva, o que esta
ofreciendo al visitante, y luego en otros documentos desarrolla mas a fondo las
ideas que se pretenden presentar al publico.

85



Se publican ideas, opiniones, reportajes e informacion con el mayor dinamismo
posible buscando que la pagina sea impactante, dinamica e interactiva, lo que
invitara a recorrerla y a visitarla una y otra vez. Para cumplir con éste objetivo
CC.com ha desarrollado dos herramientas la seccion de noticias y la
adquisicion de ElCarroColombiano.com, un Web site dedicado a la historia de
la marca de vehiculos Francesa Renault.

A su vez se organiza el material utilizando lineas para dividir secciones,
columnas, listas, distintos formatos de texto y de parrafos con el fin de
presentar la informacion del paquete de servicios de una forma simple y
accesible. Cabe mencionar que CC.com viene evolucionando en la prestacion
de servicios y que con gran rapidez ha debido generar esos desarrollo,
poniendo por encima en algunas ocasiones el disefio del mismo.

La idea al aplicar todas estas consideraciones al realizar el disefio de la pagina
es el poder ofrecer servicios, que brinden soluciones al mercado y que pueda
funcionar como un medio de interaccién entre la oferte de esta industria y las
necesidades de la demanda.

Se mostrara a continuacion unas imagenes, donde se puede apreciar el disefio
gue se le ha dado al portal Web y que se ha mantenido durante el desarrollo de
esta misma.

FIGURA 13. Pagina de inicio del Web site CiudadColombia.com.
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FIGURA 15. Pagina de contenido de marca (chevrolet) del Web site
CiudadColombia.com.

e Programacion:

La programacion de la pagina de acuerdo al disefio previamente establecido
por parte del disefiador y estructurador, estuvo a cargo del programador de la
empresa. El seria quien realizara el desarrollo del portal Web con el fin de que
pueda ser administrada de una manera flexible, rapida y sencilla por parte de
cualquier miembro del equipo de trabajo.
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La programacioén de computadoras es el arte de hacer que estas hagan lo que
las personas queramos. A un nivel mas simple consiste en ingresar en la
computadora una secuencia de ordenes o instrucciones que le dicen a la
computadora cOmo realizar una tarea en particular.

Desde el punto de vista de un programador el programa corresponde a un
archivo de texto con instrucciones a la computadora, escritas en un
determinado lenguaje de programacion, que luego podra convertirse en un
ejecutable y que para el caso de CC.com es ASP.

El lenguaje que se escogi6é para la programacion del portal Web es ASP, un
lenguaje orientado a las aplicaciones en red creado por Microsoft que funciona
del lado servidor. Es decir es el servidor?’ quien se ocupa de ejecutarlo,
interpretarlo y enviarlo al usuario (navegador) en forma de cédigo HTML.

Las ventajas que ofrece este lenguaje radican la seguridad de la programacion
Web, la sencillez en el manejo y la potencia de este, haciendo del portal un
portal de alto dinamismo y flexibilidad. Ventajas que fueron determinantes para
escoger este lenguaje como el mas acertado para la empresa.

Después de realizar la programacion de la pagina se tuvo en cuenta otros
aspectos determinantes en el funcionamiento de esta, como lo es el hosting, y
la reglamentacion que la legislacion colombiana pide para este tipo de
empresa.

Una vez disefiada una Web y terminada esta, se busca publicarla para darla a
conocer, ¢como y dénde colocar nuestra informacién para que sea visible por
los navegantes? A esto responde el hosting.

Una opcion para la publicacion es registrar una direccion en Internet y adquirir
un dominio, de tal manera que este nombre siempre pertenecera a la empresa
y cada vez que alguien digite el dominio (direccién) ira directamente a nuestra
pagina (esto tiene un costo); y la otra opcion es buscar un espacio donde se
pueda alojar una pagina sin costo alguno. Por esto CC.com adquirié su propio
dominio ya que se hace necesario por la imagen y facil identificacion comercial
de la empresa.

%" Un servidor es un tipo de software que realiza ciertas tareas en nombre de los usuarios. El
término servidor ahora también se utiliza para referirse al ordenador fisico en el cual funciona ese
software, una maquina cuyo propdsito es proveer datos de modo que otras maquinas puedan
utilizar esos datos. En el caso de un servidor Web, este término podria referirse a la maquina que
almacena y maneja los sitios Web, y en este sentido es utilizada por las compafiias que ofrecen
hosting o hospedaje.
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Dependiendo de las caracteristicas del servicio de hospedaje, una empresa o
persona tiene la posibilidad de disponer de un dominio virtual o direccion en
Internet, tener e-mail propio, dar de alta el sitio en buscadores de la Red, y
ofrecer servicios de comercio electrénico en linea.

Los proveedores de estos alojamientos son muchos y con diversas variantes.
Los hay que tienen la capacidad para destinar un sélo servidor para cada
compafia, otros que brindan la opcién de hacerlo en forma compartida para
reducir gastos y ofrecer bajos precios. Por lo cual CC.com identifica su posicion
inicial y sus necesidades, decidiendo establecer su Web site en un servidor
compartido pero garantizando un minimo de transferencia de datos.

Una de las ventajas a la hora de contratar este servicio de hospedaje es que
libera a CC.com de la necesidad de comprar una computadora que haga las
funciones de servidor.

Crear y gestionar con éxito una empresa de Internet requiere conocer las
reglas de este nuevo medio. Ademas de los necesarios conocimientos
tecnoldgicos, las empresas de Internet se enfrentan con nuevos retos en
materia de legislacién, marketing, recursos humanos, seguridad, etc. La
historia reciente del comercio electronico ha puesto de relieve importantes
lecciones que cualquier emprendedor de Internet debe conocer.

En la ciudad de Bucaramanga existe una empresa que brinda el servicio y que
fue considerada como la empresa idonea por parte del equipo de trabajo como
su proveedor inicial de hosting y dominio. Esta empresa se llama P&T
Soluciones, y cuenta con un servidor estable en Espafia que garantiza el buen
funcionamiento de CC.com en la red.

Unas de las razones por las que se decidio trabajar con esta empresa, era la
facilidad de pago que esta presentaba y la calidad de sus servicios.

Ya teniendo el portal Web a nuestro servicio, como principal herramienta de
trabajo, desarrollada de una manera flexible se debe pensar en mantener al
personal que conforma CC.com, al tanto de las nuevas tecnologias ya que
Internet evoluciona a una gran velocidad, asi que es necesario mantener una
mentalidad abierta, con el fin de estar siempre a la vanguardia con los servicios
gue se puedan ofrecer.

A continuacion se mostrara una imagen que corresponde a la pagina del
administrador del portal Web. Desde el cual se realizan los cambios y
actualizaciones de la pagina y a la cual solo tiene acceso el personal que
compone el equipo de trabajo de CC.com.
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3.3 Incursioén en el mercado - EXPERIENCIA N° 3.

Contando ya con una estructura sélida para iniciar el trabajo y poder ofrecer los
servicios de la empresa, se intent6 incursionar al mercado ofreciendo como
servicio principal la vitrina virtual y las fotopublicaciones de vehiculos usados y
nuevos en la ciudad de Bucaramanga.

Lo que se pretende con este servicio es brindar la informacion necesaria para un
posible comprador de vehiculo a través de Internet antes de que exista un
contacto fisico entre el comprador y el vehiculo. Es un sistema de
fotopublicaciones donde se muestra ademas de las fotos e informacién de los
vehiculos que se encuentran a la venta, los datos del vendedor o la empresa que
lo ofrece, esto con el fin de hacer mas simple para el usuario-comprador el
proceso de compra.

Se inicié entonces una etapa de mercadeo con el fin de dar a conocer el nombre
de la empresa y los servicios que esta ofrece tanto para las entidades con las que
se pretendia trabajar como para los usuarios (navegantes), quienes serian de una
u otra manera los que hicieran posible el éxito que el portal pudiese tener.

Con la informacion previa obtenida durante las etapas de documentacion e
investigacion y los resultados de las encuestas realizadas a las entidades, se pudo
establecer cuales eran las necesidades a atacar y las estrategias a utilizar para la
captacion de los clientes de la empresa.
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Para poder dar a conocer la empresa en la ciudad de Bucaramanga se tuvieron en
cuenta una serie de pasos considerados como estrategias basicas de mercadeo,
con el fin de atraer la atencion de los diferentes actores del mercado objetivo.

Se buscaba crear un sistema en donde el cliente potencial fuese quien levantase
la mano para decir "Estoy interesado en tus servicios", y luego pasarlo por un
proceso de fidelizacion donde pueda crearse confianza y posteriormente la venta
del servicio ofrecido.

Se nombrara a continuacion los pasos que se siguieron y la forma como se
desarrollaron con el fin de que el lector tenga claridad con relacion al como esta
empresa se presenté al mercado, buscando darse a conocer.

3.3.1 Identificacion de los clientes y usuarios:

El principal objetivo era el de identificar el cliente ideal para los servicios que se
estaban ofreciendo. No se pretendia ser todo para todos, la idea era ofrecer un
servicio diferente al cliente potencial y evitar entrar en una guerra de precios con
empresas que pudiesen ofrecer servicios similares.

Para los usuarios de Internet, quienes serian los clientes de las empresas con las
que se trabajaria, se realizaron campafas publicitarias basadas en la publicacion
consistente de articulos, el uso de un boletin electrénico e impreso y unas playas
publicitarias que fueron ubicadas en los diferentes centros comerciales de la
ciudad donde se daba a conocer el funcionamiento de la empresa y el servicio que
se ofrecia.

Lo importante era tener un perfil exacto de los clientes y usuarios con el fin de
atraerlos luego a que hicieran parte activa de la empresa y poder hacer uso de los
servicios de esta.

3.3.2 Captacion de clientes:

Con el fin de poder llamar la atencién de los clientes identificados previamente
durante la etapa anterior, se enviaron unas cartas dirigidas a las personas que
tiene el poder de tomar decisiones en las diferentes entidades, resaltando las
necesidades y los obstaculos de estas empresas y posicionando a CC.com como
una posible solucién.

Se pudo observar el interés de algunas entidades ubicando a estas como clientes
potenciales inmediatos con los que se pretendia empezar a trabajar.

Se realizaron reuniones pautadas con las diferentes personas que dirigian las
entidades que para CC.com serian consideradas como clientes potenciales, esto
con el fin de dar a conocer el objetivo de la empresa y los beneficios que podia
presentar el trabajar con esta misma.
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Para la captacion de los usuarios se enviaron correos masivos a diferentes bases
de datos de la ciudad con el fin de dar a conocer la empresa y los servicios que se
pretendian ofrecer, asi como también la promocién en las playas mencionadas
anteriormente donde se daba la informacion de forma personalizada mostrando el
portal Web y el servicio que este ofrecia.

3.3.3 Crear un seguimiento:

Posicionando la empresa como un recurso de solucion para las empresas del
mercado, se buscO establecer una retroalimentaciéon donde se mantenia una
relacion constante con los diferentes actores del mercado. Esto utilizando la
pagina como medio de comunicacion y con visitas periddicas que permiten
establecer conexiones entre CC.com y los actores del mercado.

El objetivo de establecer esta comunicacion es el de posicionar la empresa como
medio Optimo de solucion ya que es mas factible que las empresas (gente)
busquen los servicios de organizaciones que ellos conocen y en las que confian.

Méas que el vender un servicio, se buscaba mostrar una buena imagen de la
empresa, con el fin de edificar una confianza que permitiese dar a conocer
proximos servicios con la ampliacion del portafolio y que los clientes estuviesen
mas preparados para escuchar las nuevas propuestas que se puedan presentar.

3.3.4 Las Ventas:

La empresa ciudadcolombia.com pudo establecer relaciones de trabajo con
diferentes empresas del mercado que actian en la ciudad de Bucaramanga como
concesionarias, consignatarias o compraventa de vehiculos.

Muchas de estas empresas contaban con una larga trayectoria y credibilidad por
parte de la demanda del mercado automotriz que les daba un posicionamiento en
este mismo mercado, lo que significé para la empresa en desarrollo una buena
referencia en el proceso de captacion de nuevos clientes potenciales.

El objetivo de la empresa con la aplicacion de estas estrategias es el de atraer un
flujo de clientes potenciales para mantener el embudo lleno. Pero no de cualquier
tipo de clientes, después de todo no se contaba con el tiempo ni con los recursos
necesarios para atraer a las masas o por lo menos mientras la empresa daba sus
primeros pasos no se podia responder a un servicio requerido de la manera como
debia hacerse.

Con relacion al posicionamiento de la pagina se aplicaron diversas técnicas
tendientes a lograr que los buscadores de Internet situaran nuestra pagina Web en
una posicion y categoria deseada dentro de su pagina de resultados para
determinados conceptos clave o palabras claves de busqueda.
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El estar presente en las primeras posiciones de los buscadores (google), le
generara grandes beneficios a la empresa, ya que estara frente a los clientes
potenciales que estan buscando los servicios que ciudadcolombia.com ofrece.

El posicionamiento natural consiste en optimizar el sitio Web, lo cual requiere de
una serie de acciones realizadas por nuestro equipo de trabajo quien se encarga
de la aplicacion de reglas y herramientas para el manejo del ranking en los
buscadores.

De esta manera se manejan estrategias de publicidad y mercadeo dirigidas tanto a
las entidades que trabajan con ciudadcolombia.com como a los usuarios de
Internet que son quienes alimentan y posicionan esta empresa, buscando la
efectividad que esta pueda tener en su objeto social.

También se hizo uso de medios de comunicacion como lo fueron el periédico local,
tanto con clasificados como con reportajes, alianzas con otras paginas de Internet
gue se mueven en el mismo mercado, el uso de correos masivos y la publicidad
que ofrece el buscador mas grande del mundo: google.

Las campafas desarrolladas por CC.com y google se hacen la bajo AdWords, en
el cual la empresa asigna un presupuesto mensual y unas caracteristicas en la
campafa (no se puede entrar en detalle por la seguridad de la informacion).

Se sabe que para lograr el posicionamiento de la empresa de la manera como se
pretende, hace falta disponer de mas alternativas publicitarias que permitan
mostrar el avance de esta misma y los cambios que se presentan con relacion al
portafolio de servicios que se ofrece.

CC.com también ha desarrollado publicidad con las playa promociénales ubicadas
en los centros comerciales. Inicialmente se establecian todos los fines de semana
(sdbados y domingo), evaluando su efectividad. Ahora se desarrolla cada 15 dias
y sigue siendo los fines de semana en horas de la tarde (1pm a 6pm).

Sin embargo a medida que la empresa se capitalice y surjan nuevas propuestas
de mercadeo sera mas sencillo el poder posicionarnos con mas fuerza en este
mercado o incluso buscar expandirse hacia huevos mercados.

Visita a Bogota.

Ademas como una opcion de incursion en el mercado se realizo un viaje a la

ciudad de Bogotd con el fin de establecer relaciones con empresas
representativas del mercado automotriz en este pais.
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El viaje lo realizo el Director general de la empresa Pedro Miguel Infante Pico
quien realiz6 una serie de visitas a diferentes empresas y de las cuales se
pudieron obtener experiencias y relaciones significantes para el desempefio de
CC.com.

Se presentara a continuacion una lista de las empresas que se visitaron en la
ciudad de Bogot4, el motivo de la visita y lo que se consiguio en cada una de ellas.

1. Periddicos Unidos. (Revista Automotores).

La revista Automotores es un magazin impreso de publicacion mensual donde
se pueden apreciar por medio de fotoclasificados una vitrina pictérica de los
vehiculos que se encuentran a la venta en la ciudad de Bogota.

Se pretendid establecer un puente entre las dos empresas buscando publicar
las opciones de venta que tiene CC.com en su vitrina virtual a través de un
medio impreso.

Se trabajara compartiendo la informacion de ellos en la pagina Web de
CC.com y la informacion y vitrina de CC.com en la pagina Web de esa
empresa, como un contrato de contra prestacion de servicios.

2. El Tiempo —ClasifiCar (Revista Motor)

Se logro establecer una reunion con el Sefior José Cleopatosky Londofio,
considerado como el mayor exponente colombiano en cuanto al conocimiento
del mercado automotor. En esta reunion se mostro el trabajo que CC.com
habia realizado y se establecieron relaciones con el fin de poder trabajar en
conjunto a futuro.

3. Financiera Andina S.A.

Finandina es una compafia de financiamiento comercial que funciona a
nivel nacional con la que se pretendia crear un modulo de consulta en el portal
Web de CC.com a través del cual el usuario tuviese la oportunidad de
informarse con relacién a un crédito vehicular, pudiendo estimar por medio del
modulo de consulta el valor de la cuota de un vehiculo si lo financia con esta
empresa.

A esta empresa se paso una propuesta de trabajo esperando que fuese
analizada por parte de los directivos de esta misma y se espera aun una
respuesta por parte de ellos.

4. Liberty de Seguros — Agricola de Seguros.

Son grupos aseguradores que funcionan como comparfias multinacionales
donde se ofrecen una gran variedad de seguros dentro de los cuales se
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destacan en el mercado vehicular, el seguro contra todo riesgo y el SOAT o
seguro obligatorio contra accidentes de transito.

Con esta empresa se pudo establecer una relaciébn comercial que se encuentra
en funcionamiento hoy en dia, a través de un modulo de consulta donde el
usuario puede obtener una cotizacion referente al tipo de seguro que desee
para su vehiculo

Se logro realizar un contrato de prestacién de servicios por un tiempo de un
afio donde CC.com se compromete a dar exclusividad a esta empresa.

Ademas de las visitas realizadas a las empresas mencionadas anteriormente
se realizo un sondeo de los métodos utilizados en esta ciudad para la compra o
venta de vehiculos nuevos y usados, pensando en expandir los horizontes de
la empresa en el futuro.

3.4 Conformacién del portafolio de servicios- EXPERIENCIA N° 4.,

Como se menciond anteriormente el propdsito inicial de la empresa era el de
poder brindar un servicio de foto clasificados para las diferentes entidades y
personas naturales que estuviesen interesados en la compra o venta de vehiculos
en la ciudad de Bucaramanga, pero a medida que se fue desarrollando este
proyecto se pudo identificar otras necesidades que el mercado presentaba y ya
qgue el equipo de trabajo estaba en capacidad de generar soluciones, se decidio
ampliar el portafolio de productos y ofrecer diferentes opciones para los actores
gue componen el mercado automotriz.

Toda empresa administra una cantidad de productos o servicios, lo cual constituye
su portafolio. Para tener éxito, debe esforzarse en desarrollar un portafolio de
productos que le aseguren utilidades y flujo de efectivo.

Para la empresa el ampliar el portafolio de productos significaria un crecimiento
considerable con relacion a las opciones de trabajo y a las posibles entradas de
dinero, con el fin de poder capitalizar esta misma y alimentar de una u otra manera
el sistema econémico de CC.com.

El portafolio de productos que se ofrece actualmente con el fin de solucionar los
diferentes requerimientos de la demanda y hasta el momento los servicios que se
ofrecen son:

e Foto clasificados:
o Particulares.
o Compraventas.
o Concesionarias.

95



e Moddulos de Consulta:
o Diagndstico vehicular.

0 Impuestos.
o Financiacion.
O Seguros.
o Conversion de motores a gas.
o Etc.
e Publicidad:
o Banners.

o Publirreportajes.
o eCampanfas.
Soluciones Web.
Accesorios automotrices.
Revista.
Capacitacion de asesores de ventas sobre las ventajas del uso de Internet.

*El portafolio de servicios que se presenta en esta etapa es diferente al que se
planted durante la etapa de evaluacion, haciendo de este un portafolio mas
completo, desarrollado basandose en las experiencias adquiridas durante el
funcionamiento de la empresa y los resultados obtenidos durante la etapa de
evaluacion de factibilidad.

Con los servicios que se mencionaron anteriormente se puede llevar una
administracion mas organizada con relacién a estos mismos, que representa cada
uno de estos para la empresa...es decir puede llevarse un control de cada uno de
forma individual siguiendo la demanda de cada servicio en el mercado y darle un
enfoque diferente a la empresa.

Esta reorganizacion en el manejo del disefio y desarrollo de productos tendra
como efecto principal el cambio del enfoque tradicional de las empresas que
trabajen con CC.com hacia el producto que ofrecen, de vida efimera, hacia un
concepto mas permanente en el tiempo como es el de linea de producto,
haciéndolo flexible con el fin de poder ofrecer mas soluciones si se esta en la
capacidad de hacerlo.

Con estos servicios se brinda la oportunidad para las empresas que trabajan con
CC.com una tecnologia que utilizada como herramienta, sirva para el desarrollo de
productos que respondan a las exigencias cada vez mas especificas de los
mercados y sus multiples segmentos.

El Portafolio de servicios mencionado, permite a la direccion de la empresa
determinar la posicion competitiva del producto o servicio que se ofrece vy las
posibilidades de mejorar la contribucibn que da un determinado producto, en
comparacion con otros.
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Los servicios que se ofrecen estaran en constante supervision con el fin de
determinar el portafolio ideal que se pueda ofrecer, ya que este mercado es un
mercado cambiante y por consiguiente las opciones deben ser variables de
acuerdo a los requerimientos de la demanda tanto del mercado automotriz como
del comercio electrénico.

El seguimiento de este portafolio se relaciona directamente con el comportamiento
a futuro de los productos y servicios que se ofrecen. Proporcionando a la empresa
una excelente herramienta para desarrollar una estrategia de la mezcla de
productos o servicios que se debe tener en cuenta para cumplir con los objetivos
propuestos.

Con la ampliacion de los servicios ofrecidos la empresa se vio en la necesidad de
ampliar a su vez el equipo de trabajo, con el fin de no descuidar el funcionamiento
de esta y poder cumplir con los requerimientos de nuestros clientes.

Para esto se organizé una convocatoria buscando captar personas interesadas en
trabajar con la empresa y que tuviesen la dispocision para manejar el servicio de
fotopublicaciones.

La convocatoria se hizo a través de medios impresos y de forma voz a voz,
teniendo con anterioridad conocimiento del perfil y la experiencia de muchas de
las personas que fueron convocadas.

La reunion se llevé a cabo en el salén Terranova del Club Profesionales de la
ciudad de Bucaramanga el dial8 de mayo del presente afio, y a esta asistieron un
promedio de 20 personas a las cuales se explico la finalidad de esta misma, el
objetivo y conformacion de la empresa, y la participacion que se esperaba de las
personas convocadas.

A la reunioén asistié el Sefior Juan Carlos Gomez, quien se encargaba del manejo
de la pagina tucarro.com en la ciudad de Bucaramanga y quien expreso el deseo
de trabajar con ciudadcolombia.com. También el sefior Miguel Angel Daza
empleado de la empresa Gas Express y el Sefior Edgar palomino propietario de
un Web site de servicios inmobiliarios.

Debido a la necesidad que se tenia de encontrar a alguien que pudiese
encargarse de la seccion de foto clasificados, el equipo de trabajo de CC.com
decidio trabajar con el sefior Juan Carlos, mencionado anteriormente permitiendo
que el fuese quien se encargara de esta seccion.

El contrato de trabajo con el nuevo integrante del equipo se realizo fijando una

cuota de comisidon por trabajo realizado, de esta manera del trabajo que el
realizara (de los resultados) dependeria su salario y el ingreso a CC.com.

97



3.5 Venta de paquetes corporativos- EXPERIENCIA N° 5

Nadie se escapa de la transformacién que ha traido la Internet al interior de las
empresas, y en especial a determinadas areas de trabajo que antes se creian
totalmente independientes de esta revolucion informatica.

CC.com estando en la capacidad de ofrecer un servicio a las empresas que
necesiten contar con los beneficios que ofrece Internet para el posicionamiento de
estas mismas, vio la oportunidad de crear un paquete corporativo que haria parte
del portafolio de servicios que se ofrece y podria ampliar la razén social de esta
misma.

Esto surgié a peticién de un cliente quien pedié al equipo de trabajo asesoria con
relacion al manejo de imagen corporativa a través de Internet, y sabiendo las
capacidades con las que se cuenta, se decidid ofrecer un paquete corporativo
donde se pueda manejar la imagen de una empresa y la publicidad de esta misma
utilizando la Web, permitiendo dar a conocer sus productos e interactuar con la
demanda.

Internet y en particular el comercio electronico; son responsables de que hoy en
dia muchas empresas, estén replanteando sus métodos tradicionales de
interaccion con los clientes. Sin embargo, muchos de los cambios emprendidos
por estas empresas no son del todo reales y profundos como deberian; persiste la
imagen y publicidad, y esto puede ser peligroso para el crecimiento del comercio
electrénico a mediano plazo, cuando la demanda exija de verdad, nuevos, serios y
seguros servicios y no una simple adaptacion de los ya existentes. CC.com ofrece
un servicio donde permite establecer una constante interaccion entre los clientes
de una determinada empresa y esta misma.

Hasta ahora, el comercio electronico al menos en Colombia, ha generado bastante
expectativa. Poco a poco va tomando su importancia y la necesidad real de
quererlo implementar en empresas del sector financiero, comercial, industrial, de
transporte de mercancias, de servicios en general, almacenes de cadena, etc.

Esto a criterio del equipo de trabajo puede ser una oportunidad para ofrecer un
paquete de servicios donde se pueda incursionar una empresa al Internet a traves
de los diferentes pasos que fueron aplicados en la creacion de CC.com.

e Creacién y Optimizacion de una pagina Web:
Ciudadcolombia.com presta servicios de asesoria para que un determinado
Web site no sélo sea atractiva ante los ojos del visitante sino que también sea

leida e indexada por los motores de busqueda de Internet (google, yahoo,
MSN, etc.)
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Se desarrollay se optimiza la Web para obtener una maxima visibilidad en los
buscadores de Internet, “la forma mas rentable de encaminar una pagina Web
hacia un tréfico cualificado”.

Algunas de las ventajas que ofrece este servicio S.E.O (search engine
optimization) o posicionamiento natural son:

- 80% de click.

- Mayor visibilidad de la Web.

- Costeo independiente del volumen.

- Costeo inicial y, en los afios siguientes, solo mantenimiento.
- Refuerzo de la marca.

e Posicionamiento Web:

Se brinda la posibilidad de que un portal Web se sitlie en los primeros espacios
publicitarios (Enlaces Patrocinados) en los resultados de busquedas realizadas
en los principales motores de de Internet como Google, Yahoo, Msn, etc.

Se trata de un modelo de publicidad en el que se paga Unicamente por las
visitas que son enviadas al sitio Web (no paga por mostrar su anuncio)

Un programa publicitario conocido como Pay per Clic (pague por clic), que
permite crear anuncios sencillos y eficaces para mostrar a los usuarios que
buscan en Internet informacion relacionada con una empresa determinada.

Es una publicidad basada en palabras clave.

En resumen, la empresa con la que se trabaja anunciaria sus productos
directamente a un publico interesado en ellos y Unicamente pagara por las
visitas que son enviadas a su portal Web, no por el nimero de veces o por el
lugar donde aparece el anuncio.

Asi es que CC.com estudia y adapta en forma personalizada la inversion en
campafas de Pay-Per-Click de cada uno de los clientes potenciales con el fin
de que se obtenga el maximo rendimiento en los anuncios consiguiendo asi un
numero mas significativo de visitantes calificados, traduciendo esto en un
mayor numero de transacciones.

Ventajas PPC (pay per click):
Rapidez.
Flexibilidad.

Refuerzo de campafas publicitarias.
Resultados inmediatos.
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Beneficios del posicionamiento Web:

Cada vez son mas las empresas que se interesan por el tema del
posicionamiento Web. Muchas de estas empresas disponen de un sitio, pero
no se evalla realmente cuales son los beneficios que el portal puede aportar a
estas.

Esto se debe a que el concepto general de pagina Web ha cambiado.
Anteriormente, las compaiiias, construian su sitio para tener presencia en
Internet, pero no se pensaba en que este sitio debia ser visible por sus propios
contenidos. Los accesos a estas Web sin optimizar eran directos, es decir, que
los usuarios que llegaban a estas Web, en la mayoria de casos, conocian su
direccion por la tarjeta de visita que le ofrecia la empresa de servicios.

El paquete corporativo creado por el equipo de trabajo de Ciudadcolombia.com
busca trabajar, ofreciendo los siguientes servicios:

o Disefio y creacion de Paginas Web.

0 Actualizacion y optimizacién de portales Web.

o0 Realizacién de auditorias sobre estructura de navegacion, disefio,
tecnologias empleadas y contenidos de un sitio Web.

0 Realizacién de un andlisis critico de la competencia y del mercado
de la empresa cliente.

o Recomendaciones de cambios y ajustes en base a parametros
criticos.

o Evaluacién final de visibilidad por keywords (Palabras Claves) y por
marca.

También estudiamos minuciosamente (como control estadistico):

o Usuarios Unicos que tiene la Web.

0 Usuarios Registrados si los tiene.

o Total de Paginas Vistas, Promedio de Paginas Vistas por Usuario
Unico.

o0 Test de palabras clave.

o0 ¢Cuantas personas realmente buscan los servicios o productos que
Uds. o su empresa ofrece?

0 Aparece su pagina Web en los principales buscadores de Internet.

0 ¢Acaso es su empresa una opcion a la hora de hacer negocios a
través de Internet?

La falta de automatizacién de los procesos logisticos para una empresa que
cuenta con un portal Web, puede ser un gran dolor de cabeza, y los retrasos
en las respuestas a los usuarios que interactien con esta, junto con otros
problemas relacionados a una mala atencion al cliente final, producen quejas y
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descontentos que no ayudan para nada a que exista confianza de los usuarios
en estos servicios.

Segun algunos datos encontrados en la red con respecto a las empresas de
logistica y la efectiva implementacion de Internet a los procesos, se menciona
gue las empresas prefieren darle mas importancia en sus Web sites a los
contenidos corporativos y la promocién de su imagen, dejando de lado la oferta
de servicios y soluciones en linea, es decir que no existe interaccion entre el
cliente y la empresa.

CC.com ofrece un paquete de soluciones completas de e-commerce, cuyo
objetivo sera satisfacer todas las necesidades de los clientes y usuarios finales
de una determinada empresa; brindando apoyo logistico para el desarrollo de
su actividad a través de un portal Web.

Esto no es solo aplicable para las grandes empresas, una Pyme 0 un
profesional independiente que quiera expandir su negocio también puede
contar con un excelente servicio de logistica en la red, beneficiarse de las
ventajas de localizacién, conocimiento del mercado y clientes de su ciudad,
region o pais, ser competitivos para no quedarse atras y aprovechar los
innumerables beneficios que ofrece la red y la tecnologia moderna.
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4 RESULTADOS

En éste capitulo se mencionan los resultados obtenidos durante el periodo de
funcionamiento de CC.com, éstos se han agrupado y se presentan en dos grandes
grupos la empresa (administrativo, logistico y legal) y financieros.

41 LA EMPRESA

Esta seccion describe los resultados de la estructura real de CC.com en la parte
administrativa, logistica y legal.

4.1.1 Estructura administrativa.

e Definicidén del objeto social.

CC.com pretende generar sistemas inteligentes de publicidad y consulta de
productos y servicios automotrices en Internet. . El proposito es emplear este
medio que esta adquiriendo cada vez mayor auge y reconocimiento, que ha
solucionado uno de los problemas que las personas encuentran para ir de
compras: La falta de tiempo.

El uso de nuevas tecnologias en conjunto con las habilidades y conocimientos
del equipo de trabajo, generan soluciones integrales frente a las necesidades
de la Industria Automotriz donde los medios tradicionales, por sus
caracteristica no pueden generar éste tipo de soluciones.

La interaccion de usuario empresa es el objetivo principal de las soluciones
Web, CC.com busca desarrollar herramientas donde la empresa genere el
maximo nivel de interaccion por medio de las herramientas Web desarrolladas.

Se replante6 la misién y la vision de la empresa buscando establecer
parametros que se ajusten mas al trabajo que se realiza en la actualidad y a lo
gue se pretende llegar a ser.

e Vision.
En el afio 2009 la empresa ciudadcolombia.com serd una de las empresas
lideres en el mercado de soluciones y tecnologia Web, mediante la ejecucién

de procesos que estén a la vanguardia de los avances tecnoldgicos, del alto
nivel de gestion y de un alto sentido de calidad humana.
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e Mision.

Entregar a nuestros clientes soluciones de tecnologia Web que les permita
incrementar su productividad, realizar negocios, trasladar parte de su
operacion a Internet y hacer mas eficientes sus labores en un mundo donde los
negocios van al compas del nuevo milenio. Nuestros servicios deben contar
con los mejores estandares de calidad utilizados en Internet y ser la mejor
opcion para nuestros clientes en términos de costos, rentabilidad y eficiencia.

e Formade constitucion.

CiudadColombia.com tuvo sus comienzos en Septiembre de 2006 desde que
se inicio con la idea emprendedora; el trabajo, esfuerzo y la dedicacion han
sido una constante necesaria para cumplir con los objetivos propuestos. Fue
hasta Marzo de 2007 que se logré su constitucion legal con la Inscripcién en
Céamara de Comercio.

La empresa CiudadColombia.com se registré como persona Natural a nombre
de Pedro Miguel Infante Pico, identificada con el NIT 91.522.194-1 vy
perteneciente al Régimen Simplificado.

e Estructura organizacional.

La empresa definio y asigno las diferentes tareas a los integrantes del equipo
de trabajo, conformando en CiudadColomba.com una estructura organizacional
(EO). La EO es plana con lo que se plante6 la asignaciéon de tareas especificas
para generar respuestas rapidas a los cambios que se generen en el mundo de

 SCOLOTEIA

A

DIRECTOR GENERAL

v : v

DIRECTOR COMERCIAL| PUBLICISTA/ DISENADOR

I
v v

4
A

PROGRAMADORES

VENDEDOR SLN WEB VENDEDOR FP
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FIGURA 17. Organigrama de CiudadColombia.com.

Las funciones estratégicas y comerciales han sido desarrolladas por Pedro
Miguel Infante y Camilo Ernesto Galvis, quienes hacen parte de la nomina de
CiudadColombia.com. Para completar éste equipo de trabajo se conté con el
apoyo de especialistas para cada una de las labores importantes.

El equipo de trabajo de CC.com es el siguiente:

Nombre Funcion Principal Tareas de Apoyo

Generar opciones de negocios, por medio
de visitas a clientes empresariales y analisis | Fotografia. Asesoria
para el desarrollo de nuevas herramientas, | comercial.

servicios o productos.

Pedro Miguel Infante

Apoyo en el proceso de comercializacion de

Camilo Ernesto Galvis . Fotografia
servicios.

Cristian Castellanos Disefiador y publicista. Imagen gorporatlva,
Fotografia

Oscar Castro Programador Web. Andlisis y desarrollo de
nuevas propuestas.

Oscar Restrepo Organizador y Disefiador.

Juan Carlos Gémez Director unidad comercial de productos. Fotografia

TABLA 10. Conformacion del equipo de trabajo de CiudadColombia.com.

4.1.2 Estructuratécnica.
CC.com es una empresa prestadora de servicios y se apoya principalmente en los

procesos logisticos debido a su actividad como compaifiia de soluciones de
publicidad.

e Diagrama logistico.

--------------------------------- Flujo de informacién de Necesidades--------------------------------'

= §CGLCIEN

Flujo de Soluciones

FIGURA 18. Diagrama logistico de CiudadColombia.com

-

h 4
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e Descripcion del proceso logistico.

La empresa maneja un sistema de soluciones pre-desarrolladas y que se
retroalimentan de las diferentes experiencias y necesidades de los clientes; sin
embargo las soluciones son hechas a la medida. Esta caracteristica se
presenta con el objetivo de tener soluciones més répidas y efectivas.

A continuacion se presenta detalladamente las actividades realizadas para el
correcto funcionamiento de CC.com:

Identificacién de necesidades:

La identificacion de las necesidades y actividades que la empresa realiza con
el fin de plantear soluciones a esas necesidades, sera mostrada a continuacion
en este documento utilizando una serie de diagramas que permiten ver con
mas claridad el proceso.

Identificacion de necesidades. -
%< Alimentacion de necesidades por parte del cliente

v

%< Generar preguntas que induzcan a necesidades no indetificadas

v

Almanecenamiento de necesidades

v

Interacion con el cliente presentando posibles soluciones

XX

FIGURA 19. Diagrama de identificacion de necesidades.

Propuestas de soluciones:

Se proponen posibles soluciones.

Reunién con el equipo de trabajo

v

Plantea la situacion del cliente

v

Se proponen posibles soluciones

v

Se seleccionan las soluciones mas viables

FIGURA 20. Diagrama de planteamiento de soluciones.

AKX
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Seleccion de la Solucién:

Se seleciona la mas efectiva. =
%< Se evalua el desarrollo de la solucion
%< Se programa el tiempo de desarrollo

y
%< Se costea la solucion
y

%< Se elabora la propuesta de presentacion
FIGURA 21. Diagrama de seleccion de solucion.

Desarrollo de la Solucion:

Se desarrolla la solucion :
%< Se presenta la propuesta con el cliente
%< Se acuerda la propuesta definitiva

v
4< Se da via libre al desarrollo
v

%< Se presenta el desarrollo definitivo de la Solucion
FIGURA 22. Diagrama de desarrollo de solucion.

e Tecnologia.

CC.com es una empresa naciente a la vanguardia de la tecnologia ya que
cuenta con una plataforma WEB mediante la cual tiene cobertura a nivel
nacional, ademas ha disefiado con ayuda de expertos su propio software de
manejo de las actividades internas para tener un mejor control de sus
vendedores y sus ingresos.

La pagina Web se cre6 buscando que desde sus inicios, la empresa se diera a
conocer a nivel nacional principalmente, de tal modo que las personas puedan
ver los productos y servicios de los clientes; que se conozca la idea por medio
de una plataforma electronica que permite estar en cualquier parte por su
extension y cobertura.
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Por otro lado, se esta desarrollando una plataforma mas robusta con relacién a
las soluciones Web para las consignatarias con el animo de generar una
efectividad de negocio (la efectividad se mide con el nivel de vehiculos
vendidos). Esta plataforma cuenta con un sistema inteligente de lectura de
registros (vehiculos registrados por las empresas) y un médulo de registros de
negocios (necesidades de busqueda por parte de los usuarios). El equipo de
trabajo se esta capacitando en el conocimiento de nuevas tecnologias para el
disefio y la programacion.

e Ciclo logistico.

0 Lunes a Viernes en la mafiana se actualiza la pagina Web.

0 Lunes a Jueves en la tarde se visitan clientes.

o Viernes y Sébados en la tarde reuniones con el disefiador y
programadores.

o Sébados y Domingos acompafamiento en las playas de promocion.

Se presentara a continuacion un diagrama que permite apreciar el ciclo logistico
de trabajo por parte de los emprendedores, durante una semana de trabajo regular
en la empresa.

AM
PM

v
AM AM AM AM AM
PM PM MIERCOLES PM PM PM

REUNION CON
PROG'’S Y DISENADOR

SABADO  }-----

REUNION CON
PROG'S Y DISENADOR

ACTUALIZACIONES

PLAYAS DE PROMOCION

VISITAS A CLIENTES

FIGURA 23. Ciclo logistico de trabajo.

4.1.3 Aspectos legales y sociales.

e Aspectos legales.

La constitucion legal de la empresa requiri6 el Impuesto de Industria y
Comercio el cual se obtuvo una vez se identifico el tipo de funcionamiento, esto
debido a que CC.com no posee un establecimiento fisico de atencion a clientes
lo que representa un tratamiento diferente a las empresas que poseen un
establecimiento fijo de trabajo que de acuerdo al POT, sea compatible con la
actividad realizada, para asi obtener el permiso de uso de suelo exigido por la
Alcaldia de Bucaramanga.
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Se realizaron todos los tramites concernientes al RUT en la DIAN, Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales.

La inscripcién en la Camara de Comercio, fue realizada una vez se contaba
con los anteriores documentos.

Obtenidos estos documentos no existe ninguna restriccion legal que impida el
funcionamiento de la empresa, manteniendo transparencia y rectitud en sus
operaciones.

e Analisis social y ambiental.
CC.com pretende generar ayuda social mediante la generacion de empleo.

Debido a que no es una empresa de produccion sino de servicios, no genera
problemas ambientales, ni de ruido o contaminacion.

CC.com contribuye en la disminucidon en la contaminaciéon que generan los
medios impresos como lo son los volantes, periodicos, revistas, etc.

4.2 RESULTADOS FINANCIEROS

Para el desarrollo del siguiente andlisis se uso el software financiero del Fondo
Emprender (Fonade), ya que es una herramienta que brinda facilidades de manejo
en las proyecciones de los posibles escenarios.

4.2.1 Informe mensual, periodo de funcionamiento.

Con el objetivo de controlar el desempefio de CC.com, se desarrollaron informes
mensuales que indican los resultados obtenidos durante los primeros cuatro
meses de funcionamiento. Estos informes ademas de mostrar los resultados de la
gestion, ayudaran a tomar decisiones en la marcha. VER ANEXO E.

Este informe estd compuesto por las unidades vendidas de los diferentes
servicios, los indicadores de servicios, generacion de unidades comerciales e
impactos. Los anteriores items representan las medidas mas relevantes
identificadas durante el desarrollo del proyecto.

Anélisis de Servicios:
CC.com desarrollé6 en un mismo servicio varias opciones de compra con el fin de
adaptarse a las necesidades de los diferentes clientes, por lo tanto se identifica un
comportamiento:
e Particulares (personas naturales que desean vender su propio vehiculo), la
opcién de compra del servicio es por registro y cuya inversién es de 30.000
mil pesos. Durante los meses de junio y julio se presenta un incremento
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debido a las playas de promocién ubicadas en los almacenes Exito y
Vivero.

e Consignatarias (empresas dedicadas a la compra y venta de vehiculos tipo
usados), éstas presentan una inclinacion de compra por medio de tarjetas
prepagas (fueron disefiadas con el animo de manejar un descuento por la
compra superior de 3 unidades, VER ANEXO F); el servicio se requirié de
manera constante pero no se presentd un incremento de clientes debido a
la falta de personal (Unidades Comerciales).

e Concesionarios (empresas dedicadas a la comercializacion de vehiculos
tipos nuevos, sin embargo alguna de éstas generan negocios con los tipo
usados) por las caracteristicas de éstas empresas en su alta rotacion de
inventarios CC.com, disefio el servicio de vitrina virtual (VER ANEXO G)
que consta de una vinculacion ilimitada de registros, pero de unas visitas
limitadas. Este tipo de servicio requiere de una contratacion minima de 6
meses 0 maxima de 1 afio. La respuesta positiva de la mayoria de las
concesionarias se ve reflejada en la adquisicion del servicio. Las ventas
tienden a ser constantes sin embargo por la poca existencia de éstas
empresas se plantea llegar a un maximo de 10/12 servicios en la ciudad y
cuya misién sera mantener la renovaciéon de los mismos.

Los mddulos de consulta (por razones de seguridad, contratacion y politicas de
confidencialidad no se hace presente el anexo de éste servicio), representan una
herramienta de interaccion entre las empresas y los clientes, éstos modulos de
han desarrollado cuidadosamente con el &nimo de lograr suplir las necesidades de
informacion de los usuarios (clientes). Este servicio se presta con una
permanencia minima de 6 meses y maxima de 12 meses. El primer modulo
desarrollado fue el de Seguros todo riesgo y SOAT, éste servicio fue adquirido por
la empresa CPer Ltda., representante legal de Suramericana de Seguros y
Agricola de Seguros (el desarrollo de la propuesta estuvo sujeta a la valoracion
por parte de la Junta Directiva de Suramericana de Seguros).

El segundo médulo que se encuentra en aprobacion es el Financiero, la propuesta
fue presentada a la empresa FINANCIERA ANDINA S.A., con el objetivo de
implementar el servicio de Finandina crédito vehicular.

El desarrollo de éste servicio es complejo, ya que esta disefiado para empresas
grandes y esto genera complicados procesos de aprobacion.

El servicio de Banners (VER ANEXO H), se desarroll6 para aprovechar los
resultados en los impactos generados por el Web Site www.ciudadoclombia.com,
el servicio fue suministrado a la empresa EVOLUCION TECNOLOGICA y a la
empresa GREENCOM con la cual se generd un convenio de contraprestacion de
servicios para el suministro de Internet inalambrico en las playas de promocién. La
prestacion de éste servicio se mantuvo constante, sin embargo no se aumento el
namero de clientes.
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Las Soluciones Web (por razones de seguridad, contratacion y derechos de autor
no se hace presente el anexo de éste servicio), es un servicio hecho a la medida
de las necesidades de las diferentes empresas, al contar con el personal idéneo y
capacitado para el desarrollo de éste servicio CC.com decidid incursionar con el
animo de posicionarse aun mas como una empresa de soluciones. Hasta el
momento ya se ha aprobado una propuesta para la empresa GRUPO DINA GAS,
y se encuentran en proceso de aprobacion para la empresa CNT, RAMIREZ
ARENAS y MAYORAUTOS SA. El desarrollo de éste servicio es complejo y
requiere de un tiempo prudente para su aprobacion.

Andlisis de Indicadores:

CC.com, analiza los indicadores con referencia a las proyecciones propuestas en
el Anexo D. los indicadores son generados por cada uno de los servicios que
brinda la empresa.

Registros: se muestra que las metas se cumplieron mes a mes, sobrepasando las
proyecciones hechas, el minimo de éste indicador se presenta en 250% ya que las
ventas de ese mes fueron 50 unidades. Este comportamiento pudo presentarse ya
gue al momento de efectuar las proyecciones no se contaba con la idea de
establecer las playas de promocion.

Vitrinas Virtuales: se cumpli6 con la totalidad de las metas propuestas, sin
embargo para el mes de julio apenas se cumple con el 50%, falta aclarar que éste
indicador puede cambiar en el transcurso del mismo, ya que se encuentra en
aprobacion la prestacion de éste servicio para la empresa DINISSAN SA.

Tarjetas prepagadas: en el primer mes no se cumpli6 con la totalidad en la
prestacion de servicio proyectada, esto debido al tiempo y la falta de la
conformacién de la unidad comercial. Para los siguientes tres meses se cumplio
con las proyecciones y se presentan los indicadores en un 100%.

Moédulos de Consulta: debido a la complejidad del servicio en los dos primeros
meses no se cumplieron los objetivos, sin embargo en ese periodo se gestiond la
realizacion de los mismos dando como resultado el cumplimiento de los mismos
para los meses 3y 4.

Banners: éste servicio se estableci6 en un 50% durante los 4 periodos, sin
embargo son mas las empresas que lo han adquirido, pero por el tipo de
negociacion no afectan el indicador.

Soluciones Web: para los meses 3 y 4 se cumplen con las proyecciones; hay que
resaltar que por efectos de tiempo y personal en los dos primeros meses se
desarrollaron los procesos de contratacion llevados a cabo en los dos ultimos
meses; cumpliendo asi con los proyecciones planteadas por CC.com.
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Unidades Comerciales: llamado asi el equipo de trabajo que realiza la gestién de
comercializacion del portafolio de servicios de CC.com, el tipo de vinculacion que
se presenta es por outsourcing y sus ingresos se ven representados en una
comision y costos por venta. Viendo la capacidad y la aceptacion de los productos
elaborados por CC.com, se vio en la obligacion de generar ésta conformacion y
para los dos ultimos meses se vincularon dos unidades comerciales.

Visitas Mensuales (impactos): los impactos es la cantidad de personas que
ingresan diariamente al Web Site www.ciudadcolombia.com, para esto se ha
contratado los servicios de una empresa virtual llamada WebStats, es una
herramienta analitica de la red que facilita seguir el trafico de un sitio Web vy
entender el comportamiento de los visitantes. Esto ayuda a mejorar y optimizar
constantemente el sitio Web para coincidir con las necesidades de los visitantes.
Aunque no presenta inicialmente una proyeccion para poder generar indicadores,
si se utiliza ésta herramienta para demostrar la aceptacion que ha tenido
CiudadColombia.com ante los usuarios.

La siguiente tabla muestra las visitas recibidas mes a mes por los usuarios de
CC.com.

Abril | Mayo | Junio | Julio Visitas
| Visitas Mensuales 4.595|5.028 | 7.641|9.860 27.164
TABLA 11. Visitantes mensuales del Web site CiudadColombia.com.

Segun las estadisticas de WebStats, CiudadColombia.com localizada en la
categoria de Colombia/ Negocios/ Comercio electrénico y en la de Colombia/
Negocios, esta posicionada como la pagina mas visitada, con un promedio de 373
visitas diarias.

En la categoria general de Colombia, CiudadColombia.com se encuentra entre las
150 péginas colombianas mas visitadas. Cumpliendo con gran éxito las
expectativas iniciales de CC.com (VER ANEXO ). Estos resultados son muy
importantes ya que para los clientes garantizan el éxito de los servicios.

4.2.2 Estado de ganancias y pérdidas.

e Ingresos:

Hace referencia a la venta de los productos o servicios desarrollados por
CC.com y al aporte de capital por parte de los diferentes accionistas; algunos
productos o servicios han sido utilizados como mecanismo de intercambio con
diferentes empresas, pero no se tendran en cuenta para efectos de control y
calculo.
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La siguiente tabla muestra las unidades de servicios e ingresos generados por
la comercializacion durante los meses de funcionamiento de la empresa.

Abril | Mayo | Junio| Julio [Total Und| Ingresos x Und |Total Ing x Serv| Total Ingresos
Registros 51 50 77 78 256 $ 7.680.000
Particulares |Vitrinas Virtuales 0 0 0 0 0 0
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 0
Registros 0 0 0 0 0 50
S. Fotopublicaciones | Consignatarias |Vitrinas Virtuales 1 0 0 0 1 $1.960.000] $ 23.780.000
Tarjetas Prepagadas 1 2 2 2 7 $ 420.000
Registros 0 0 0 0 0 $0
Concesionarias | Vitrinas Virtuales 1 2 3 1 7 $ 13.720.000 $38.694.000
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Seguros 0 0 1 0 1 $ 3.357.000
S. Modulos de Consulta Financiacién 0 0 0 1 1 $ 3.357.000| $ 6.714.000
Motores a Gas 0 0 0 0 0 $0
S. Banners 1 1 1 1 4 $ 200.000 $ 200.000
Soluciones Web 0 0 1 1 2 $ 8.000.000 $ 8.000.000
TABLA 12. Ingresos por venta y desarrollo de servicios.

El capital aportado por los socios de la empresa, fueron realizados con el
objetivo de desarrollar las primeras etapas de CC.com, esto hace referencia al
desarrollo Web, papeleria, hosting, dominio, publicidad, etc. Para efecto del
analisis financiero se asumira que los aportes se realizaron en el mes de Marzo
(Momento 0). En la siguiente tabla se muestra el tiempo real en que se
generaron los aportes.

Accionista Aporte Mes Participacion
Cristian Castellanos $ 1.000.000| Febrero 31%
Pedro Miguel Infante $ 900.000| Febrero 28%
Luis Carlos Nufez $ 200.000| Febrero 6%
Luis Carlos Nufez $ 250.000| Febrero 8%
Luis Carlos Nufez $ 250.000f Marzo 8%
Javier Guerrero $ 200.000f Marzo 6%
Mildred Gereda $ 200.000| Abril 6%
Luis Carlos Nufiez $ 200.000] Abril 6%
Luis Carlos Nufiez $ 60.000) Mayo 2%

Total Aportes| $ 3.260.000

TABLA 13. Aporte de inversionistas de CiudadColombia.com.

e Gastos y costos de publicidad y ventas:
Corresponden a los gastos de publicidad, comisiones,

papeleria y facturas, pendones, depreciaciones, etc.

Comisiones:

desarrollo Web,

La siguiente tabla muestra las comisiones generadas por las unidades de

servicios vendidas. Las comisiones son canceladas a

responsables de las ventas.
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Abril | Mayo [ Junio | Julio | Total Und[ Comisién x Und | T Comi x Serv | Total Comisién
Registros 51 50 77 78 256 $ 3.200.000
Particulares |Vitrinas Virtuales 0 0 0 0 0 0
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 0
Registros 0 0 0 0 0 0
S. Fotopublicaciones | Consignatarias |Vitrinas Virtuales 1 0 0 0 1 $ 200.000| $ 5.640.000
Tarjetas Prepagadas 1 2 2 2 7 $ 140.000
Registros 0 0 0 0 0 $0
Concesionarias|Vitrinas Virtuales 1 2 3 1 7 $ 2.100.000 $12.380.000
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Seguros 0 0 1 0 1 $ 350.000
S. Médulos de Consulta Financiacion 0 0 0 1 1 $350.000f $700.000

Motores a Gas 0 0 0 0 0 $0

S. Banners 1 1 1 1 4 $ 40.000 $ 40.000

Soluciones Web 0 0 1 1 2 $ 6.000.000 $ 6.000.000

TABLA 14. Pago de comisiones por venta y desarrollo de servicios.

Desarrollo Web:

Para efecto del analisis financiero los gastos realizados en los meses
anteriores al mes de Abril se asumen como egresos incurridos en el mes de
Marzo (Momento 0).

Gastos Valor Mes

Primera fase website, carros. $ 200.000 |Enero
Segunda fase website, carros. $ 200.000 |Enero
Tercera fase website, motos. $ 240.000 |Enero
Disefio Web $ 1.000.000 |Enero
Desarrollo administrador, Web site. $ 260.000 |Enero
Programacion pagina, filtros y modulos de consulta $ 100.000 |Marzo
Programacién Modulo de Seguros $ 230.000 |Abril

Programacién Dina Gas $ 1.500.000 |Junio
Programaciéon CNT $ 1.500.000 |Junio
Programacion Modulo Financiero $ 230.000 |Junio
Aplicaciones CC.com $ 500.000 |Julio

Total Gastos | $ 5.960.000

TABLA 15. Gastos de desarrollo para el Web site CiudadColombia.com.

Gastos de publicidad, (VER ANEXO J):

Para efecto del analisis financiero los gastos realizados en los meses
anteriores al mes de Abril se asumen como egresos incurridos en el mes de
Marzo (Momento 0).

Gastos Valor Mes
Papel transfer para estampados $ 38.730[Enero
Pendones, lanzamiento $ 79.600|Enero
Camisetas blancas, exito cabecera $ 15.800(|Enero
Camisetas negras, centro $ 20.000|Enero
Impresiones UIS, para estampados $ 2.000|Enero
Tarjetas prepagadas $ 20.000({Enero
Bolantes promocionales con calendario 2007 $ 155.000|Enero
Estampados camisetas negras $ 15.000({Enero
Calcomanias para carros $ 25.000|Febrero
Bolantes promocionales con calendario 2007 $ 42.000|Febrero
Toldo $ 80.000{Marzo
Adwords Google $ 60.000{Junio

Total Gastos| $ 553.130

TABLA 16. Gastos de publicidad para CiudadColombia.com.
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Amortizacion hosting: Debido a que el pago del hosting es anual anticipado,
se realiza la amortizacién del valor cancelado la cual es $250.000 diferido a 1
ano.

Papeleria y facturas: El valor calculado corresponde a los siguientes rubros:
Propuestas, recibos (1mes), tarjetas de presentacion (3 meses), stickers (3
meses).

Pendones: Hacen parte de la publicidad de la empresa y tienen un valor Unico
de $127.200 pesos.

Depreciacion pagina Web: Esta tuvo un costo de $2.960.000 pagado en
cuota Unica y la depreciacion se calculd teniendo en cuenta un tiempo de vida
atil de 1 afio.

Actualizacién Web: Se realizard cumplidos los 12 meses de funcionamiento.
Sin embargo se mantienen actualizaciones en la prestacion de nuevos
servicios y valores agregados, para lo cual se destina un presupuesto de
$500.000 pesos semestrales.

Nomina y Transporte Playas de Promocion: Las playas de promocion
funcionan en los tiempos de quincena, para esto se elabord un calendario de
trabajo.

A continuacion se muestra la tabla correspondiente a los dias laborados en las
playas de promocion y el costo incurrido en cada uno de estos dias.

Mes Dia Playa Costo
1|Exito $ 20.000
1|Vivero $ 20.000
15|Exito $ 20.000
abril 15| Vivero $ 20.000
6|Exito $ 20.000
6|Vivero $ 20.000
20|Exito $ 20.000
mayo 20| Vivero $ 20.000
3|Exito $ 20.000
3|Vivero $ 20.000
17|Exito $ 20.000
junio 17|Vivero $ 20.000
1|Exito $ 20.000
1|Vivero $ 20.000
15|Exito $ 20.000
julio 15|Vivero $ 20.000
Total Costo Playas $ 320.000

TABLA 17. Gastos de playas de promocién de CiudadColombia.com.
e Gastos de Administracion:
o Teléfono fijo, celular, arriendo.
o0 Honorarios contador: El cual asesora, 2 horas a la semana y fue

contratado por servicios de contaduria outsourcing.
o Computador: Es arrendado a la empresa.
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o Transporte administracion: Se asume un costo mensual de $70.000

pesos.

o0 Salarios Administracion: 2 personas hacen parte de la nomina de la
empresa, se destind medio salario minimo de $ 216.850 para las
dos y un auxilio de transporte de $50.800 para cada una. Lo anterior
se debe a que los gestores del proyecto, también son vendedores de
la empresa y trabajan con un basico mas la comision de sus ventas.

o Depreciacion software: Se deprecia a 5 afos.

o Otros: Gastos varios como papeleria.

La siguiente tabla muestra los gastos administrativos generados en los
meses de Abril, Mayo, Junio y Julio, periodo de funcionamiento de la

empresa.
Gastos de administracion

Teléfono fijo $ 35.000 $ 38.000 $ 36.500 $ 41.500

Celular $ 20.000 $20.000 $ 20.000 $ 20.000

Arriendo $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000

Honorarios contador $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000

Computador $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000

Transporte admon. $ 50.800 $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000

Salarios Administracion $ 805.391 $ 805.391 $ 805.391 $ 805.391

Depreciacién software $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000

Depreciacion Web $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333

Otros $ 10.000 $ 10.000 $10.000 $ 10.000

Total $1.134.191 $1.134.391 $1.132.891 $1.137.891
TABLA 18. Gastos administrativos de CiudadColombia.com.

e Flujo de cajalibre:

Céalculo de Capital de Trabajo Neto Operativo (KTNO)
Capital de trabajo neto operativo

Abril Mayo Junio Julio

Cuentas por cobrar $ 5.560.000 | $ 5.590.000| $ 15.717.000| $ 11.827.000
Inventario $0 $0 $0 $0
Comisiones por pagar $1.167.000 | $ 1.275.000| $5.262.000 | $4.675.000
Cuentas por pagar (proveedores) $ 1.200.000 | $ 1.320.000| $4.000.000 | $3.736.500
KTNO $3.193.000 $ 2.995.000 | $6.455.000 | $3.415.500
AUMENTO KTNO $3.193.000| $-198.000 | $3.460.000 | $-3.039.500

TABLA 19. Capital de trabajo neto operativo real.

e Analisis del Estado de Resultados:
Para analizar el estado de resultados se hace necesario VER ANEXO K.

Las ventas generadas en los dos primeros meses demuestran la aceptacion de
los servicios ofrecidos en la pagina, la mayoria de éstos se comercializaron en
las playas de promocidn, ubicadas en los centros comerciales; y en las visitas
realizadas a cada una de las empresas.
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Las ventas de los dos ultimos meses se duplicaron, ya que se vendieron dos
soluciones Web, las cuales tienen un valor de venta elevado en comparacion
con los foto publicaciones.

El costo por venta en los dos ultimos periodos se incremento notoriamente ya
que para poder desarrollar éstos servicios fue necesaria la intervencion de todo
el equipo de trabajo, lo cual incremento los costos.

Al comparar la utilidad bruta (UB) de los cuatro meses se aprecia que en el
mes de Junio se presentd la UB mas alta, superando en un cincuenta por
ciento a los demas meses, éste caso se presentd ya que en el periodo se
lograron desarrollar tres vitrinas virtuales, lo cual demuestra el valor que
representa para CC.com.

El comportamiento de los gastos antes de la utilidad operativa se mantiene
constante, con lo que se concluye que el incremento o venta de diferentes
productos no inducen a un aumento de los mismos.

Comparando las cuatro utilidades generadas en los diferentes periodos, el mes
de Junio generd la utilidad mas alta debido a lo antes mencionado (venta de
vitrinas virtuales y solucion Web, productos mas representativos de CC.com).

El mes de Abril, como se esperaba presenté la utilidad neta mas baja, sin
embargo se puede observar el logro de CC.com por posicionar rapidamente el
portafolio de servicios.

El impuesto de renta es del 10% sobre las ventas brutas, aunque éste no es
cancelado directamente por CC.com, las empresas o los usuarios son quienes
lo efectian con un descuento sobre el precio de venta. Para efectos de un
mejor control éste es tenido en cuenta mes a mes.

El impuesto de industria y comercio es del 7 por 1000 sobre las ventas netas,
el cual se cancela a final del periodo fiscal, pero para efectos de control se
descuenta mes a mes.

En el andlisis vertical, el mes de julio presenta el indice mas bajo en la utilidad
neta, esto debido al descuento generado por los impuestos que son
directamente proporcionales a las ventas y al elevado costo por venta, sin
embargo hay que resaltar que la gestion realizada supero las expectativas sin
concluirse el periodo.

e Tendencia:

Al principio se presenta una baja utilidad debida a la inversion, los costos y
gastos fijos, lo cual es un comportamiento normal teniendo en cuenta que la
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empresa esté iniciando actividades, sin embargo se nota que la tendencia a lo
largo del tiempo tiende a revertirse. (Comportamiento corroborado con las
proyecciones)

4.2.3 Flujo de efectivo.

El Flujo de Caja Bruto es positivo en los cuatro periodos debido a que el valor de
las depreciaciones y amortizaciones no representan una salida de dinero (VER
ANEXO L).

El Capital de Trabajo Neto Operativo presenta una gran caida en el cuarto
periodo, esto debido a dos factores: el primero representado por el movimiento en
ventas del periodo anterior (periodo tres) y el segundo porque el reporte de ventas
del periodo cuarto solo se asumi6 de 15 dias.

Cuando se liberan fondos, es decir, cuando la empresa recibe dinero el capital de
trabajo hace que el Flujo de caja Libre aumente. El valor de los impuestos es cero
debido a que la empresa se encuentra constituida como régimen simplificado, el
cual no recauda ni paga el valor.

El momento cero representan inversiones que se hicieron desde el afio 2006, que
para efectos del desarrollo del proyecto se asumié como un solo periodo de
inversion; cabe anotar que las inversiones fueron realizadas por personas
externas al proyecto y que hicieron su aporte gradualmente.

A pesar de obtener flujos de dinero negativos, se obtiene efectivo final debido a la
inversion que se le hizo a la empresa en los cuatro meses, ademas de la inversion
previa al funcionamiento de la empresa, es decir, durante el momento cero.

Gran parte de los ingresos que se generan por los productos de vitrina virtual y
soluciones Web son canceladas en diferidos de 6 a 12 meses, sin embargo para
facilidades en el analisis financiero, el ingreso generado por las fotopublicaciones
particulares se asumen en el mismo periodo que se realiza la venta.

4.2.4 Balance general.

Para analizar el balance general, se hace necesario VER ANEXO M.

Las cuentas por pagar se presentan cuando se aceptan las propuestas en el mes |
y se le cancela a los desarrolladores del proyecto en el mes Il.

En el balance general se presenta una tendencia de crecimiento, sin embargo en

el mes dos y cuatro bajan con respecto a su anterior, esto debido a que en esos
meses se realizaron nuevamente actualizaciones e inversiones fuera de CC.com.
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Las cuentas por cobrar se presentan cuando se finaliza el desarrollo de la
prestacion del servicio por parte del vendedor en el mes | y el cual se cancela en
el mes Il.

Las comisiones por pagar, varian dependiendo del producto, pueden ser desde el
10% hasta el 50%; éstas se cancelan en el momento de efectuarse el pago por
parte del cliente.

Gran parte de los aportes del total de los activos provienen de los activos
corrientes, esto indica que la operacion de la empresa es buena ya que gracias a
su trabajo la empresa posee activos.

El total de pasivos corrientes son significativos, esto se debe a que parte del la
fuerza de trabajo requerida para el desarrollo de las soluciones posee una relacion
outsourcing con CC.com.

ACTIVO = PAS+PATRI
$ 7.811.500 = $ 7.811.500 Abril
$6.235.973 = $ 6.235.973 Mayo
$ 18.044.283 = $ 18.044.283 Junio
$ 14.302.174 = $ 14.302.174 Julio

TABLA 20. Resultados de Activos, Patrimonio y Pasivo real.

4.3 ANALISIS DE LAS PROYECCIONES FINANCIERAS.

En esta seccion se plantean dos escenarios financieros (REAL Y PESIMISTA),
con el animo de generar una evaluaciéon y comparacion de los resultados que se
puedan obtener en los dos contextos por parte de CiudadColombia.com.

A continuacion se presentan las variables macroeconomicas tenidas en cuenta
para realizar las proyecciones y que determinan la forma como se calcularon los
valores que hacen parte del estado de ganancias y pérdidas, estado de flujo de
efectivo y balance general:

ESCENARIOS PROYECTADOS

INDICES REAL PESIMISTA

2007 | 2008 | 2009 [ 2010 | 2011 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011
Inflacion 4,50% | 3,50%] 3,00% | 3,00%| 2,50% 4,50% | 4,50%| 4,50% | 4,50% | 4,50%
Devaluacion -1,98%]1,00%] 1,00%{ 1,00%] 1,00% -1,98%( 1,50%] 2,00% | 2,00% | 2,00%
IPC 4,12% | 3,50%] 3,10% | 2,90%| 2,90% 4,12% | 4,30%] 4,50% | 4,70% [ 5,00%
Crecimiento PIB | 4,50% | 5,00%] 4,50% | 3,50% | 3,00% 4,50% | 0,00%|-1,00%] -1,50%{ -2,00%
DTF T.A. 7,30% | 7,00% | 7,00% | 7,00%] 7,00% 7,30% | 6,00%] 6,00% | 6,00% | 6,00%

TABLA 21. Variables macroeconémicas proyectadas.
Fuente: www.dane.gov.co, www.banrep.gov.co.
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Los rangos de las variables macroecondémicas son definidos en las proyecciones
gue realiza en Banco de la Republica de Colombia y el DANE. Los valores de las
variables asumidos para este estudio, se mantienen dentro del rango y se
determinan segun el escenario (REAL Y PESIMISTA).

A partir de resultados reales obtenidos por CC.com durante los cuatro meses de
funcionamiento, mencionados anteriormente, se estimo el promedio del nimero
promedio de ventas; dato que se extrapold para los meses del 2007 del escenario
real y pesimista.

4.3.1 Balance General.

En los escenarios, real y pesimista, se observa un crecimiento ascendente del
total activo, total pasivo y total patrimonio; en el escenario real este aumento se
debe al incremento de las unidades vendidas para los afios proyectados; mientras
gue en el pesimista, esto se debe al aumento de los precios por efecto de la
inflacién lo que compensa la disminucion en el nimero de unidades vendidas.
VER ANEXO N1y N1.

4.3.2 Estado de Resultados.

El escenario real describe un crecimiento en el tiempo de la utilidad operativa y la
utilidad neta final debido a: los ingresos por ventas y a los estables egresos de
mano de obra debido a la inflacién. Contrario a esto, en el escenario pesimista se
observa una reduccion de las utilidades, causada por el incremento en los egresos
y la disminucion de las unidades vendidas por consecuencia del PIB. VER ANEXO
N2y N2.

4.3.3 Flujo de Caja.

El flujo de caja neto en el afio 2007 presenta valores negativos debido a las
inversiones realizadas para el desarrollo de la empresa, resultado que cambia a
partir del 2008 donde se recupera la inversidon y se genera efectivo para la
empresa. El incremento en el flujo de caja acumulado (saldo siguiente) en el
escenario pesimista sugiere una posible viabilidad en la creacion de CC.com. VER
ANEXO N3y N3.

4.3.4 Salidas.
La tasa minima requerida de retorno (TMRR) asumida por los proyectistas, es del
20%; para el escenario real la tasa interna de retorno supera las expectativas en

TMRR, el periodo de recuperacion de la inversion (PRI) es de 9 meses, lo que
representa un escenario positivo para los inversionistas.
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En el escenario pesimista, CC.com no alcanza el TMRR ya que la TIR es del
4,07%, su PRI es de 2 afios y 8 meses. Al analizar estos resultados se observa
que el escenario pesimista considerado en esta proyeccion, involucra condiciones
extremas en la economia y el mercado colombiano; sin embargo los valores
positivos de la TIR aseguran recuperar la inversion en un periodo inferior a la
proyeccién considerada usualmente (5 afios). VER ANEXO N4 y N4.
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5 CONCLUSIONES

Se indagaron las expectativas del cliente mediante la experiencia con el desarrollo
de las encuestas y las visitas a los diferentes consignatarias y concesionarias, y
las playas de promocion en los centros comerciales. Las fotopublicaciones (FP)
son el servicio diseflado para éste tipo de clientes y el cual tuvo una gran
aceptacion, esto demostrado no solo con los comentarios de los clientes sino con
el nivel de ventas obtenido en los primeros cuatro meses de funcionamiento.

Los clientes de FP se dividieron en tres grupos: particulares, concesionarias y
consignatarias. El sistema de cobro de FP se adapté a cada uno de los clientes
segun sus necesidades: registros, vitrinas virtuales y tarjetas prepagadas.

La efectividad de las FP se controlan con los clientes, éstos deberian realizar una
actualizacion mensual si su vehiculo no lograba venderse en un periodo de 30
dias; por lo tanto aquellos clientes que no realizaron la actualizacion fueron
contactados para indagar sobre la venta de su vehiculo.

Se presentarda a continuacion un diagrama donde se puede apreciar lo
anteriormente mencionado con relacion al servicio de fotopublicaciones para
clientes particulares.

BCOLOMBIN

Foto USUARIO
PARTICULAR Publicacién (comprador)
(TN BN | Y7o\

S0 £p-0

v
A

FIGURA 24. Descripcion del servicio de FP para clientes particulares.

El 20% de los vehiculos de los clientes particulares se vendieron, el 20% de los
vehiculos de los clientes consignatarias se vendieron, el 20% de los vehiculos
usados y los vehiculos nuevos de las concesionarias tienen un control diferente ya
gue se asume que es un vehiculo de exposicidon permanente y que su registro solo
es modificado en el precio.
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Factores externos como la disminucion de los aranceles y el IVA, la caida del
dolar, los bajos intereses y las facilidades de crédito para la compra de vehiculos
nuevos, influyeron en la baja rotacion en el sector de los usados, haciendo
disminuir sus precios en comparacion al precio publicado en la FP.

Algunas concesionarias no tienen venta de vehiculos usados (no realizan
consignacion ni retomas), pero la gran mayoria de sus clientes necesitan vender
su vehiculo usado para poder adquirir el vehiculo nuevo, ahi es donde los
servicios de CC.com se prestan como una solucion ya que las concesionarias
pueden vincular éstos vehiculos usados en su vitrina virtual (sistema de cobro de
FP), ayudando a sus clientes ha vender y directamente a generar una compra mas
rapida del nuevo.

Se mostrarda a continuacion un diagrama donde se aprecia el manejo que
actualmente CC.com da al servicio de fotopublicaciones dirigido hacia las
concesionarias y consignatarias.
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FIGURA 25. Descripcion del servicio de FP para consignatarias y concesionarias.

En resumen se registraron 256 vehiculos usados de particulares, 58 de
concesionarios, y 65 vehiculos de consignatarias. Para un total de 379 vehiculos
usados en inventario, de los cuales 76 vehiculos fueron vendidos lo que
representa el 20% del total del inventario.
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. Concesionarias . i
Particulares Consignatarias
(usados)
Registrados 256 58 65
Vendidos 35 13 28
Efectividad 14% 22% 43%

TABLA 22. Vehiculos registrados y vendidos por tipo de cliente.

Por parte de las concesionarias se generaron 106 registros de vehiculos nuevos,
para un total de 485 registros.

La principal atraccion del servicio es que la permanencia del anuncio es ilimitada,
su inversion es una sola vez, disponibilidad 24 horas al diay 7 dias a la semana, y
que la busqueda se puede realizar desde cualquier lugar con acceso a Internet.

El nimero de fotografias en las FP es 5 a diferencia de las otras empresas que su
minimo de imagenes son 2 y cobran un valor aproximado de 10.000 pesos por
fotografias adicionales. CC.com cree que conveniente solo 5 fotografias por
vehiculo y las cuales se han estandarizado (frente diagonal, trasera diagonal, rines
o caracteristica a resaltar, interior diagonal, tablero).

El estrato de los clientes particulares es fundamental, el 60% son de estrato 4, el
38% de estrato 5y el 2% de estratos inferiores al 4; reflejando el poder adquisitivo
al poseer vehiculo y el interés de los nuevos servicios que Internet provee al
publicar en CC.com. Estos resultados pueden verse afectados por la ubicacion de
las playas promocionales ya que se establecieron en los parqueaderos de los
centros comerciales.

Estratos
5,6 38 %
4 60 %
3,2 2%

TABLA 23. Porcentaje de clientes por estratos.

Las edades de los clientes particulares reflejaron que: el 45% son mayores de 40
afnos, 47% estan entre los 40 y 30 afios y el 8% son menores de 30 afios.

Edades (afios)
Mayores de 40 45 %
40 a 30 47 %
Menores de 30 8 %

TABLA 24. Porcentaje de clientes por edades.

123



El servicio de Modulos de Consultas (MC) es un valor agregado y tiene una gran
aceptacion por parte de los usuarios, demostrado en el MC de Seguros que en un
periodo de 30 dias se hicieron 51 consultas, lo que podria representar para la
Empresa Aseguradora 51 nuevos clientes; por lo tanto CC.com esta desarrollando
dos nuevos MC que consiste en: sistema de financiaciéon para la compra de
vehiculos nuevos o usados y el sistema de conversion de motores de gasolina a
duales (gas y gasolina).

La esencia de la comercializacion de los MC no es sencilla, se habla de integrar
todo un proceso de prestacion de servicios (financiacion, seguros, conversion de
motores a gas) en un entorno virtual. El desarrollo y la programacion de estos MC
llevan en promedio un periodo de 40 dias. La afiliacion minima de las empresas
con CC.com es de 6 meses y maxima de 12 meses.

El Banner se ha implementado como un valor agregado para las empresas que
adquieren servicios importantes (MC, V V, Soluciones Web, etc.), con el &nimo de
brindarles un apoyo en su sistema de publicidad. También se ha utilizado como un
medio de contraprestacion de servicios, conde CC.com recibe un producto o
servicio a cambio de un Banner.

Las Soluciones Web tuvieron gran aceptaciéon por parte de los clientes
corporativos, éste se ha desarrollado para empresas de la industria automotriz
como Grupo DINA Gas, CNT Ltda., Mayorautos, C Per Ltda. El servicio es
individual y su precio varia segun las necesidades del cliente. Este servicio induce
a CC.com como una empresa que cuenta con la capacidad de prestar una gran
variedad de servicios y brindar soluciones reales a sus necesidades. En
comparacion con las empresas, CC.com logra una alta diferenciacion con su
portafolio de soluciones y su equipo de trabajo.

La evaluacion del proyecto planeado inicialmente, permitié analizar aspectos
claves para la puesta en marcha de la empresa, dando una visién clara de los
posibles resultados a obtener en el montaje de esta empresa y por medio de éste
se en operacién CC.com.

CC.com empezd a marchar y a dar resultados desde el mes de Abril. Desde este
periodo se viene realizando un seguimiento y control de la misma mediante
informes mensuales que muestran indicadores de ventas, de cobertura y servicio,
importantes para su buen funcionamiento. Los resultados demuestran que es
posible establecer el servicio en nuevas ciudades, sin perder de vista la calidad de
los servicios elaborados.

Se logro a satisfaccion la inscripcion en la Camara de Comercio de Bucaramanga,

para lo cual se necesito contar con papeles reglamentarios como el registro de
industria y comercio, y el RUT respectivo. Cabe resaltar que el apoyo con el que

124



se cuenta como emprendedor en estas instituciones es poco por no decir nulo, ya
gue hay tramites que entorpecen su gestion.

Se mostrara a continuacion un diagrama secuencial donde se aprecian los pasos
que se tuvieron en cuenta para la constitucion legal de la empresa.
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FIGURA 26. Proceso para la conformacion legal de CiudadColombia.com

Del andlisis financiero se puede concluir que la empresa presenta un panorama
prometedor, la tendencia del flujo de caja libre es ascendente y con un valor
presente neto positivo y una TIR superior a una TMRR, la empresa tiene un buen
margen de rentabilidad atractivo para inversionistas.

De la proyeccibn de los estados financieros se concluye que la empresa
demuestra continuidad por la tendencia ascendente del flujo de caja libre, ademas
de una estabilidad en el tiempo por demostrar ingresos mayores a futuro y por
ente una permanencia del negocio inyectandole estrategias comerciales que la
hagan crecer y expandirse en el mercado.
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6 PLANES A FUTURO

Durante el desarrollo de este capitulo se mostrara cuales son las metas
propuestas para los proximos afios por parte de la empresa. Estas buscan el
crecimiento de CC.com con relacion al portafolio de servicios, unidad de trabajo e
introduccién en nuevos mercados, como se mostrard a continuacion.

Los siguientes items muestran una serie de planes a largo plazo lo que pretende
hacer CC.com, evitando restringirse a nuevas posibilidades, es decir que se posee
flexibilidad y mente abierta hacia nuevos horizontes.

Creacion de nuevas unidades comerciales:

Inicialmente se pretende ampliar la cobertura de servicio en el departamento de
Norte de Santander, en la ciudad de Cucuta, ya que en dicha ciudad no se cuenta
con un servicio similar al que esta empresa ofrece, sin embargo la rotacién de
vehiculos colombianos en esta ciudad es bastante baja debido a su ubicacion
fronteriza, por lo que se ofrecerian servicios de foto publicaciones de carros
venezolanos, trabajando con las compraventas que se encuentran en dicha
ciudad.

En la ciudad de Medellin existe una pagina Web similar con la que se han
establecido relaciones con el fin de poder trabajar en conjunto. La pagina es
www.carrosmotosybienes.com del sefior Andrés Valderrama con quien se busca
establecer una relacion de contraprestacion de servicios y poder ofrecer en
nuestro portal virtual los vehiculos que actualmente se publican en la ciudad de
Medellin y que el pudiese hacer lo mismo con los vehiculos de Bucaramanga que
se encuentran en la vitrina de CC.com.

El crear nuevas unidades comerciales en otras ciudades implica para la empresa
una inversion con relacion a las plataformas a utilizar, el equipo de trabajo, un
sondeo del mercado y el desplazamiento de parte del equipo de trabajo hacia la
ciudad donde se pretende trabajar.

Por parte de la empresa representaria un crecimiento de esta misma hacia
nuevos horizontes de un mismo mercado. Lo que se pretende con esto es el
poder ampliar el alcance de la empresa hacia otras ciudades del pais ofreciendo
los servicios que actualmente se ofrecen en la region de Santander.

Se presentara a continuacion un diagrama donde se puede observar la forma
como se trabajaria con la empresa carrosmotosybienes.com, con el fin de
desarrollar una mayor cobertura a nivel nacional en caso de establecer una
alianza comercial con esta empresa.
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FIGURA 27. Diagrama de cobertura y alianza para la prestacion de éervicios de
CiudadColombia.com.

Ampliar la cobertura del servicio de soluciones Web:

Es una de las metas que como empresa se ha trazado. Pensando en brindar la
asesoria necesaria no solo a la industria automotriz, si no a grupos y empresas de
mercados diferentes que deseen contar con los servicios que Internet ofrece en el
mundo de los negocios.

La creacion de estrategias de venta y publicidad a través de Internet para un nicho
especifico buscando obtener mejores resultados son opciones de servicios que
pueden ser personalizados de acuerdo al tipo de objeto social que una empresa
posea.

Se establecieron relaciones con la empresa Colnetwork de la ciudad de
Bucaramanga que ofrece servicios de hosting, redes informaticas y de soluciones
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Web para empresas de la regiéon, sin embargo no cuenta con un equipo de trabajo
especializado para las soluciones Web, por lo que se hablo de trabajar como
contratistas de dicha empresa, siendo el equipo de CC.com quien desarrolle el
disefio, la programacion del portal Web y las estrategias publicitarias que la
empresa requiera.

En el siguiente diagrama se muestra que es lo que pretende CC.com cuando se
habla de ampliar el servicio de soluciones Web hacia otros mercados.
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FIGURA 28. Diagrama de cobertura' de mercados en la prestacion dé soluciones
Web.

Red de paginas Web para Consignatarias:

Durante el desarrollo del proyecto se encontré que un ochenta y nueve por ciento
de las consignatarias en Bucaramanga no poseen pagina Web, esto debido a
varios factores como: no poseen conocimientos acerca del tema, no poseen el
capital necesario para desarrollarlo, desconocen las empresas o personas que
puedan brindar la solucidén, no encuentran la relacion de beneficio que su pagina
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Web aportaria, desconfian de los nuevos métodos de publicidad vy
comercializacién, consideran que tener una pagina Web es muy costoso.

Al encontrar un panorama lleno de incertidumbre y necesidades, CC.com planea
soluciones integrales a las consignatarias, donde se les brindard un apoyo y
seguimiento constante en el proceso adaptacion; ésta solucion llevara el nombre
de red de paginas Web (RPW).

Identificando las necesidades de las consignatarias encontramos gran similitud
entre éstas empresas, por lo tanto se podria plantear una solucion global y
general, haciendo que su costo unitario de desarrollo disminuyera; en pocas
palabras estamos hablando de desarrollar un solo formato de pagina Web que se
adaptara a todas las consignatarias.

La adaptabilidad de la pagina Web consistiria en un combo de soluciones
integradas con la inclusion de su imagen corporativa. El combo de soluciones
constara de: sistema de registros RPW, sistema de contacto, seccion de noticias,
seccion de informacion corporativa (mision, vision, politicas de servicio, etc.),
seccion de productos/servicios adicionales y su administrador de contenido.

El sistema de registros RPW consiste en: la consignataria podra registrar cada uno
de sus vehiculos a la pagina Web a través de un formato de informacién y cinco
fotografias, estos registros ingresaran en una base de datos en la cual CC.com
también tendr4d acceso aumentando asi los impactos de cada uno de las
publicaciones.

Ademas los vehiculos de clientes particulares de CC.com ingresaran en el sistema
RPW, generando que las consignatarias amplien de manera virtual su stand de
vehiculos y sus opciones de venta.

Se mostrara a continuacion un diagrama donde se puede apreciar la forma como
se pretende trabajar con el desarrollo de la red de paginas Web para las
consignatarias, con el fin de explicar graficamente lo mencionado en los parrafos
anteriores.
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FIGURA 29. Esquema de la Red de Paginas Web para Consignatarias (RPW).

Dentro de CC.com se implementara un sistema de negociacién, donde los
usuarios podran anunciar la venta de su vehiculo a través de un intermediario
(consignataria), ésta informacion ingresara a la RPW donde cada una de las
consignatarias estara informada.

El sistema de negociacion incluirda el anuncio de busqueda especifica, donde los
usuarios al no encontrar una solucion en CC.com, indicardn su necesidad
especifica de vehiculo con sus respectivas caracteristicas. Ampliando de ésta
manera las opciones de negocios para las consignatarias.

El sistema RPW contara con un sin nimero de caracteristicas y ventajas, las
anteriores son unas de las principales; por cuestiones de confidencialidad CC.com
no puede entrar detalle.

Sistema de verificacion revision técnico mecéanicay DIJIN:
Al momento de realizar la compra de un vehiculo, todo comprador deberia verificar
la vigencia de a la revision técnico mecanica y el comprobante de la DIJIN y el

estado de partes de la Direccién de Transito, esto con el &nimo de evitar futuros
inconvenientes.
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CC.com con el animo de aprovechar su plataforma interactiva, tiene como
proyecto introducir a los talleres de revision técnico mecanicos a su base de datos,
para que ésta empresas ingresen en tiempo real los certificados de los vehiculos
revisados, y asi los usuarios o posibles compradores puedan verificar la
existencia, la vigencia y el taller donde se llevo a cabo dicha revisiéon, garantizando
aun mas la originalidad de los certificados ya que en la actualidad estan siendo
falsificados.

En la actualidad se esta desarrollando un prototipo con la empresa CNT Ltda. el
cual entrarda en funcionamiento a finales de Agosto, los detalles de éste servicio no
pueden describirse por las politicas de confidencialidad de CC.com.

La DIJIN presta el servicio de certificacion de vehiculos con problemas legales;
para esto CC.com a entrado en negociacion con FASECOLDA que es la empresa
encargada de la administracion de la base de datos de la DIJIN, para generar un
acceso de lectura para que los usuarios o compradores de la pagina Web puedan
verificar las condiciones legales del vehiculo.

En el siguiente diagrama se mostrara la forma como se pretende trabajar con la
empresa FASECOLDA para la prestacion del servicio mencionado anteriormente.

&
SCOLUIBIN

A A A

Revisién Técnico Mecéanica

LN BN BN RN RSN
Certificacion  : m m m m ﬁ

FIGURA 30. Esquema de servicio para la verificacién de los certificados de RTM y
DIJIN.
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ANEXO A.

FORMATO DE ENCUESTA PARA USUARIOS

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
Escuela de Estudios Industriales y Empresariales
Estudio de Mercados - Bucaramanga 2006

Encuesta realizada por:

4 Califique el medio utilizado con relacion a la descripcion del vehiculo:
E [Periddicos

Radio

Puntos promocion

Negocios de comercializacién de vehiculos

DATOS PERSONALES

HEEHEHEES
> > >|>|>>

E
E
E |Referencias personales
E
E

Internet

Nombre:

Rango de edad: [ [20-30 [ [30-40 [ J40-50 [ Jmayor de 50
Ocupacion

Direccion de Residencia:

Teléfono:

Correo electronico:

1 Es usted propietario de algin vehiculo?
Si
No
Cual?

Carros
Motocicletas
Taxis
Camiones
Otros?

5 Califique la efectividad para buscar el vehiculo, ésto con referencia al tiempo empleado en su
busqueda, donde:
M]A |E [Peri6dicos
M]|A |E [Radio
M|A |E |Puntos promocion
M|A |E |Referencias personales
M |A |E [Negocios de comercializacién de vehiculos
M|A [E [Internet
6 Califique la efectividad para vender el vehiculo, ésto con referencia al tiempo empleado en la

compra de éste, donde:

E [Periddicos

Radio

Puntos promocién

Negocios de comercializacion de vehiculos

2 Cuando adquiri6 el vehiculo, éste era:
Nuevo
Usado

3 Que medio empleo para buscar y/o vender su vehiculos:
Periédicos

Radio

Puntos promocién

Referencias personales

Negocios de comercializacion de vehiculos
Internet

HENEHEEE
>|>|>>(>]>

E
E
E |Referencias personales
E
E

Internet

7 Conoce en Internet medios para la publicacion y/o busqueda de vehiculos?
Si
No
Cual?

8 Califique las siguientes caracteristicas de un medio de publicidad que le permita:

E |Invertir una sola vez en publicidad

E [Publicidad con acceso 24 horas, hasta el momento de la venta del vehiculo
E |Ver fotografias a color

E [Valor del vehiculo
E
E

Descripcion basica
Descripcion de accesorios

HENEHEHEE
>|>(>>[>]>
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FORMATO DE ENCUENTA PARA CONSECIONARIAS Y CONSIGNATARIAS (ENTIDADES)

IS

o

o

~

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
Escuela de Estudios Industriales y Empresariales
Estudio de Mercados - Bucaramanga 2006

Encuesta realizada por:

Datos personales de la persona encuestada

Nombre:

Rango de edad: | ]20-30 [ [30-40 [ [40-50 [ Jmayor de 50
Maximo nivel académico:

Cargo que desempefia:

Tiempo en la empresa: tiempo( )

Nombre de la Empresa: |

Direccion: [ [Teléfono: |

. La empresa se categoriza como:

Compraventa
Consignataria
Concesionaria

. Los vehiculos que se comercializan en la empresa son:

Carros
Motocicletas
Taxis
Camiones
Otros, cuales?

. Los productos ofrecidos son:

Nuevos
Usados
Nuevos & Usados

. Cuantas unidades se venden al afio:

Und/afio

. Cual es su capacidad maxima de inventario?

Unidades

. Aproximadamente, cuanto invierten anual o0 mensualmente en publicidad?

$/ tiempo( )

. Que tipo de publicidad utilizan para promover las ventas:

Prensa

Radio

Television

Puntos promocion
Internet

8. Califique la publicidad utilizada con referencia a la descripcion del producto; donde 5 es una
descripciéon muy detallada y 1 muy bésica:

©o

. Las anteriores alternativas de publicidad, cumplen con sus expectativas?

Si
No

Por que?

10. Califique la efectividad de la publicidad por Internet de 1 a 5, donde 5 es excelente:

11. Como fuerza de venta, utilizan los clasificados de los periédicos locales?

Si
No

Por que?

12. Les han ofrecido servios de Internet para:

Publicidad Si No
Ventas Si No

13. Tienen pagina Web:

Si
Cudl?

[ne
Por que?

Si
No
Por que?

14. Enel IuTr de trabajo, cuentan con acceso a Internet?
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Ministerio de Transporte

Direccién de= Transporte v Transito
Informe Cantidad de Vehiculos por Clase y Modelo

Clase wvah AUTOHDVT

Modelo

1970
1971
1972
1973
1974
197%
197§
1977
1978
1978
1280
1281
1282
1283
1284
128%
1286
1287
1288
1989
1950
1931
1992
1993
1954
1995
1996
1997
1958

2000
20001
2002
2003
Z004
Z008
2005

Totalas. .

ANEXO B.
INFORME CANTIDAD DE VEHICULOS MATRICULADOS EN COLOMBIA

Fecha O09-FBB-D6&

Pigina 1

BUS BUZETA CRAMION CRHIOHET CRMFEROD MICROEUS TRACTOCR WOLOQUETA MOTCCICT MAQ.AGRI  MAQ.TROD BICICLET MOTOCARR TRACCION MOTOCICL  Total Mode

ERET 2075 T 34z2 1531 020 04 aTa T3 298 T8 14 11% 6 3 24327
11866 2125 EBE asaz 2356 EIES 193 283 T2 298 38 14 -x] 1 28994
13460 Thy 00T 1796 1399 57959 108 278 395 s 32 28 50 20 3 2 31465
23718 1466 822 zT] 2395 4TIE 149 162 456 473 42 1z ki 14 3 ITa0
32710 13E1 8 LTk 5143 EELE 1e8 ol 6215 L1 50 29 ES 16 4 B304
28132 2571 EEL] agaz 5361 E103 191 a8y &30 542 Te 27 120 13 L) 46291
24524 305 545 44ED 4663 1587 199 chi-) 542 a9 T 24 135 12 3 2 EOZ43
29519 2429 E50 4345 T014 108ES m 255 L1 EOZS 114 a8 ) 14 4 3 E3Za8
35708 24E5 780 a8 10024 17236 43z 3ao 1074 18341 209 202 L1 i) T 1 531849
38235 2351 -1 AEEE 11138 18084 553 31 1445 18342 172 254 8231 25 13 L EETLE]
45004 1524 1203 6113 1ZE45 17722 02 1404 2206 ZE4T2 242 410 1772 LE] L] 13 117395
3R1E4 2174 1457 4548 QETS 20306 el ] Az 1625 14622 Z02 s 1250 85 B T S2&70
24130 2093 1503 2921 13e81 0412 531 517 224 18032 224 46T 1202 52 18 13 104722
25457 1453 1023 1696 TS62 12482 282 248 424 18749 144 206 1120 82 L) a T1341
33508 1711 1230 1891 s Jang 517 221 %6 14044 120 199 1026 a0 T L BEE4E
33516 1050 1279 1146 5784 45E2 356 182 183 THE 106 171 T3 12 3 B E413%
33714 1553 562 1472 T21 lgom 454 a4 223 3z 116 153 417 10 1 ) 579249
4193% 1026 a1a 2072 E197 3az% %02 T ] W42 1% 168 420 23 4 3 ESET4
51552 1ETE a4 2573 o865 EO%E 622 Iz (381 12541 203 1758 LE2 s 9 1 A6B06E
35387 2079 229 2280 Ti18 7313 E81 aaz 4810 13764 172 221 424 29 B 1 ThRE2
33613 2911 E0a 2139 Tn E2T4 1318 281 FEL 18387 191 e: 1) (-1 19 14 L TIT
31810 2164 204 1647 5901 7187 1E00 131 10 1810 109 288 T iz T 1 1086
24803 2513 812 2166 BE1T g812 278 344 210 30650 170 asz T35 43 20 2 91032
EQ3ZS 4229 N4 5TTY 15161 17580 aive 1463 &5 525TD 20 495 aan 195 88 I 180734
E1a9% NTE 6T 168 180z 18082 Th48 a1 1113 EL1E7 2; a2 1795 296 179 15 2323882
EBEOED 2115 24T1 5341 1T45T 18021 LEEE] 951 1292 10144 172 167 1354 M 134 10 254525
T399% 1746 2834 5643 15413 153969 ZE08 409 E2-2] 97811 131 a3 BRE 464 oo ) 21BEEE
T4a18 1654 3382 4299 1E252 15034 2954 B35 3%y E1978 10 118 622 46T 419 12 205247
ET19% 1251 3283 5023 199639 1517 4277 a9e 384 102321 1z 401 1445 1043 930 B 2444588
38678 1325 1759 2052 TB24 J008 2174 azT 119 58371 T3 45 7T a4 635 10 1218484
34758 12232 2E01 1353 5851 4174 159049 114 a7 35703 31 13 T a0 BE4 16 93566
32117 1E42 imsg 1023 435 42%8 2103 43 22 35355 &0 21 178 117 1930 29 52587
45300 1554 187 1560 4457 4278 2172 T2 25 40337 T2 18 421 501 B 81 107982
G323 2454 2479 1265 Ta09 1238 2618 s 59 SBE30 a7 50 1E4 163 3 81 151032
SE4E3 2193 1721 26ET BO72 5335 2455 2T BE TE3T2 T L) 31 118 11 15 163484
T1532 2041 1E64 2536 11170 1117 2552 262 166 132963 4% T8 T 113 1 21 242890
34832 an 818 1754 6205 4955 E33 953 114 E43E7 3 1 3 a8 1 135816
105840 T473T 20683 131079 321366 372833 G1ETS 18446 20521 1307307 4505 BOTO 22570 4854 5531 458 4,016,462
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INFORME CANTIDAD DE VEHICULOS MATRICULADOS EN SANTANDER

MINISTERIO DE TRANSFORT

S.I.I.M.I.T. Fecha 27-JAN-06
Direccidn de Transporte y Transito Pagina 1
Informe Cantidad de Vehiculos por Clase y Modelo
Cindad o Depto: L-1:] SANTANDER DEFPARTAMBNTO
Clase Vieh. AUTOHOVI BICICLET BUS BUSATA CAHMION CAMIDONET CAMPHARO MAQ. AGRT HAQ THDU MICROBUS MOTOCARR MOTOCICL HOTOCICL TRACCION TRACTOCA VOLOURTA
Modelo
1970 195 52 29 222 78 308 1 15 20 12 29
1971 381 1 [:1:] is 205 225 298 1 21 15 32 31
1972 701 18 7 &3 45 192 21 14 25 1z
1973 B33 1 49 3 205 166 148 19 26 11 18
1974 1330 1 [:1:] 25 153 421 280 1 29 51 14 26
1975 1042 3 295 io 265 344 323 1 1 25 60 140 33
1976 1199 2 223 14 363 218 429 5 34 129 11 45
1977 iosa i 109 7 373 304 507 io 58 323 7 33
1978 1439 2 147 13 476 638 832 21 2 B3 881 10 85
1979 1179 2 103 14 546 555 747 33 B4 1321 67 69
1980 1579 3 (1] 42 321 779 692 a2 46 1421 131 105
1981 i3z0 3 114 66 215 608 826 iz T4 449 14 80
1982 1527 4 34 42 123 803 1276 25 2 63 2 676 23 61
1983 1456 45 19 &0 488 459 24 1 38 2 1202 2 5 16
1964 1515 2 186 45 B5 420 146 23 41 1048 1 19 49
1985 1724 10 61 45 43 332 a7 17 49 1 436 2 1 T 15
1986 1306 4 46 27 64 391 123 4 94 433 21 i0
1987 1491 3 48 pi:) 75 425 147 9 104 599 23 9
19868 1842 5 75 27 129 322 ia7 21 131 1 T30 38 31
1989 1486 7 109 11 110 280 264 1z 1 127 834 22 13
1990 1441 10 182 244 78 249 338 36 117 1323 13 16
1991 1253 2 63 83 77 212 341 i6 175 1 1275 1 4 7
1992 ig06 7 o8 45 87 197 424 18 1 3688 2208 30 18
1993 34895 21 205 156 351 422 743 47 1 Bl6 3 3446 94 101
1994 3885 39 204 2432 617 695 894 106 h 548 5 4064 T3 93
1985 3350 13 134 344 708 B49 921 17 2 450 2 [ 3113 2 54 i1
1996 3407 31 1zo 356 430 B5& 516 18 1 237 1 T990 1 36 52
1997 3721 30 108 2B8 297 ioo3 587 18 177 1 7752 3 33 31
1998 3940 55 82 243 343 1290 552 25 178 8286 1 63 48
1999 1333 20 11 TE 78 394 168 39 108 1 4590 11 4
2000 1533 3 24 167 64 356 i3a 1 B2 2834 [ 1
2001 1839 ] 105 56 230 157 128 2810 1
2002 2412 52 146 105 239 133 90 3443 5
2003 2902 [:1:] 136 172 498 260 T1 1 4699 31 2
2004 1878 1 69 127 121 398 246 75 S156 37
2005 2884 127 176 161 798 391 77 5 8939 93 2
2006 1162 41 47 ios 33z 148 20 2 5637 59 17
Totales.... 67584 286 3557 3470 T949 16920 15220 E03 13 48593 28 92085 7 T 1275 1250
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Total Mo

1001
1283
1098
1479
2399
2542
2672
2830
4629
4720
5329
3ITEL
4661
3817
3580
2830
2523
2951
3539
3276
1047
3520
5327
9901
11466
14499
14052
14045
15106
6E36
5201
5394
6625
GE40
B108
13653
7573
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INFORME CANTIDAD DE VEHICULOS MATRICULADOS EN BUCARAMANGA

MINISTERIO DE TRANSPORT

5.I.I.M.I.T. Fecha 27-JAN-06
Direccion de Transporte y Transito Figina 1
Informe Cantidad de Vehiculos por Clase y Modelo
Ciundad o Depto: GE001000 SANTANDER BUCARAHANGA BOCARAHANGA
Clase Veh. AUTOHOVI BICICLET BEUS BUSETA CAHMION CAMIONET CAMPEBO MAQ. AGRI HAQ. INDU MICROEUS MOTOCARR MOTOCICL TRACCION TERACTDCA VOLOQUETR Total Mo
Modelo
1370 176 L1 22 144 56 245 1 i3 T 1 26 TE2
1971 334 i 34 3 145 89 135 1 20 1 17 ig 858
1972 605 14 1 54 29 159 iB 2 14 9 905
1973 703 1 23 32 70 114 17 11 5 10 1046
1374 1040 i 32 1 iio 344 196 1 19 20 2 ig 1784
1975 TEE 3 256 1 is50 246 229 1 22 ] 114 17 1813
1976 614 2 156 5 251 151 293 5 25 36 5 9 1752
1977 870 80 3 228 238 377 10 51 116 2 13 13886
1978 1141 2 109 T 280 435 587 21 2 7 311 3 54 3029
1979 82 1 61 3 342 462 515 33 T2 373 53 35 2934
1980 1461 58 25 200 534 528 L¥4 40 381 B9 69 3427
1381 1126 i T4 49 io0 463 605 iz &8 113 7 54 2672
1982 1309 i 26 26 61 &10 961 25 2 48 2 237 =] 26 3342
1983 1197 39 S5 20 404 324 24 34 2 291 5 10 2375
1364 1217 2 164 30 55 352 ] 23 38 230 1z 32 2254
1385 1561 6 45 29 33 281 62 17 46 i 79 3 io 2173
1986 1217 4 29 17 49 341 81 4 B8 90 11 5 1336
1987 1365 3 35 4 47 347 106 9 94 102 15 T 2134
1386 1494 5 56 5 69 241 134 21 101 17% 25 21 2351
1989 1236 3 93 6 63 226 210 iz 113 2432 17 io 2291
19590 1169 9 159 2326 58 202 273 35 a3 374 3 io 2611
1991 962 1 35 69 45 iTo 261 14 122 1 219 1 5 1905
1352 1361 4 53 13 47 125 271 18 287 251 2 i 2443
19593 2333 7 a0 26 113 244 500 47 559 535 16 i1 4491
1994 2370 29 TE 31 279 389 582 106 274 747 31 22 4936
1995 2088 io 16 5 208 376 560 16 1 122 1 274 1 =] 13 3699
139596 1870 21 9 L] 183 476 339 17 s 166 7 3 3114
1397 1325 is iz 20 140 &05 431 18 3B 217 2 7 io 3440
1998 2373 38 1z 17 171 B31 376 23 48 241 36 26 4192
1359 Baz 5 2 20 34 283 119 39 33 1 L3 1] 2 1455
2000 1006 i T 69 s 229 93 1 9 43 3 i 1497
2001 1300 2 40 25 193 127 io 80 1777
2002 1491 10 50 38 156 100 6 a9 1940
2003 1749 9 40 62 263 216 7 58 =] 2412
2004 348 i 5 46 17 194 182 12 58 2 1465
2005 1475 a9 33 26 338 254 5 &0 13 2213
2006 561 5 a8 13 133 a4 4 9 1 L3 824
Totales. .. 26557 177 1911 963 3987 11126 i0788 596 5 2680 8 6319 3 557 563 B6,240

138



ANEXO C.
CALCULO DE CARGA PRESTACIONAL

PRESUPUESTADO:
SMLMV $ 433.700,00
Auxilio de Transporte $ 50.800,00
SALARIO BASE $ 484.500,00
CESANTIAS 8,33% | $40.358,85
PRES L IONFS [ PRIMA SERVICIOS ' 8,33% | $40.358,85
DIRECTAS INTERESES A LAS CESANTIAS | 1,00% | $4.845,00
VACACIONES 4,17% | $20.203,65 | $ 105.766,35
SENA 2,00% | $9.690,00
PRESTACIONES | ICBF 3,00% | $14.535,00
SOCIALES SUBSIDIO FAMILIAR 4,00% | $19.380,00
INDIRECTAS 55| up 8,00% | $38.760,00
PENSIONES 11,63% | $56.347,35| $ 138.712,35
TOTAL PRESTACIONES $ 244.478,70
SALARIO FINAL $ 728.979
) CARGA
CARGO SUELDO BASICO PRESTACIONAL SALARIO
Director General $ 484.500 $244.479 $ 728.979
Director Comercial $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director de Programacion $ 484.500 $244.479 $ 728.979
Director de Estructuracion $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
Director de Disefio $ 484.500 $ 244.479 $ 728.979
TOTALES $2.422.500 $1.222.394 $ 3.644.894
REAL.:
1/2 SMLMV $216.850,00
Auxilio de Transporte $ 50.800,00
SALARIO BASE $267.650,00
CESANTIAS 8,33% | $22.295,25
PR I ONFS | PRIMA SERVICIOS ' 8,33% | $ 22.295,25
DIRECTAS INTERESES A LAS CESANTIAS 1,00% | $2.676,50
VACACIONES 417% | $11.161,01 | $ 58.428,00
SENA 2,00% | $5.353,00
PRESTACIONES | ICBF 3,00% | $8.029,50
SOCIALES SUBSIDIO FAMILIAR 4,00% [ $10.706,00
INDIRECTAS  [5ai uD 8,00% | $ 21.412,00
PENSIONES 11,63% | $31.127,70 | $ 76.628,20
TOTAL PRESTACIONES $135.056,19
SALARIO FINAL $ 402.706
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CARGA

CARGO SUELDO BASICO* PRESTACIONAL SALARIO
Director General $ 267.650 $ 135.056 $ 402.706
Director Comercial $ 267.650 $ 135.056 $ 402.706
Director de Programacion $ 267.650 $ 135.056 $ 402.706
Director de Estructuracion $ 267.650 $ 135.056 $ 402.706
Director de Disefio $ 267.650 $ 135.056 $ 402.706
TOTALES $ 1.338.250 $675.281 $2.013.531
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ANEXO D.

PROYECCION DE VENTAS Y CALCULO DEL FLUJO DE CAJA

2007
PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTAL
Soluciones Web $ 400.000) $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000 $ 3.600.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000] $ 3.200.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000] $ 2.800.000
Soluciones Web $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000] $ 2.400.000
Soluciones Web $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000] $ 2.000.000
Soluciones Web $ 400.000) $ 400.000) $ 400.000 $400.000] $ 1.600.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $400.000] $ 1.200.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 800.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000) $300.000 $ 300.000 $ 300.000) $300.000) $ 300.000) $300.000) $ 300.000 $300.000] $ 2.700.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $300.000 $300.000] $ 2.400.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000) $300.000) $ 300.000) $ 300.000) $300.000 $300.000] $ 2.100.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $300.000] $ 1.800.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000 $300.000] $ 1.500.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000 $300.000] $ 1.200.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000) $300.000 $300.000]  $900.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 600.000
Modulos de Consulta $ 200.000) $ 200.000 $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000 $200.000] $ 1.800.000
Modulos de Consulta $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000) $ 200.000 $200.000] $ 1.600.000
Modulos de Consulta $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $200.000] $ 1.400.000
Fotopublicaciones Particulares $ 600.000) $ 600.000 $ 600.000) $ 600.000) $ 600.000) $ 600.000) $ 600.000) $ 600.000 $600.000] $ 5.400.000
Fotopublicaciones Consignatarias $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $120.000] $ 1.080.000
eCampafias $ 300.000) $ 300.000 $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000) $ 300.000 $300.000] $ 2.700.000
Banners $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $900.000
TOTALES $2.020.000{ $2.920.000| $ 3.820.000| $4.520.000| $5.220.000| $5.920.000| $6.620.000| $ 7.320.000( $ 7.320.000| $ 45.680.000
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2008

PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTAL
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $416.000] $ 3.728.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000[ $3.712.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $416.000[ $ 3.696.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000{ $ 3.680.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000{ $ 3.664.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000{ $ 3.648.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 416.000 $416.000[ $ 3.632.000
Soluciones Web $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $ 400.000 $416.000[ $ 3.616.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000{ $ 2.796.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000{ $ 2.784.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000[ $2.772.000
Vitrinas Virtuales $300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000[ $2.760.000
Vitrinas Virtuales $300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000[ $ 2.748.000
Vitrinas Virtuales $300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $312.000 $312.000[ $2.736.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 312.000 $312.000{ $ 2.724.000
Vitrinas Virtuales $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $312.000{ $ 2.712.000
Modulos de Consulta $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $208.000{ $ 1.864.000
Modulos de Consulta $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $208.000[ $ 1.856.000
Modulos de Consulta $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 200.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $208.000{ $ 1.848.000
Fotopublicaciones Particulares $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $ 624.000 $624.000[ $5.616.000
Fotopublicaciones Consignatarias $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $ 124.800 $124.800[ $1.123.200
eCamparias $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000{ $ 2.808.000
Banners $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $ 104.000 $104.000 $ 104.000 $ 104.000 $104.000[  $936.000
TOTALES $7.364.800( $7.364.800[ $7.364.800( $7.364.800[ $7.400.800| $7.436.800| $7.472.800( $ 7.500.800| $7.528.800| $ 7.556.800| $ 7.584.800| $ 7.612.800|$ 89.553.600
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2009

PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTAL
Soluciones Web $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640 $432.640] $3.877.120
Soluciones Web $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640 $432.640] $3.860.480
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640 $432.640] $3.843.840
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640[ $ 3.827.200
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640[ $ 3.810.560
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $ 432.640 $432.640[ $3.793.920
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $416.000 $416.000 $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 432.640 $432.640] $3.777.280
Soluciones Web $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $416.000 $ 416.000 $ 416.000 $ 416.000 $432.640] $3.760.640
Vitrinas Virtuales $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.907.840
Vitrinas Virtuales $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 324.480 $324.480 $324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.895.360
Vitrinas Virtuales $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.882.880
Vitrinas Virtuales $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000 $312.000 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.870.400
Vitrinas Virtuales $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000 $312.000 $ 312.000 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480] $2.857.920
Vitrinas Virtuales $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $312.000 $312.000 $312.000 $312.000 $ 312.000 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.845.440
Vitrinas Virtuales $312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 324.480 $324.480[ $ 2.832.960
Vitrinas Virtuales $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $ 312.000 $324.480[ $ 2.820.480
Modulos de Consulta $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $216.320 $216.320 $216.320 $216.320 $216.320 $ 216.320 $216.320 $216.320] $ 1.938.560
Modulos de Consulta $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $216.320 $216.320 $216.320 $ 216.320 $ 216.320 $216.320 $216.320[ $ 1.930.240
Modulos de Consulta $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 208.000 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $216.320[ $1.921.920
Fotopublicaciones Particulares $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $ 648.960 $648.960[ $ 5.840.640
Fotopublicaciones Consignatarias $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $129.792 $1.168.128
eCamparias $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $324.480[ $2.920.320
Banners $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $ 108.160 $108.160[  $973.440
TOTALES $7.659.392( $7.659.392( $7.659.392( $7.659.392| $7.696.832| $7.734.272| $7.771.712| $7.800.832| $7.829.952| $7.859.072| $7.888.192| $7.917.312|$93.135.744
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2010

PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTAL
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946] $4.032.205
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946| $4.014.899
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946] $3.997.594
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946| $3.980.288
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946] $3.962.982
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $ 449.946 $449.946| $3.945.677
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $432.640 $ 432.640 $432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 449.946 $449.946| $3.928.371
Soluciones Web $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $ 432.640 $449.946| $3.911.066
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459| $3.024.154
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459| $3.011.174
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459| $2.998.195
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459| $2.985.216
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459| $2.972.237
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $337.459 $337.459| $2.959.258
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 337.459 $337.459| $2.946.278
Vitrinas Virtuales $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $ 324.480 $337.459[ $2.933.299
Modulos de Consulta $216.320 $216.320 $ 216.320 $216.320 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973| $2.016.102
Modulos de Consulta $216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $216.320 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973] $2.007.450
Modulos de Consulta $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $ 216.320 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973] $1.998.797
Fotopublicaciones Particulares $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.918 $674.018] $6.074.266
Fotopublicaciones Consignatarias $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984 $134.984) $1.214.853
eCamparias $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459 $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459| $3.037.133
Banners $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486 $112.486] $1.012.378
TOTALES $7.965.768| $7.965.768[ $7.965.768( $7.965.768| $8.004.705| $8.043.643| $8.082.580( $8.112.865| $8.143.150| $8.173.435| $8.203.720| $8.234.004| $96.861.174
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2011

PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre diciembre TOTAL
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $467.943 $ 467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.193.493
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $ 467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.175.495
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946) $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.157.497
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.139.500
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.121.502
Soluciones Web $ 449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946) $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $467.943 $467.943]  $4.103.504
Soluciones Web $449.946 $449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $467.943 $467.943]  $4.085.506
Soluciones Web $ 449.946| $ 449.946| $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946| $ 449.946| $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 449.946 $ 467.943 $ 4.067.508
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $337.459 $ 350.958 $350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958|  $3.145.120
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958 $350.958 $350.958 $350.958]  $3.131.621
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958]  $3.118.123
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 350.958 $350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958|  $3.104.625
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958]  $3.091.126
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $337.459 $ 337.459 $337.459 $337.459 $ 350.958 $ 350.958 $350.958| $3.077.628
Vitrinas Virtuales $ 337.459 $ 337.459) $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 350.958 $ 350.958 $3.064.130
Vitrinas Virtuales $337.459 $337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $ 337.459 $350.958]  $3.050.631
Modulos de Consulta $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972|  $2.096.746
Modulos de Consulta $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972] $2.087.748
Modulos de Consulta $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $224.973 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972|  $2.078.749
Fotopublicaciones Particulares $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915 $701.915|  $6.317.236
Fotopublicaciones Consignatarias $140.383 $ 140.383) $ 140.383) $ 140.383 $ 140.383 $ 140.383) $ 140.383) $ 140.383 $ 140.383 $ 140.383 $140.383 $140.383]  $1.263.447
eCamparias $350.958 $350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958 $350.958 $350.958 $350.958] $3.158.618
Banners $116.986 $116.986 $116.986) $116.986 $116.986 $116.986 $116.986) $116.986 $116.986 $116.986 $116.986 $116.986) $1.052.873
TOTALES $8.284.398| $8.284.398| $8.284.398| $8.284.398| $8.324.893| $8.365.389| $8.405.884| $8.437.380| $8.468.876 $8.500.372| $8.531.868| $8.563.365 $100.735.621

145




2012

PRODUCTOS enero febrero marzo abril mayo junio julio agosto septiembre octubre noviembre | diciembre TOTAL
Soluciones Web $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $486.661) $486.661| $486.661 $4.361.233
Soluciones Web $467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $486.661| $486.661| $486.661 $4.342.515
Soluciones Web $467.943 $467.943 $467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 486.661 $ 486.661 $ 486.661 $486.661| $486.661] $486.661 $4.323.797
Soluciones Web $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 486.661 $ 486.661 $486.661| $486.661| $486.661 $ 4.305.080
Soluciones Web $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 486.661 $486.661) $486.661| $486.661 $ 4.286.362
Soluciones Web $467.943 $467.943 $467.943 $ 467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $467.943 $486.661| $486.661| $486.661 $4.267.644
Soluciones Web $467.943 $467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $467.943|  $486.661 $486.661 $4.248.926
Soluciones Web $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $ 467.943 $467.943|  $467.943] $486.661 $ 4.230.209
Vitrinas Virtuales $350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $364.996|  $364.996| $364.996 $3.270.925
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $364.996| $364.996] $364.996 $ 3.256.886
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $364.996|  $364.996] $364.996 $3.242.848
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 364.996 $ 364.996 $364.996| $364.996| $364.996 $3.228.810
Vitrinas Virtuales $350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958 $350.958 $ 350.958 $ 364.996 $364.996|  $364.996| $364.996 $3.214.771
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $364.996|  $364.996] $364.996 $3.200.733
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958|  $364.996] $364.996 $ 3.186.695
Vitrinas Virtuales $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $ 350.958 $350.958| $350.958] $364.996 $3.172.656
Modulos de Consulta $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $243.331| $243.331] $243.331 $2.180.616
Modulos de Consulta $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $243.331| $243.331] $243.331 $2.171.257
Modulos de Consulta $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $233.972 $ 243.331 $ 243.331 $ 243.331 $243.331| $243.331 $243.331 $2.161.899
Fotopublicaciones Particulares $ 729.992 $ 729.992 $ 729.992 $ 729.992 $ 729.992 $729.992 $729.992 $729.992 $729.992 $729.992| $729.992| $729.992 $ 6.569.926
Fotopublicaciones Consignatarias $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $ 145.998 $145.998|  $145.998  $145.998 $1.313.985
eCampatias $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $ 364.996 $364.996|  $364.996] $364.996 $ 3.284.963
Banners $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665 $121.665| $121.665| $121.665 $1.094.988
TOTALES $8.615.774| $8.615.774| $8.615.774| $8.615.774| $8.657.889| $8.700.004| $8.742.119| $8.774.875| $8.807.631 $ 8.840.387 | ##HHHHHHH | #itHHHHHE | $ 104.765.046
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2007

01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial| $1.000.000] -$7.064.894| -$10.009.787| -$ 12.054.681| -$ 13.399.574| -$ 14.044.468| -$ 13.989.361| -$ 13.234.255| -$ 11.779.148 -$ 94.576.166
INGRESOS:
Ventas estimadas| $2.020.000] $2.920.000f $3.820.000] $4.520.000f $5.220.000] $5.920.000] $6.620.000] $7.320.000] $ 7.320.000 $ 45.680.000
Total Ingresos $2.020.000]  $2.920.000] $3.820.000 $ 4.520.000| $5.220.000] $5.920.000| $6.620.000] $7.320.000] $ 7.320.000 $ 45.680.000
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $3.644.894| $3.644.894| $3.644.894| $3.644.804| $3.644.894| $3.644.894| $3.644.804| $3.644.894| $3.644.804 $ 32.804.042
Desarrollo Web $ 200.000 $ 200.000
Hosting y Dominio|  $ 300.000 $ 300.000
Computadores| $3.000.000 $ 3.000.000
Telefonos moviles|  $250.000 $ 250.000
Papeleria $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000 $ 540.000
Otros costos $ 200.000 $ 200.000
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.000.000f $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000| $ 1.000.000 $ 9.000.000
Transporte $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 2.700.000
Papeleria $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 900.000
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 2.700.000
Arriendos $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 2.700.000
Registro Camara Comercio $ 200.000 $ 200.000
Industria y Comercio $ 70.000 $ 70.000
Honorarios contador $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 160.000 $ 1.440.000
Total Egresos $10.084.894| $5.864.894| $5.864.894| $5.864.894] $5.864.894] $5.864.894] $5.864.804] $5.864.894| $5.864.894 $ 57.004.042
EFECTIVO FINAL NETO -$8.064.894 -$2.944.804| -$2.044.894| -$1.344.894| -$644.894 $55.107 $755.107] $1.455.107[ $1.455.107 -$ 11.324.042
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$7.064.894| -$10.009.787| -$12.054.681| -$ 13.399.574| -$ 14.044.468| -$ 13.989.361| -$13.234.255| -$11.779.148| -$10.324.042| -$ 105.900.208
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2008

01-Ene 01-Feb 01-Mar 01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial| $1.455.107| -$3.126.588] $1.263.509] $1.263.509| $1.263.509| $1.299.509| $1.335.509| $1.371.509| $1.399.509| $1.427.509| $1.455.509| $1.483.509| $ 11.891.605
INGRESOS:
Ventas estimadas| $7.364.800| $7.364.800| $7.364.800| $7.364.800| $7.400.800| $7.436.800| $7.472.800 $7.500.800| $7.528.800| $7.556.800| $ 7.584.800| $7.612.800| $ 89.553.600
Total Ingresos $7.364.800 $7.364.800| $7.364.800] $7.364.800| $7.400.800| $7.436.800] $7.472.800| $7.500.800| $7.528.800| $7.556.800] $7.584.800] $7.612.800] $89.553.600
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809] $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809| $3.791.809] $45.501.710
Desarrollo Web|  $208.061 $ 208.061
Hosting y Dominio|  $312.092 $312.092
Computadores| $3.120.922 $3.120.922
Telefonos moviles| $260.077 $ 260.077
Papeleria $ 62.418 $62.418 $62.418 $62.418 $ 62.418 $62.418 $ 62.418 $62.418 $ 62.418 $ 62.418 $62.418 $ 62.418 $ 749.021
Otros costos| $ 208.061 $ 208.061
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.040.307] $1.040.307| $1.040.307) $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $1.040.307| $ 12.483.687
Transporte| $312.092 $ 312.092 $ 312.092 $312.092 $ 312.092 $ 312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092| $3.745.106
Papeleria| $104.031 $104.031 $104.031 $104.031 $104.031 $104.031 $104.031 $ 104.031 $104.031 $104.031 $104.031 $104.031] $1.248.369
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios|  $312.092 $ 312.092 $ 312.092 $312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092 $ 312.092 $ 312.092 $312.092| $3.745.106
Arriendos|  $312.092 $ 312,092 $312.092 $ 312.092 $312.092 $312.092 $312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092 $ 312.092 $312.092| $3.745.106
Registro Camara Comercio| $ 208.061 $ 208.061
Industria y Comercio|  $72.822 $72.822
Honorarios contador| $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $ 166.449 $166.449]  $1.997.390
Total Egresos $10.491.388] $6.101.291] $6.101.291] $6.101.291) $6.101.291| $6.101.291] $6.101.291| $6.101.291| $6.101.291f $6.101.291| $6.101.291| $6.101.291] $ 77.605.593
EFECTIVO FINAL NETO -$3.126.588|  $1.263.509| $1.263.509| $1.263.509| $1.299.509| $1.335.509| $1.371.509| $1.399.509| $1.427.509] $1.455.509] $1.483.509] $1511.509| $11.948.007
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$1.671.482| -$1.863.079| $2.527.017| $2.527.017| $2.563.017| $2.635.017| $2.707.017| $2.771.017| $2.827.017| $2.883.017| $2.939.017] $2.995.017| $23.839.612
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2009

01-Ene 01-Feb 01-Mar 01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial| $1.511.500| -$3.254.875| $1.312.174] $1.312.174| $1.312.174| $1.349.614| $1.387.054| $1424.494| $1.453.614| $1482.734| $1.511.854| $1.540.974 $ 12.343.496
INGRESOS:
Ventas estimadas| $7.659.392| $7.659.392| $7.659.392| $7.659.392| $7.696.832| $7.734.272| $7.771.712| $7.800.832| $7.829.952| $7.859.072| $7.888.192| $7.917.312 $93.135.744
Total Ingresos $7.659.392 $7.659.392| $7.659.392| $7.659.392| $7.696.832| $7.734.272| $7.771.712] $7.800.832] $7.829.952| $7.859.072| $7.888.192| $7.917.312 $93.135.744
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647| $3.944.647 $ 47.335.760
Desarrollo Web $216.448 $216.448
Hosting y Dominio $ 324.672 $ 324.672
Computadores|  $3.246.718 $3.246.718
Telefonos moviles $ 270.560 $ 270.560
Papeleria $64.934 $64.934 $64.934 $64.934 $64.934 $64.934 $ 64.934 $64.934 $64.934 $ 64.934 $64.934 $64.934 $779.212
Otros costos $ 216.448 $216.448
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.082.239] $1.082.239| $1.082.239] $1.082.239| $1.082.239| $1.082.239] $1.082.239| $1.082.239| $1.082.239] $1.082.239| $1.082.239| $1.082.239 $12.986.871
Transporte $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 3.896.061
Papeleria $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $108.224 $ 1.298.687
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 3.896.061
Arriendos $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 324.672 $ 3.896.061
Registro Camara Comercio $ 216.448 $216.448
Industria y Comercio $75.757 $ 75.757
Honorarios contador $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $173.158 $2.077.899
Total Egresos $10.914.267| $6.347.218] $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218] $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218| $6.347.218 $ 80.733.662
EFECTIVO FINAL NETO -$3.254.875| $1.312.174| $1.312.174] $1.312.174]| $1.349.614]| $1.387.054]| $1.424.494| $1.453.614| $1.482.734| $1.511.854| $1.540.974| $1.570.094 $ 12.402.082
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$1.743.367| -$1.942.701| $2.624.349| $2.624.349] $2.661.789) $2.736.669] $2.811.549| $2.878.109| $2.936.349[ $2.994.589| $3.052.829| $3.111.069 $ 24.745.578
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2010

01-Ene 01-Feb 01-Mar 01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial| $1.570.004| -$3.388.424| $1.362.711| $1362.711| $1.362.711 $1.401.649| $1.440.586| $1.479.524| $1.509.809| $1.540.093] $1.570.378| $1.600.663| $ 12.812.505
INGRESOS:
Ventas estimadas| $7.965.768] $7.965.768] $7.965.768| $7.965.768| $8.004.705| $8.043.643] $8.082.580| $8.112.865| $8.143.150| $8.173.435| $8.203.720| $8.234.004| $ 96.861.174
Total Ingresos $7.965.768| $7.965.768| $7.965.768] $7.965.768| $8.004.705| $8.043.643| $8.082.580] $8.112.865| $8.143.150| $8.173.435| $8.203.720| $8.234.004] $96.861.174
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645 $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $4.103.645| $49.243.735
Desarrollo Web $225.172 $225.172
Hosting y Dominio|  $337.758 $ 337.758
Computadores| $3.377.584 $ 3.377.584
Telefonos moviles| s 281.465 $ 281.465
Papeleria $ 67.552 $ 67.552 $67.552 $ 67.552 $67.552 $ 67.552 $67.552 $67.552 $ 67.552 $ 67.552 $ 67.552 $ 67.552 $810.620
Otros costos|  $225.172 $225.172
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.125.861| $1.125.861] $1.125.861] $1.125.861] $1.125.861| $1.125.861| $1.125.861| $1.125.861| $1.125.861| $1.125.861| $1.125.861 $1.125.861] $ 13.510.336
Transporte $337.758 $337.758 $337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $337.758|  $4.053.101
Papeleria $112.586 $112.586 $112.586 $ 112.586 $112.586 $ 112.586 $ 112.586 $ 112.586 $112.586 $ 112.586 $112.586 s$112.586] $1.351.034
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios $ 337.758 $337.758 $ 337.758 $337.758 $ 337.758 $337.758 $ 337.758 $337.758 $ 337.758 $337.758 $ 337.758 $337.758]  $4.053.101
Arriendos $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $ 337.758 $337.758]  $4.053.101
Registro Camara Comercio $225.172 $225.172
Industria y Comercio $ 78.810 $ 78.810
Honorarios contador $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138 $180.138]  $2.161.654
Total Egresos $11.354.101| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057 $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $6.603.057| $83.987.816
EFECTIVO FINAL NETO -$3.388.424| $1362.711| $1.362.711| $1.362.711| $1.401.649] $1440.586| $1.479.524| $1.500.809| $1.540.093| $1570.378] $1.600.663| $1.630.948| $ 12.873.358
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$1.818.330] -$2.025.713] $2.725.422| $2.725.422| $2.764.359| $2.842.235| $2.920.110[ $2.989.332| $3.049.902| $3.110471| $3.171.041| $3.231.611] $25.685.863
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2011

01-Ene 01-Feb 01-Mar 01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial] $1.630.948| -$3.527.450| $1.415.190| $1.415.190| $1.415.190| $1.455.686| $1.496.181| $1.536.676| $1.568.172| $1.509.668| $ 1.631.164| $ 1.662.661 $ 13.299.277
INGRESOS:
Ventas estimadas| $8.284.398]| $8.284.398| $8.284.398| $8.284.398| $8.324.893| $8.365.389| $8.405.884| $8.437.380| $8.468.876| $8.500.372| $8.531.868| $8.563.365| $ 100.735.621
Total Ingresos $8.284.398| $8.284.398| $8.284.398] $8.284.398] $8.324.893] $8.365.389| $8.405.884| $8.437.380] $8.468.876] $8.500.372| $8.531.868| $8563.365 $100.735.621
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051| $4.269.051 $51.228.616
Desarrollo Web $234.248 $234.248
Hosting y Dominio $351.373 $351.373
Computadores| $3.513.725 $ 3.513.725
Telefonos moviles $292.810) $ 292.810
Papeleria $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275 $70.275|  $70.275 $843.294
Otros costos $234.248 $ 234.248
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.171.242| $1.171.242| $1171.242) $1171.242] $1.171.242| $1.171.242| $1171.242| $1.171.242| $1.171.242| $1.171.242| $1.171.242| $1.171.242 $ 14.054.901
Transporte $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $ 351.373 $351.373 $351.373|  $351.373 $4.216.470
Papeleria $117.124 $117.124 $117.124 $117.124) $117.124 $117.124 $117.124 $117.124 $117.124 $117.124 $117.124| $117.124 $ 1.405.490
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios $ 351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373|  $351.373 $4.216.470
Arriendos $ 351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $351.373 $ 351.373 $351.373 $ 351.373 $351.373| $351.373 $ 4.216.470
Registro Camara Comercio $ 234.248 $234.248
Industria y Comercio $81.987 $81.987
Honorarios contador $ 187.399 $ 187.399 $187.399 $ 187.399 $ 187.399 $187.399 $ 187.399 $ 187.399 $187.399 $ 187.399 $187.399| $187.399 $2.248.784
Total Egresos $11.811.848] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $6.869.208] $ 87.373.135
EFECTIVO FINAL NETO -$3.527.450] $1.415.190( $1.415.190| $1.415.190| $1.455.686| $1.496.181| $1.536.676] $1.568.172| $1.599.668| $1.631.164| $1.662.661| $1.694.157 $ 13.362.486
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$1.896.502| -$2.112.259| $2.830.381| $2.830.381] $2.870.876] $2.951.866| $3.032.856| $3.104.848| $3.167.840| $3.230.833| $3.293.825| $3.356.817 $ 26.661.763
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2012

01-Ene 01-Feb 01-Mar 01-Abr 01-May 01-Jun 01-Jul 01-Ago 01-Sep 01-Oct 01-Nov 01-Dic TOTAL
Efectivo Inicial| $1.694.157| -$3.672.177| $1.469.687| $1.469.687) $1.469.687| $1.511.802| $1.553.917| $1596.032| $1.628.788| $1.661.544| $1.694.300| $1.727.056| $ 13.804.483
INGRESOS:
Ventas estimadas| $8615.774] $8.615.774| $8.615.774| $8615.774] $8.657.889| $8.700.004| $8.742.119| $8.774.875| $8.807.631| $8.840.387| $8.873.143| $8.905.809| $ 104.765.046
Total Ingresos $8.615.774| $8615.774| $8615.774] $8615.774] $8.657.889] $8.700.004| $8742.119] $8774.875| $8.807.631| $8.840.387| $8.873.143| $8.905.899] $ 104.765.046
EGRESOS:
COSTOS DIRECTOS
Nomina| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441125| $4.441.125| $4.441.125| $4.441.125| $53.293.501
Desarrollo Web|  $243.690 $ 243.690
Hosting y Dominio $ 365.535 $ 365.535
Computadores| $3.655.354 $ 3.655.354
Telefonos moviles $304.613 $ 304.613
Papeleria $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107 $73.107|  $73.107 $877.285
Otros costos $ 243.690 $ 243.690
GATOS DE VENTAS
Publicidad| $1.218.451| $1.218.451| $1.218451| $1.218451| $1.218451| $1.218451| $1.218451| $1.218451| $1.218.451( $1.218.451 $1.218.451| $1.218.451 $ 14.621.415
Transporte $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $365.535|  $365.535 $ 4.386.425
Papeleria $121.845 $ 121.845 $ 121.845 $121.845 $121.845 $121.845 $ 121.845 $121.845 $121.845 $ 121.845 $121.845| $121.845 $1.462.142
GASTOS DE ADMINISTRACION
Servicios $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $365.535|  $365.535 $ 4.386.425
Arriendos $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $ 365.535 $365.535| $365.535 $ 4.386.425
Registro Camara Comercio $ 243.690 $243.690
Industria y Comercio $85.292 $85.292
Honorarios contador $194.952 $ 194.952 $194.952 $194.952 $194.952 $194.952 $ 194.952 $ 194.952 $194.952 $194.952 $194.952|  $194.952 $ 2.339.426
Total Egresos $12.287.951| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087| $7.146.087] $90.894.907
EFECTIVO FINAL NETO -$3.672.177) $1.469.687| $1.469.687| $1.469.687| $1511.802| $1.553.917| $1.596.032| $1.628.788| $1.661.544| $1.694.300| $1.727.056| $1.759.812 $ 13.870.138
EFECTIVO FINAL ACUMULADO -$1.978.020| -$2.202.490| $2.939.375] $2.939.375] $2.981.490| $3.065.720| $3.149.949] $3.224.820| $3.290.332| $3.355.844| $3.421.357| $3.486.869] $ 27.674.621
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ANEXO E.

INFORME MENSUAL E INDICADORES DE SERVICIOS
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Abril | Mayo | Junio | Julio | Total Und| Ingresos x Und |Total Ing x Serv| Total Ingresos
Registros 51 50 77 78 256 $ 7.680.000
Particulares |Vitrinas Virtuales 0 0 0 0 0 $0
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Registros 0 0 0 0 0 $0
S. Fotopublicaciones | Consignatarias |Vitrinas Virtuales 1 0 0 0 1 $ 1.960.000{ $ 23.780.000
Tarjetas Prepagadas 1 2 2 2 7 $ 420.000
Registros 0 0 0 0 0 $0
Concesionarias | Vitrinas Virtuales 1 2 3 1 7 $ 13.720.000 $38.694.000
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Seguros 0 0 1 0 1 $ 3.357.000
S. Modulos de Consulta Financiacion 0 0 0 1 1 $ 3.357.000] $ 6.714.000
Motores a Gas 0 0 0 0 0 $0
S. Banners 1 1 1 1 4 $ 200.000 $ 200.000
Soluciones Web 0 0 1 1 2 $ 8.000.000 $ 8.000.000
Abril | Mayo | Junio | Julio
20 Registros 255%| 250%| 385%)| 390%
2 Vitrinas Virtuales 100%| 100%] 150%| 50%
Indicador de Servicios 2 Tarjetas Prepagadas [ 50%]| 100%] 100%| 100%
1 Modulos de Consulta 0%| 0%] 100%| 100%
2 Banners 50%] 50%]| 50%]| 50%
1 Soluciones Web 0%| 0%] 100%| 100%
Abril | Mayo | Junio | Julio | Total Und
Unidades Comerciales 0 0 1 1 2
Visitas Mensuales 4.595] 5.028( 7.641| 5.100 22364




ANEXO F.
SERVICIO DE FOTOPUBLICACIONES EN TARJETAS PREPAGADAS

CIUDADCOLOMBIA.COM, se ha interesado en las nuevas necesidades que
presenta la poblacion nacional al momento de buscar vehiculos para la
compra; para esto se ha desarrollado una pagina Web, donde se ofrece, de
manera clasificada, una gran cantidad de vehiculos. A su vez, brinda a las
empresas dedicadas a la comercializacion de vehiculos, un nuevo canal de
distribucion y exhibicion a través de Internet, logrando un mayor impacto en
el mercado, de manera rapida, econdmica, versatil, y con un sin nimero de
ventajas.

El servicio empresarial que ofrece Ciudad Colombia consiste en:

e Creacion de un Showroom virtual independiente para cada empresa,
donde aparecera el stock de vehiculos previamente cargado e
identificados por el logo y los datos de la empresa que los
comercializa, esto gracias a la organizacion y el flujo de informacién
de nuestras bases de datos.

« Publicacion del logotipo de la empresa segun sea su razon social
(consignataria o concesionaria).

o Toma de fotografias a domicilio de cada uno de los vehiculos a cargar
en el sistema (2 fotos por c/u), dependiendo el niumero de
publicaciones que adquiera.

« Digitalizacion y publicacion de los datos completos de cada vehiculo a
cargar.

« Clasificacion de los vehiculos registrados en la pagina Web segun la
marca correspondiente.

« Visitas por parte de nuestro personal, para realizar foto-publicaciones
de los vehiculos que se encuentren en la empresa; para esto se han
disefiado planes sobre los vehiculos a publicar, utilizando tarjetas
prepagadas de 3,6, 9 y 12 publicaciones (Ver tarjetas).

« Publicidad del vehiculo hasta lograr su venta, para esto solo es
necesario realizar la renovacion mensual del anuncio, usted mismo la
puede hacer entrando a www.ciudadcolombia.com/anuncie.htm en el
link renueve su anuncio; esto sin costo adicional.
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Beneficios:

Nota:

Estar a la vanguardia, en cuanto a tecnologia se refiere, presentes en
un medio masivo y que cada vez toma mas fuerza como lo es el
Internet.

Pertenecer a la Unica Pagina Web en Bucaramanga, especializado en
la comercializacion de vehiculos a través de foto-clasificados con mas
de 1400 visitas registradas semanalmente en nuestro periodo de
lanzamiento.

Aumentar notablemente el porcentaje de sus clientes al ofrecer los
valores agregados que brinda Ciudad Colombia.

Mayor productividad y efectividad en las ventas.

Lograr un acercamiento mas efectivo con sus clientes y vendedores al
mostrarles su portafolio de publicaciones desde Internet.

Obtener mayor participacion en el mercado frente a la competencia.
Generar recordacion de su empresa; cada vez que un usuario visite
nuestra pagina Web, ya que su logo y sus vehiculos estaran alli.
Brindar a todos los clientes un servicio mas integral, al ofrecer la
posibilidad de ver su inventario de carros con fotografias detalladas en
Internet desde cualquier parte del mundo.

Convertirse en una entidad mas competitiva al contar con un espacio
propio y exclusivo para su empresa, ubicado en nuestra pagina Web,
Ciudad Colombia.

Usted pagara una sola vez el anuncio de un vehiculo y este tendra
una publicacion ilimitada, es decir permanecera publicado hasta que
se realice la venta, sin importar el tiempo que ésto demore.

Cada anuncio llevara los datos correspondientes a la empresa
encargada de la venta del vehiculo, creando asi un vinculo directo
entre el interesado y su empresa.

Ciudad Colombia ofrece el servicio de anuncios mediante foto-
clasificados, por lo tanto, no funciona como intermediario de ventas, ni
nuestro servicio incluye cobro de comisiones, por ventas facilitadas a
través de nuestro sitio.

Como garantia del servicio para nuestros clientes, Ciudad Colombia,
publica en todos los anuncios Unicamente la primera letra y el ultimo
namero de la placa.
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TARJETA BLANCA
3 ANUNCIOS
INVERSION $60.000
1 MES DE VIGENCIA

TARJETA AMARILLA
6 ANUNCIOS
INVERSION $100.000
1 MES DE VIGENCIA

TARJETA ROJA
9 ANUNCIOS
INVERSION $140.000
2 MESES DE VIGENCIA

TARJETA NEGRA
12 ANUNCIOS
INVERSION $180.000
2 MESES DE VIGENCIA




ANEXO G.
SERVICIO DE FOTOPUBLICACIONES EN VITRINA VIRTUAL

CIUDADCOLOMBIA.COM, con el animo de suplir las necesidades que
presentan la industria de la venta de vehiculos nuevos y usados, se ha
desarrollado el servicio de Vitrinas Virtuales (V V), donde el cliente a través
de un click tendra acceso a todo el inventario de vehiculos que estén
registrados en nuestro Web Site.

La V V esta disefiada para que el usuario al generar la busqueda de un
vehiculo usado o nuevo, encuentre un link con el logo de la compaiiia, el cual
sera disefiado con los colores y la imagen corporativa de la empresa, las
dimensiones de la imagen son 156 x 56 pixeles.

Al usuario hacer click en el link de la empresa, se tendra acceso al inventario
del tipo de vehiculo (nuevos o usados) que halla seleccionado, en ésta
seccion aparecera una nueva imagen que mantendra el estandar corporativo
y la informacién de contacto de la compafiia (teléfonos, direccion, correo
electrdnico, fax, etc).

El inventario de vehiculos aparecera distribuido en cuatro columnas, cada
vehiculo se hara visible en una imagen de 110 x 83 pixeles, la imagen
genera de forma automética un link que dara acceso a la informacion
detallada del vehiculo y nuevamente a la informacion de la empresa.

En las V V los usuarios estaran en la capacidad de clasificar los vehiculos
por precio, modelo (afio), marca y fecha de publicacién, esto con el &nimo de
facilitar la busqueda a la los usuarios o clientes.

El servicio de V V tendra las siguientes condiciones:

e Los vehiculos registrados tendran una permanencia ilimitada hasta el
momento de la venta, pero su renovacion se deberd hacer cada 30 dias
sin ningan costo adicional.

e EIl servicio de publicacion se realizara por visitas, en cada visita el
personal autorizado de CiudadColombia.com estara en la obligacién de
vincular todos los vehiculos que requiera la empresa.

e Cada vehiculo se registrara con un maximo de 5 (cinco) fotografias, toda
la informacion béasica requerida (Marca, Referencia, Afo, Color,
Recorrido, Transmision, Direccidén, Motor, Asientos, Aire, Sonido, Vidrios,
Placa de, Ubicado y placa).

e Lainformacion adicional sera opcional por parte de la empresa.
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Los vehiculos registrados, entrardn en las secciones de MARCAS segun
corresponda.

Las fotografias al poseer un estandar de CiudadColombia.com, se hara
necesaria la cooperacion por parte de la empresa que adquiere los
servicios, para que sus vehiculos sean ubicados y asi lograr el buen
desarrollo de las fotografias.

Los registros o vehiculos ha vincular se incluiran en un plazo méaximo de
48 horas.

Las empresas que realicen la comercializacion de vehiculos tanto nuevos
como usados, tedian acceso a los dos servicios de V V: autos nuevos y
autos usados. Generando con esto dos vitrinas independientes pero bajo
una misma imagen corporativa.

Adicional a los servicios de publicidad por parte de V V, los
PUBLIREPORTAJES cumplen con estrategias anexas para la
comunicacion con los usuarios o clientes, éstos tendran una periodicidad
de publicacién de 8 dias maximo y la empresa tendré la oportunidad de
generar un PUBLIREPORTAJE cada 30 dias.

En caso de no solicitar el servicio 0 no se realice alguna de las visitas
programadas en el mes, éstas no seran acumulables para posteriores
periodos.

La empresa sera informada mes a mes, sobre sus servicios adquiridos y
se asignaran las fechas de visita por mutuo acuerdo.

Se generaran campafas de capacitacion para los asesores en ventas y
los empleados que la empresa requiera conveniente, esto con el fin de
utilizar nuestra herramienta para el desarrollo de soluciones a nuevos
problemas o inconvenientes que se identifiqguen. Estas campafas se
desarrollaran en fechas y periodicidad previamente establecidas por las
dos partes.

PROPUESTA DE VALOR:

Estar a la vanguardia, en cuanto a tecnologia se refiere, presentes en un
medio masivo y que cada vez toma mas fuerza como lo es el Internet.
Pertenecer a la Unica Pagina Web a nivel nacional, con mas de 27000
visitas registradas en nuestro periodo de lanzamiento.

Aumentar notablemente el porcentaje de sus clientes al ofrecer los
valores agregados que brinda CiudadColombia.com.

Mayor productividad y efectividad en las ventas.

Lograr un acercamiento mas efectivo con sus clientes al mostrarles su
portafolio de publicaciones desde Internet.

Obtener mayor participacion en el mercado frente a la competencia.
Generar recordacion de su empresa; cada vez que un usuario visite
nuestra pagina Web, ya que su logo y sus productos o servicios estaran
alli.
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Convertirse en una entidad mas competitiva al contar con un espacio
propio y exclusivo para su empresa, ubicado en nuestra pagina Web,
Ciudad Colombia.

Publicidad con impactos méas efectivos y con un menor costo de
permanencia, 24 horas y 360 dias al afo.

Vinculaciones en diferentes medios de publicidad por Internet.

FORMA DE PAGO, PROPUESTA SERVICIO DE PUBLICIDAD EN VITRINA VIRTUAL

EXCLUSIVIDAD +
EXCLUSIVIDAD + SIN EXCLUSIVIDAD)|SIN EXCLUSIVIDAD)
EXCLUSIVIDAD BANNER BANNER+ SIN EXCLUSIVIDAD + BANNER + BANNER
SVPC.com
1) INVERSION ANUAL $2.736.000 $3.276.000 $3.600.000 $1.915.200 $2.293.200 $2.520.000
g 109 109 10 409 40% 40%
5 PAGO DIFERIDO A DOCE MESES | $228.000 $273.000 $300.000 $ 159.600 $191.100 $210.000
<
% INVERSION SEMESTRAL $1.520.000 $ 1.805.000 $1.976.000 $ 1.064.000 $1.263.500 $1.383.200
> 5% 5% 5% 359 35% 35%
L] PAGO DIFERIDO A SEIS MESES $253.333 $300.833 $329.333 $177.333 $210.583 $230.533
» INVERSION ANUAL $2.584.000 $3.094.000 $3.400.000 $ 1.808.800 $2.165.800 $2.380.000
w 159 159 159 459 45% 45%
% PAGO DIFERIDO A DOCE MESES | $215.333 $257.833 $283.333 $150.733 $180.483 $198.333
<
% INVERSION SEMESTRAL $1.440.000 $1.710.000 $1.872.000 $ 1.008.000 $1.197.000 $1.310.400
> 109 109 109 409 40% 40%
~ PAGO DIFERIDO A SEIS MESES $ 240.000 $ 285.000 $312.000 $ 168.000 $199.500 $ 218.400
» INVERSION ANUAL $2.432.000 $2.912.000 $3.200.000 $1.702.400 $2.038.400 $ 2.240.000
4 209 209 209 509 50% 50%
5 PAGO DIFERIDO A DOCE MESES | $202.667 $242.667 $ 266.667 $141.867 $169.867 $186.667
<
% COSTO SEMESTRAL $1.360.000 $ 1.615.000 $1.768.000 $ 952.000 $1.130.500 $1.237.600
S 159 159 159 459 45% 45%
L PAGO DIFERIDO A SEIS MESES $226.667 $269.167 $294.667 $158.667 $188.417 $206.267
» INVERSION ANUAL $2.280.000 $2.730.000 $3.000.000 $ 1.489.600 $1.783.600 $1.960.000
4 259 259 259 609 60% 60%
5 PAGO DIFERIDO A DOCE MESES | $190.000 $227.500 $250.000 $124.133 $148.633 $163.333
<
% INVERSION SEMESTRAL $1.280.000 $ 1.520.000 $1.664.000 $ 896.000 $1.064.000 $1.164.800
> 209 209 20 459 45% 45%
~ PAGO DIFERIDO A SEIS MESES $213.333 $253.333 $277.333 $149.333 $177.333 $194.133
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ANEXO H.
SERVICIO DE PUBLICIDAD EN BANNER

CIUDADCOLOMBIA.COM también cuenta con espacios destinados a la
promocion mediante banners puestos en el sitio Web en distintas secciones y
tamafios para la motivacion e impulso de su empresa 0 marca. Estos tienen
publicacién por un mes.

Banner principal primario (ver Img
01): Se encuentra ubicado en la
seccion inicial de la pagina sea la de
motos o la de carros, su tamafio es
680 x80 pixeles y puede ser
entregado en formato jpg, png, O
animado en flash. También cuenta
con la opcién de llevar vinculo a la
pagina o seccion deseada.

de

Banner principal secundario (ver
Img 02): Se encuentra ubicado en la
seccidn inicial de la pagina sea la de
motos o la de carros, al lado
izquierdo o derecho de |las
categorias su tamafio es de
220x135 y puede ser entregado en
formato jpg, png, o animado en Sanner princpel

secundario secundario

ﬂ aSh . 220x135 px 220x135 px
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Banner principal de marca o
seccion (ver Img 03): Se encuentra
ubicado en la seccion o marca
seleccionada de la pagina sea de
motos, carros, clasicos, taxis,
pesados, 0 servicio publico, su
tamafo es de 215x185 y puede ser
entregado en formato jpg, png, O
animado en flash.

0
seleccionacs [l

= =
vis o
04 i 109
( 210t
wis
i

. Banner de
] seccion 0 marca
A 215x185 px

PROPUESTA ECONOMICA

BANNER
Banner principal primario (680 x80 pixeles): $ 300.000 mes
Banner principal secundario (220x135 pixeles): $ 250.000 mes

Banner principal de marca o seccion (215x185 pixeles): $ 200.000 mes
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Pais de origen

1.Colombia
2.Estados Unidos
3.Espana
4.Venezuela
5.Argentina
6.México
7.India
8.Reino Unido
9.Rumania
10.Canada
El resto
Total

Visitas por mes

febrero 2007
marzo 2007
abril 2007
mayo 2007
junio 2007
julio 2007
Total

ANEXO .
ESTADISTICAS WEBSTATS

32.206
1.573
647
234
178
177
133

72

57

49
4.362
39.688

Visitas por dia de la semana

lunes
martes
miércoles
jueves
viernes
sabado
domingo
Total

Paginas vistas
6.999

6.097

6.002

5.394

4.242

4.875

6.080

39.689

162

81,1 %
4,0 %
1,6 %
0,6 %
0,4 %
0,4 %
0,3 %
0,2%
0,1 %
0,1%

11,0%

100,0 %

10.103
7.182
4.595
5.028
7.641
5.132

39.689

%

17,6 %
15,4 %
151 %
13,6 %
10,7 %
12,3 %
153 %
100,0 %



Visitas por hora

0% 27
RO Lo
20 oo
5% o5
400 o3
=X o
Total

Navegadores

Irternet Explorer 6.x
Irternet Explorer 7 x
Mozilla Frefox 2.x

0% a5
T o
0 s
L
00 g
L

1.Internet Explorer 6.x
2.Internet Explorer 7.x
3.Mozilla Firefox 2.x

Total
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Hora

12:00-
12:59
13:00-
13:59
14:00-
14:59
15:00-
15:59
16:00-
16:59
17:00-
17:59

% Paginas
vistas

6,0 %
5,6 %
5,9 %
5,3 %
5,6 %

6,1 %

Hora

18:00-
18:59
19:00-
19:59
20:00-
20:59
21:00-
21:59
22:00-
22:59
23:00-
23:59

% Paginas
vistas

5,6 %
5,6 %
6,4 %
55%
3,9%

3,2%
100%

33,7 %
33,7 %
32,7 %
100,0 %



Sistemas operativos

Windows XP
Windows Vista

1.Windows XP
2.Windows Vista
Total

Plug-ins instalados

1.Dynamic HTML Binding
2.Windows Media Services
3.Shockwave Flash
4.QuickTime
5.Shockwave for Director
6.RealPlayer

Total

Resoluciones de pantalla

1024 x 768
1280 x 1024
800 x 600

1.1024 x 768

2.1280 x 1024

3.800 x 600
Total

98,1 %
1,9 %
100,0 %

67,3 %
67,3 %
32,7 %
18,3 %
18,3 %
16,3 %
100,0 %

40,4 %
39,4 %
20,2 %
100,0 %
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Profundidades cromaticas

Color verdadero
Color de alta densidad

1.Color verdadero
2.Color de alta densidad
Total
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97,1 %
2,9 %
100,0 %



ANEXO J.

SERVICIO DE PUBLICIDAD GOOGLE ADWORDS

GO' SIC“ Informe de la cuenta | 01-ene-00 - 31-dic-10 -- (GMT-05:00) Bogota

AdWWord

Se muestran las filas 1 - 100 de 395 .

Fecha »

Palabra clave

19/05/07
19/05/07
19/05/07
19/05/07
20/05/07
20/05/07
20/05/07
20/05/07
20/05/07
20/05/07
21/05/07
21/05/07
21/05/07
21/05/07
21/05/07
22/05/07
22/05/07
22/05/07
22/05/07
22/05/07
22/05/07
22/05/07
23/05/07

autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros nuevos colombia
carros usados colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevos colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia

El CPC medio es el coste por clic medio.

Impresiones Clics| Prom. CPC
1 0 0,00
44 5 110,00
4 0 0,00
39 2 110,00
9 0 0,00
116 4 110,00
15 0 0,00
146 7 110,00
1 0 0,00
10 1 114,14
2 1 110,00
168 10 110,85
2 0 0,00

0 0,00

1 110,00

3 1 110,00
49 1 110,00
121 5 180,80
1 0 0,00
62 2 110,00
4 0 0,00

0 0,00

1 0 0,00
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Coste
0,00
550,00
0,00
220,00
0,00
440,00
0,00
770,00
0,00
114,14
110,00
1.108,46
0,00
0,00
110,00
110,00
110,00
903,99
0,00
220,00
0,00
0,00
0,00



23/05/07
23/05/07
23/05/07
23/05/07
23/05/07
23/05/07
24/05/07
24/05/07
24/05/07
24/05/07
24/05/07
24/05/07
24/05/07
25/05/07
25/05/07
25/05/07
25/05/07
25/05/07
25/05/07
25/05/07
26/05/07
26/05/07
26/05/07
26/05/07
26/05/07
26/05/07
27/05/07
27/05/07
27/05/07
27/05/07
27/05/07

autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia

28
176

50

24
208

16
10

23
97

24

41
293
42

27
216
10
59

167

RlOlO|lO|RP O A O O O MO UGl DO OO NMN|O|O| O

11

0,00
182,18
0,00
110,00
0,00
0,00
0,00
110,00
165,75
0,00
110,00
0,00
0,00
0,00
105,00
220,00
0,00
110,00
0,00
0,00
0,00
90,00
103,03
90,00
0,00
0,00
242,57
0,00
110,00
0,00
96,01

0,00
1.093,06
0,00
220,00
0,00
0,00
0,00
220,00
828,75
0,00
220,00
0,00
0,00
0,00
420,00
880,00
0,00
110,00
0,00
0,00
0,00
90,00
1.133,30
90,00
0,00
0,00
242,57
0,00
660,00
0,00
192,02



27/05/07
28/05/07
28/05/07
28/05/07
28/05/07
28/05/07
28/05/07
28/05/07
29/05/07
29/05/07
29/05/07
29/05/07
29/05/07
29/05/07
30/05/07
30/05/07
30/05/07
30/05/07
30/05/07
30/05/07
30/05/07
31/05/07
31/05/07
31/05/07
31/05/07
31/05/07
31/05/07
31/05/07
1/06/07

1/06/07

1/06/07

motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

carros nuevos colombia
carros usados colombia
motos nuevas colombia
motos usadas colombia
autos nuevos colombia
autos usados colombia
carros colombia

30
229

38

61
354

49

36

193

48

12

42

295

60

17
122
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220,60
0,00
110,00
157,28
0,00
110,00
0,00
0,00
110,00
0,00
145,78
0,00
110,00
0,00
110,00
148,59
110,00
0,00
137,16
0,00
0,00
0,00
128,86
110,00
0,00
110,00
0,00
0,00
0,00
110,00
152,90

220,60
0,00
110,00
1.100,95
0,00
110,00
0,00
0,00
110,00
0,00
874,65
0,00
550,00
0,00
110,00
148,59
220,00
0,00
685,82
0,00
0,00
0,00
515,42
550,00
0,00
220,00
0,00
0,00
0,00
330,00
611,59



1/06/07 | carros nuevos colombia 1 0 0,00 0,00
1/06/07 | carros usados colombia 32 2 110,00 220,00
1/06/07 | motos nuevas colombia 2 0 0,00 0,00
1/06/07 | motos usadas colombia 1 90,00 90,00
2/06/07 |autos nuevos colombia 4 1 90,00 90,00
2/06/07 |autos usados colombia 73 2 149,30 298,61
2/06/07 |carros colombia 176 4 224,12 896,49
2/06/07 |carros nuevos colombia 15 0 0,00 0,00
2/06/07 |carros usados colombia 30 1 110,00 110,00
2/06/07 | motos nuevas colombia 0 0,00 0,00
2/06/07 | motos usadas colombia 4 0 0,00 0,00
3/06/07 |autos usados colombia 50 3 91,45 274,36
3/06/07 |carros colombia 179 3 238,67 716,02
3/06/07 |carros nuevos colombia 8 1 243,41 243,41
3/06/07 |carros usados colombia 39 1 110,00 110,00
Totales y promedios globales: 52,593 784 123,17 96.562,70
Resumen:
veces que se Visitas a su
Palabra Clave ha mostrado el " Coste total
. sitio web
anuncio
carros colombia 11.240 329 41.086,06
carros usados colombia 3.822 170 17.962,97
autos usados colombia 1.876 92 11.985,90
concesionarios 3.880 97 10.672,25
autos nuevos colombia 399 19 2.331,26
motos usadas colombia 352 14 1.515,69
carros bucaramanga 411 12 1.475,21
SOAT 649 4 660
seguros colombia 259 2 220
Red de contenido 29.569 44 8.409,95
Su rendimiento global 52.593 784 96.562,70
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ANEXO K.

ESTADO DE RESULTADOS

Estado de Resultados

Abril Mayo Junio Julio
Ventas brutas $ 5.560.000 $ 5.590.000 $ 15.717.000 $11.827.000
Devoluciones $0 $0 $0 $0
Ventas netas $ 5.560.000 $ 5.590.000 $ 15.717.000 $11.827.000
CMV $ 2.367.000 $ 2.595.000 $ 9.262.000 $ 8.975.000
Utilidad bruta $ 3.193.000 $ 2.995.000 $ 6.455.000 $ 2.852.000
Gastos en desarrollo Web $ 2.500.000 $0 $ 3.230.000 $ 3.230.000
Gastos de publicidad y ventas $ 553.130 $ 60.000 $ 60.000 $ 60.000
Gastos de admon. $1.134.191 $1.134.391 $1.132.891 $1.137.891
Registro CAmara y comercio $ 102.522 $0 $0 $0
Impuesto Industria y Comercio $22.351 $ 20.965 $ 45.185 $ 19.964
Utilidad operativa $ 1.380.806 $ 1.779.644 $5.216.924 $ 1.634.145
Intereses $0 $0 $0 $0
UAI $ 1.380.806 $1.779.644 $5.216.924 $ 1.634.145
Impuesto a la renta $ 556.000 $ 559.000 $ 1.571.700 $ 1.182.700
Utilidad neta $824.806( $1.220.644| $3.645.224 $ 451.445

Gastos de administracién
Teléfono fijo $ 35.000 $ 38.000 $ 36.500 $ 41.500
Celular $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000 $ 20.000
Arriendo $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000
Honorarios contador $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000 $ 80.000
Computador $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000
Transporte admon. $ 50.800 $ 48.000 $ 48.000 $ 48.000
Salarios Administracién $ 805.391 $ 805.391 $ 805.391 $ 805.391
Depreciacion software $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Depreciaciéon Web $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333
Otros $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000 $ 10.000
Total $1.134.191 $1.134.391 $1.132.891 $1.137.891
Analisis vertical

Abril Mayo Junio Julio

CMV 43% 46% 59% 76%

Utilidad bruta 57% 54% 41% 24%

Ingresos publicidad y ventas

45%

0%

21%

27%

Gastos de publicidad y ventas

10%

1%

0%

1%

Gastos de admon.

20%

20%

7%

10%

Registro Cadmara y comercio

2%

0%

0%

0%

Impuesto Industria y Comercio

0%

0%

0%

0%

Utilidad operativa

25%

32%

33%

14%

Intereses

0%

0%

0%

0%

UAI

25%

32%

33%

14%

Impuesto a la renta

10%

10%

10%

10%

Utilidad neta

15%

22%

23%

4%
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INFORME MENSUAL DE VENTAS Y RENDIMIENTO POR PRODUCTOS

Abril | Mayo | Junio| Julio | Total Und| Ingresos x Und [Total Ing x Serv| Total Ingresos
Registros 51 50 77 78 256 $ 7.680.000
Particulares |Vitrinas Virtuales 0 0 0 0 0 $0
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Registros 0 0 0 0 0 $0
S. Fotopublicaciones | Consignatarias |Vitrinas Virtuales 1 0 0 0 1 $ 1.960.000] $ 23.780.000
Tarjetas Prepagadas 1 2 2 2 7 $ 420.000
Registros 0 0 0 0 0 $0
Concesionarias | Vitrinas Virtuales 1 2 3 1 7 $ 13.720.000 $ 38.694.000
Tarjetas Prepagadas 0 0 0 0 0 $0
Seguros 0 0 1 0 1 $ 3.357.000
S. Modulos de Consulta Financiacion 0 0 0 1 1 $ 3.357.000|] $6.714.000
Motores a Gas 0 0 0 0 0 $0
S. Banners 1 1 1 1 4 $ 200.000 $ 200.000
Soluciones Web 0 0 1 1 2 $ 8.000.000 $ 8.000.000
Proyeccion Abril | Mayo | Junio| Julio
20 Registros 255%)| 250%| 385%| 390%
2 Vitrinas Virtuales 100%] 100%] 150%]| 50%
Indicador de Servicios 2 Tarjetas Prepagadas | 50%)] 100%| 100%| 100%
1 Modulos de Consulta 0%] 0%| 100%]| 100%
2 Banners 50%]| 50%]| 50%]| 50%
1 Soluciones Web 0%| 0%] 100%]| 100%
Abril | Mayo| Junio| Julio | Total Und
Unidades Comerciales 0 0 1 1 2
Visitas Mensuales 4.595( 5.028( 7.641| 5.100 22364
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ANEXO L.
FLUJO DE CAJA LIBRE Y CAPITAL DE TRABAJO NETO OPERATIVO

Estado de flujo de efectivo

Momento cero Abril Mayo Junio Julio
Utilidad neta $0 $824.806| $1.220.644| $ 3.645.224 $ 451.445
Depreciacion Software $0 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Depreciaciéon Web $0 $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333
Amortizaciones $0 $ 83.333 $ 83.333 $ 83.333 $ 83.333
Intereses $0 $0 $0 $0 $0
FCB $0| $1.007.473] $1.403.311| $3.827.891 $634.112
Aumento en KTNO $0] $3.193.000] $-198.000| $ 3.460.000] $ -3.039.500
Aumento en AF $0 $0 $0 $0 $0
FCL $0] $-2.185.527] $1.601.311 $367.891| $3.673.612
Inversion Inicial $ 3.000.000| $ 1.000.000 $ 500.000 $ 200.000 $ 200.000
Pago de M CC.com $ 600.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000
Adwords & eCampafias $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000 $ 120.000
Hosting $ 250.000 $0 $0 $0 $ 250.000
Dividendos $0 $0 $0 $0 $0
Efectivo inicial $0| $1.930.000] $324.473| $2.005.783| $2.153.674
Efectivo minimo $ 100.000 $0 $0 $0 $0
Efectivo final $ 1.930.000 $324.473| $2.005.783| $2.153.674| $5.357.286
Capital de trabajo neto operativo

Abril Mayo Junio Julio

Cuentas por cobrar $ 5.560.000 | $ 5.590.000 [ $ 15.717.000 | $ 11.827.000
Inventario $0 $0 $0 $0
Comisiones por pagar $1.167.000| $ 1.275.000 | $5.262.000 | $4.675.000
Cuentas por pagar (proveedores) $ 1.200.000 | $ 1.320.000 | $4.000.000 | $3.736.500
KTNO $3.193.000 | $ 2.995.000| $6.455.000 | $ 3.415.500
AUMENTO KTNO $3.193.000| $-198.000 | $3.460.000 | $-3.039.500
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ANEXO M.

BALANCE GENERAL

Balance general

Abril Mayo Junio Julio
ACTIVO
Efectivo $1.930.000 | $324.473 | $2.005.783 | $ 2.153.674
Cuentas por cobrar $ 5.560.000 | $5.590.000 |$ 15.717.000{$ 11.827.000
Inventario $0 $0 $0 $0
Total del activo corriente $7.490.000 | $5.914.473 |$17.722.783[$ 13.980.674
Pagina Web $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000 $ 100.000
Depreciacion Web $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333 $ 49.333
Software $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000 $ 300.000
Depreciacion Software $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000 $ 50.000
Activo neto $ 300.667 $ 300.667 $ 300.667 $ 300.667
Activo diferido
Amortizacién hosting $ 20.833 $ 20.833 $ 20.833 $ 20.833
Total de Activo $7.811.500 | $6.235.973 |$ 18.044.283($ 14.302.174
PASIVO Y PATRIMONIO NETO Abril Mayo Junio Julio
Cuentas por pagar (proveedores) $ 1.200.000 | $ 1.320.000 | $ 4.000.000 | $ 3.736.500
Cuentas por pagar (software y capacitacion) | $4.444.500 | $2.316.167 | $6.536.833 $0
Comisiones por pagar $1.167.000 | $1.275.000 | $5.262.000 | $ 4.675.000
Total del pasivo corriente $6.811.500 | $4.911.167 |$ 15.798.833| $ 8.411.500
Total del pasivo $6.811.500 | $4.911.167 |$ 15.798.833| $8.411.500
Patrimonio neto $ 1.000.000 | $500.000 | $200.000 [ $200.000
Utilidades retenidas o perdida acumulada $0 $824.806 | $2.045.450 | $5.690.674
Total beneficios y patrimonio neto $ 1.000.000 | $1.324.806 | $ 2.245.450 | $ 5.890.674
Total pasivo y patrimonio neto $7.811.500 | $6.235.973 |$ 18.044.283($ 14.302.174
ACTIVO = PAS+PATRI

$ 7.811.500 $ 7.811.500 Abril

$6.235.973 = $6.235.973 Mayo

$ 18.044.283 = $ 18.044.283 Junio

$14.302.174 = $14.302.174 Julio
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1. BALANCE GENERAL:

A 0 0 ente

ANEXO N.
ESCENARIO REAL

Efectivo 860.000 6.453.538 17.188.905 29.468.321 42.426.550
Cuentas X Cobrar 0 33.572.500 36.484.914 39.308.664 41.864.317 44.370.734
Provisién Cuentas por Cobrar -1.678.625 -1.824.246 -1.965.433 -2.093.216 -2.218.537
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 860.000 20.463.433 41.114.207 54.532.136 69.239.422 84.578.747
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion Neto 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres Neto 500.000 2.926.000 4.842.248 6.183.516 6.919.023 6.957.502
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina Neto 0 2.090.000 3.224.025 3.301.557 3.394.013 3.475.486
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 500.000 5.016.000 8.066.273 9.485.073 10.313.037 10.432.988
Total Otros Activos Fijos 1.900.000 1.978.280 2.047.520 2.110.993 2.172.212 2.235.206
TOTAL ACTIVO 3.260.000 27.457.713 51.227.999 66.128.202 81.724.670 97.246.941
Pa 0
Cuentas X Pagar Proveedores 0 5.462.233 5.936.082 6.395.505 6.811.309 7.219.102
Impuestos X Pagar 0 7.055.294 7.908.023 7.848.865 8.095.448 8.367.558
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 263.340 524.160 2.777.885 4.966.405 6.563.775
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 12.780.868 14.368.265 17.022.255 19.873.162 22.150.435
Pa onio
Capital Social 3.260.000 3.260.000 13.260.000 13.260.000 13.260.000 13.260.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 1.127.015 2.390.244 3.644.024 4.937.193
Utilidades Retenidas 0 0 9.579.624 19.938.107 29.968.344 40.313.696
Utilidades del Ejercicio 0 11.270.146 12.632.296 12.537.797 12.931.690 13.366.358
Revalorizacion patrimonio 0 146.700 260.800 979.799 2.047.450 3.219.259
TOTAL PATRIMONIO 3.260.000 14.676.846 36.859.734 49.105.947 61.851.508 75.096.506
TOTAL PAS + PAT 3.260.000 27.457.713 51.227.999 66.128.202 81.724.670 97.246.941
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2. ESTADO DE RESULTADOS:

00 008 009 010 0
ADO DE R ADO
Ventas 67.145.000 72.969.829 78.617.329 83.728.634 88.741.468
Devoluciones y rebajas en ventas 3.357.250 3.648.491 3.930.866 4.186.432 4.437.073
Materia Prima, Mano de Obra 32.773.400 35.616.492 38.373.031 40.867.853 43.314.612
Depreciacion 1.776.500 3.552.638 5.417.773 6.242.417 7.086.596
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 29.237.850 30.152.207 30.895.659 32.431.932 33.903.187
Gasto de Ventas 7.730.000 8.000.550 8.248.567 8.487.775 8.733.921
Gastos de Administracion 1.134.191 1.173.888 1.210.278 1.245.376 1.281.492
Provisiones 1.678.625 145.621 141.187 127.783 125.321
Amortizacion Gastos 538.587 552.103 566.468 582.896 596.888
Utilidad Operativa 18.156.447 20.280.046 20.729.158 21.988.102 23.165.564
Otros ingresos
Intereses 0 37.207 74.059 392.488 701.705
Otros ingresos y egresos 0 -37.207 -74.059 -392.488 -701.705
Revalorizacion de Patrimonio -146.700 -114.100 -718.999 -1.067.651 -1.171.809
Ajuste Activos no Monetarios 337.968 510.713 661.650 896.122 953.211
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 -62.178 -161.739 -329.125 -438.559
Ajuste Amortizacion Acumulada -22.275 -36.955 -49.348 -67.822 -72.786
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccién Monetaria 168.993 297.480 -268.437 -568.475 -729.944
Utilidad antes de impuestos 18.325.440 20.540.319 20.386.662 21.027.138 21.733.916
Impuestos (35%) 7.055.294 7.908.023 7.848.865 8.095.448 8.367.558
Utilidad Neta Final 11.270.146 12.632.296 12.537.797 12.931.690 13.366.358
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FLUJO DE CAJA:

00 008 009 010 0
. . A A
0 de Caja Opera 0
Utilidad Operacional 18.156.447 20.280.046 20.729.158 21.988.102 23.165.564
Depreciaciones 1.776.500 3.552.638 5.417.773 6.242.417 7.086.596
Amortizacion Gastos 538.587 552.103 566.468 582.896 596.888
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 1.678.625 145.621 141.187 127.783 125.321
Impuestos 0 -7.055.294 -7.908.023 -7.848.865 -8.095.448
Neto Flujo de Caja Operativo 22.150.159 17.475.113 18.946.563 21.092.332 22.878.921
O de d)a e O
Variacion Cuentas por Cobrar -33.572.500 -2.912.414 -2.823.750 -2.555.653 -2.506.417
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos -515.394 -533.433 -549.969 -565.918 -582.330
Variacién Cuentas por Pagar 5.462.233 473.849 459.423 415.804 407.793
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variacion Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacién del Capital de Trabajo -28.625.661 -2.971.998 -2.914.296 -2.705.767 -2.680.954
Inversiéon en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversion en Maguinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Inversién en Muebles -3.000.000 -3.105.000 -3.201.255 -3.294.091 -3.389.620
Inversién en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversiéon en Equipos de Oficina -3.000.000 -3.105.000 -3.201.255 -3.294.091 -3.389.620
Inversién en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversiéon Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversién Otros Activos -78.280 -69.240 -63.473 -61.219 -62.994
Inversién Activos Fijos -6.078.280 -6.279.240 -6.465.983 -6.649.402 -6.842.234
Neto Flujo de Caja Inversion -34.703.941 -9.251.238 -9.380.279 -9.355.169 -9.523.188
O de dla a a e O
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 263.340 260.820 2.319.560 2.319.560 2.308.300
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 -65.835 -131.040 -710.930
Intereses Pagados 0 -37.207 -74.059 -392.488 -701.705
Dividendos Pagados 0 -563.507 -1.010.584 -1.253.780 -1.293.169
Capital 0 10.000.000 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 263.340 9.660.105 1.169.083 542.252 -397.504
Neto Periodo -12.290.442 17.883.980 10.735.367 12.279.416 12.958.230
Saldo anterior 860.000 -11.430.442 6.453.538 17.188.905 29.468.321
Saldo siguiente -11.430.442 6.453.538 17.188.905 29.468.321 42.426.550
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4. SALIDAS:

2007 2008 2009 2010 2011

Variacion Anual IPC 4,50% 3,50% 3,00% 3,00% 2,50%
Devaluacion -1,98% 1,00% 1,00% 1,00% 1,00%
Variacion PIB 4,50% 5,00% 4,50% 3,50% 3,00%
DTF ATA 7,30% 7,00% 7,00% 7,00% 7,00%
Variacion precios 3,5% 3,1% 2,9% 2,9%
Variacion Cantidades vendidas 5,0% 4,5% 3,5% 3,0%
Variacion costos de produccion 13,4% 11,8% 7,6% 7,0%
Variacion Gastos Administrativos 3,5% 3,1% 2,9% 2,9%
Rotacién Cartera (dias) 180 180 180 180
Rotacién Proveedores (dias) 60 60 60 60
Rotacién inventarios (dias) 0 0 0 0
Liquidez - Razén Corriente 1,63 2,97 3,83 4,64 5,43
Prueba Acida 2 3 4 5 5
Rotacion cartera (dias), 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Rotacién Inventarios (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Rotacion Proveedores (dias) 56,0 53,8 51,9 51,4 51,0
Nivel de Endeudamiento Total 46,5% 28,0% 25,7% 24,3% 22,8%
Concentracién Corto Plazo 0 1 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros N.A. 65928,9% 36261,2% 7373,8% 4414,2%
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. 65928,9% 19196,4% 5528,1% 2192,7%
Rentabilidad Operacional 27,0% 27,8% 26,4% 26,3% 26,1%
Rentabilidad Neta 16,8% 17,3% 15,9% 15,4% 15,1%
Rentabilidad Patrimonio 76,8% 34,3% 25,5% 20,9% 17,8%
Rentabilidad del Activo 41,0% 24,7% 19,0% 15,8% 13,7%
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad. Cifras en Miles de Pesos
Flujo de Operacién 22.150.159 17.475.113 18.946.563 21.092.332
Flujo de Inversion -3.260.000 -34.703.941 -9.251.238 -9.380.279 -9.355.169
Flujo de Financiacion 263.340 9.660.105 1.169.083 542.252
Flujo de caja para evaluacion -3.260.000 -12.553.782 8.223.875 9.566.284 11.737.163
Tasa de descuento Utilizada 10% 10% 10% 10%
Flujo de caja descontado -3.260.000 -11.412.529 6.796.591 7.187.291 8.016.641
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 20%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 31,88%
VAN (Valor actual neto) 3.185.867
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 0,77
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de DS

implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los 0.00%

recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) !
Peri)odo en el cual se plantea la primera expansion del negocio ( Indique el 12 mes

mes
Periodo en el cual se plantea la segunda expansion del negocio ( Indique

el mes) 24 mes
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1. BALANCE GENERAL:

A 0 0 ente

ANEXO N.
ESCENARIO PESIMISTA

Efectivo 860.000 2.691.616 10.060.795 18.070.155 25.748.736
Cuentas X Cobrar 0 33.572.500 35.016.118 36.225.924 37.359.615 38.443.043
Provisién Cuentas por Cobrar -1.678.625 -1.750.806 -1.811.296 -1.867.981 -1.922.152
Inventarios Materias Primas e Insumos 0 0 0 0 0 0
Inventarios de Producto en Proceso 0 0 0 0 0 0
Inventarios Producto Terminado 0 0 0 0 0 0
Anticipos y Otras Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0 0
Gastos Anticipados Neto 0 0 0 0 0 0
Total Activo Corriente: 860.000 20.463.433 35.956.928 44.475.423 53.561.789 62.269.627
Terrenos 0 0 0 0 0 0
Construcciones y Edificios Neto 0 0 0 0 0 0
Magquinaria y Equipo de Operacion Neto 0 0 0 0 0 0
Muebles y Enseres Neto 500.000 2.926.000 4.909.097 6.381.357 7.267.506 7.487.090
Equipo de Transporte Neto 0 0 0 0 0 0
Equipo de Oficina Neto 0 2.090.000 3.271.895 3.416.946 3.575.265 3.750.457
Semovientes pie de cria 0 0 0 0 0 0
Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0 0
Total Activos Fijos: 500.000 5.016.000 8.180.992 9.798.304 10.842.771 11.237.547
Total Otros Activos Fijos 1.900.000 1.978.280 2.063.346 2.156.197 2.257.538 2.370.415
TOTAL ACTIVO 3.260.000 27.457.713 46.201.266 56.429.923 66.662.097 75.877.589
Pa 0
Cuentas X Pagar Proveedores 0 5.462.233 5.697.109 5.893.944 6.078.395 6.254.669
Impuestos X Pagar 0 7.055.294 6.051.214 5.193.777 4.762.760 4.279.181
Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Obligaciones Financieras 0 263.340 526.680 2.814.185 5.035.855 6.669.190
Otros pasivos a LP 0 0 0 0 0
Obligacion Fondo Emprender (Contingente) 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO 0 12.780.868 12.275.003 13.901.907 15.877.011 17.203.040
Pa onio
Capital Social 3.260.000 3.260.000 13.260.000 13.260.000 13.260.000 13.260.000
Reserva Legal Acumulada 0 0 1.127.015 2.093.637 2.923.292 3.684.097
Utilidades Retenidas 0 0 9.579.624 17.505.928 24.143.170 30.229.606
Utilidades del Ejercicio 0 11.270.146 9.666.224 8.296.553 7.608.045 6.835.575
Revalorizacion patrimonio 0 146.700 293.400 1.371.899 2.850.579 4.665.270
TOTAL PATRIMONIO 3.260.000 14.676.846 33.926.263 42.528.016 50.785.087 58.674.548
TOTAL PAS + PAT 3.260.000 27.457.713 46.201.266 56.429.923 66.662.097 75.877.589
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2. ESTADO DE RESULTADOS:

009 010 0
ADO DE R ADO
Ventas 67.145.000 70.032.235 72.451.849 74.719.229 76.886.087
Devoluciones y rebajas en ventas 3.357.250 7.003.224 7.245.185 7.471.923 7.688.609
Materia Prima, Mano de Obra 32.773.400 34.182.656 35.363.667 36.470.373 37.528.014
Depreciacién 1.776.500 3.600.339 5.584.725 6.551.542 7.605.988
Agotamiento 0 0 0 0 0
Otros Costos 0 0 0 0 0
Utilidad Bruta 29.237.850 25.246.017 24.258.272 24.225.392 24.063.476
Gasto de Ventas 7.730.000 8.062.390 8.425.198 8.821.182 9.262.241
Gastos de Administracion 1.134.191 1.182.961 1.236.194 1.294.296 1.359.010
Provisiones 1.678.625 72.181 60.490 56.685 54.171
Amortizacion Gastos 538.587 561.746 587.025 614.615 645.345
Utilidad Operativa 18.156.447 15.366.739 13.949.365 13.438.615 12.742.708
Otros ingresos
Intereses 0 34.121 68.242 364.633 652.495
Otros ingresos y egresos 0 -34.121 -68.242 -364.633 -652.495
Revalorizacion de Patrimonio -146.700 -146.700 -1.078.499 -1.478.680 -1.814.691
Ajuste Activos no Monetarios 337.968 658.976 1.008.191 1.388.140 1.801.916
Ajuste Depreciacion Acumulada 0 -79.943 -245.555 -507.918 -825.593
Ajuste Amortizacion Acumulada -22.275 -47.514 -74.930 -104.718 -137.088
Ajuste Agotamiento Acumulada 0 0 0 0 0
Total Correccién Monetaria 168.993 384.820 -390.793 -703.176 -975.457
Utilidad antes de impuestos 18.325.440 15.717.438 13.490.330 12.370.805 11.114.757
Impuestos (35%) 7.055.294 6.051.214 5.193.777 4.762.760 4.279.181
Utilidad Neta Final 11.270.146 9.666.224 8.296.553 7.608.045 6.835.575
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FLUJO DE CAJA:

00 008 009 010 0
. . A A
0 de Caja Opera 0
Utilidad Operacional 18.156.447 15.366.739 13.949.365 13.438.615 12.742.708
Depreciaciones 1.776.500 3.600.339 5.584.725 6.551.542 7.605.988
Amortizacion Gastos 538.587 561.746 587.025 614.615 645.345
Agotamiento 0 0 0 0 0
Provisiones 1.678.625 72.181 60.490 56.685 54.171
Impuestos 0 -7.055.294 -6.051.214 -5.193.777 -4.762.760
Neto Flujo de Caja Operativo 22.150.159 12.545.710 14.130.391 15.467.679 16.285.453
O dae d]a e O
Variacion Cuentas por Cobrar -33.572.500 -1.443.617 -1.209.807 -1.133.690 -1.083.429
Variacion Inv. Materias Primas e insumos3 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. En Proceso 0 0 0 0 0
Variacion Inv. Prod. Terminados 0 0 0 0 0
Var. Anticipos y Otros Cuentas por Cobrar 0 0 0 0 0
Otros Activos -515.394 -537.556 -561.746 -588.148 -617.555
Variacién Cuentas por Pagar 5.462.233 234.876 196.835 184.451 176.273
Variacion Acreedores Varios 0 0 0 0 0
Variaciéon Otros Pasivos 0 0 0 0 0
Variacion del Capital de Trabajo -28.625.661 -1.746.297 -1.574.718 -1.537.387 -1.524.711
Inversion en Terrenos 0 0 0 0 0
Inversion en Construcciones 0 0 0 0 0
Inversion en Maquinaria y Equipo 0 0 0 0 0
Inversion en Muebles -3.000.000 -3.129.000 -3.269.805 -3.423.486 -3.594.660
Inversion en Equipo de Transporte 0 0 0 0 0
Inversion en Equipos de Oficina -3.000.000 -3.129.000 -3.269.805 -3.423.486 -3.594.660
Inversion en Semovientes 0 0 0 0 0
Inversion Cultivos Permanentes 0 0 0 0 0
Inversion Otros Activos -78.280 -85.066 -92.851 -101.341 -112.877
Inversion Activos Fijos -6.078.280 -6.343.066 -6.632.461 -6.948.313 -7.302.197
Neto Flujo de Caja Inversién -34.703.941 -8.089.363 -8.207.178 -8.485.700 -8.826.908
O de d]a a a e O
Desembolsos Pasivo Largo Plazo 263.340 263.340 2.353.340 2.353.340 2.353.340
Amortizaciones Pasivos Largo Plazo 0 0 -65.835 -131.670 -720.005
Intereses Pagados 0 -34.121 -68.242 -364.633 -652.495
Dividendos Pagados 0 -563.507 -773.298 -829.655 -760.805
Capital 0 10.000.000 0 0 0
Neto Flujo de Caja Financiamiento 263.340 9.665.712 1.445.965 1.027.381 220.036
Neto Periodo -12.290.442 14.122.058 7.369.178 8.009.360 7.678.581
Saldo anterior 860.000 -11.430.442 2.691.616 10.060.795 18.070.155
Saldo siguiente -11.430.442 2.691.616 10.060.795 18.070.155 25.748.736
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4. SALIDAS:

2007 2008 2009 2010 2011

Variacién Anual IPC 4,50% 4,50% 4,50% 4,50% 4,50%
Devaluacion -1,98% 1,50% 2,00% 2,00% 2,00%
Variacién PIB 4,50% 0,00% -1,00% -1,50% -2,00%
DTF ATA 7,30% 6,00% 6,00% 6,00% 6,00%
Variacion precios 4,3% 4,5% 4,7% 5,0%
Variacion Cantidades vendidas 0,0% -1,0% -1,5% -2,0%
Variacion costos de produccién 9,4% 8,4% 5,1% 4,9%
Variacién Gastos Administrativos 4,3% 4,5% 4,7% 5,0%
Rotacién Cartera (dias) 180 180 180 180
Rotacién Proveedores (dias) 60 60 60 60
Rotacién inventarios (dias) 0 0 0 0
Liquidez - Razén Corriente 1,63 3,06 4,01 4,94 5,91
Prueba Acida 2 3 4 5 6
Rotacion cartera (dias), 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Rotacién Inventarios (dias) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Rotacion Proveedores (dias) 56,0 53,5 51,1 50,1 49,2
Nivel de Endeudamiento Total 46,5% 26,6% 24,6% 23,8% 22,7%
Concentracién Corto Plazo 0 1 1 1 1
Ebitda / Gastos Financieros N.A. 57445,7% 29573, 7% 5666,4% 3225,8%
Ebitda / Servicio de Deuda N.A. 57445,7% 15052,3% 4163,1% 1533,6%
Rentabilidad Operacional 27,0% 21,9% 19,3% 18,0% 16,6%
Rentabilidad Neta 16,8% 13,8% 11,5% 10,2% 8,9%
Rentabilidad Patrimonio 76,8% 28,5% 19,5% 15,0% 11,6%
Rentabilidad del Activo 41,0% 20,9% 14,7% 11,4% 9,0%
Flujo de Caja Proyectado y rentabilidad. Cifras en Miles de Pesos
Flujo de Operacién 22.150.159 12.545.710 14.130.391 15.467.679
Flujo de Inversién -3.260.000 -34.703.941 -8.089.363 -8.207.178 -8.485.700
Flujo de Financiacién 263.340 9.665.712 1.445.965 1.027.381
Flujo de caja para evaluacién -3.260.000 -12.553.782 4.456.346 5.923.213 6.981.979
Tasa de descuento Utilizada 10% 10% 10% 10%
Flujo de caja descontado -3.260.000 -11.412.529 3.682.931 4.450.198 4.768.785
Tasa minima de rendimiento a la que aspira el emprendedor 20%
TIR (Tasa Interna de Retorno) 4,07%
VAN (Valor actual neto) -3.831.934
PRI (Periodo de recuperacion de la inversion) 2,71
Duracion de la etapa improductiva del negocio ( fase de SIS

implementacién).en meses
Nivel de endeudamiento inicial del negocio, teniendo en cuenta los 0.00%

recursos del fondo emprender. ( AFE/AT) ’
Peri)odo en el cual se plantea la primera expansion del negocio ( Indique el 09 s

mes
Periodo en el cual se plantea la segunda expansién del negocio ( Indique

el mes) 24 mes
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SOPORTES

RE ICA DE COLOMRBIA
Formulario del Registro Unico Tributario
9, MIAN Hoja Principal ' '

Espaco reservaco para la DIAN

4 Nameo de farmusarnio

-h | I‘ |H
(415)7707212484(8020) 001406085142 6

5. Nimaro de Idsnidicaciin Troutana (NIT): 6.DV.| 12 Administracidn 14, Burén siscirdnicn
g.156221894 -1 4
% L ol
’_‘ e ¥ x Y
24. Tipo de contribuyante 25 Tipo de documanio: 27. Focha eipierc.
Parsona natural o su 2 Cedula de ciudadania 1|3 9152194 ~ N \-_ ; f200 09
Lugar de expedicatn: 28 Pais: 2. Depanamento: 30, CuadMuricipio: —_ 3 ~—
COLOMBIA (1169 || Santander 6 8 | Bucaramanga
31. Primer apalido 32. Segundc apslido 33 Primar nombee !. h!
INFANTE |pico |PeDRO ) ]

% ! T N N
35. Razdn socat: . } . .

38 Pais

COLOMBIA 1169 g Bucaramanga 00n
41, Direccién : NP

GiL 94 47 76 BRR d |

42, Cormeq elecutais . .t . Aparadosbres | -uJ}mnu 2 p— | 45 Tetiono 2:

PINFANTEP @HOTMAIL.COM | Ll LA sl N Ne t} 44:1» ) |

Actividad principal
6 Codign | | 47 Fecha incio actviaad | | 50 Congo [ 1 2 51, Cadigo 52 Mimaes establaceisnios
7430 2007 05 08 08| | 2148
E |

SCegs 1 2

2 3
54 Gl ——— =
Para uso exclusivo de la DIAN
59 Andnos: s NO | X 60 No. dé Fobos: G1. Fecha: | 2007 05 08
La informacidn contenida en el formulano, mmmu o el que la DIAN realice
‘oomesponden axactaments & la reakdad: por io aniedior, cusluier mmmmmﬂwm Firma dal funcionano ptcrzads

Articula 15 Decreto 2788 del 31 de Agosio de 004
Fumia (e 5ok o d
% ags Nombes Y,
- -G?ZCRRGO

#
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(3 ) CAMARA

DE COMERCH DE BUCARANIANGA

CERTIFICADO DE MATRICULA MERCANTIL DE:
INFANTE PICO PEDRO MIGUEL

EL SECRETARIO DE LA CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA, CON FUNDAMENTO
EN LAS MATRICULAS E INSCRIPCIONES DEL REGISTRO MERCANTIL

CERTIFICA
NOMBRE :
INFANTE PICO PEDRO MIGUEL
CEDULA DE CIUDADANIA: 91522194
NIT: 91522194-1
DIRECCION COMERCIAL: SANTA BARBARA SEGUNDA ETAPA CASA 52
DOMICILIO: BUCARAMANGA TEL: 6316040

CERTIFICA
MATRICULA: 05-140750-01 DEL 2007/05/09

CERTIFICA
ACTIVIDAD COMERCIAL:
PUBLICIDAD - DISENO DE PAGINAS WEB

"CERTIFICA

MATRICULA ESTABLECIMIENTO: 138762 DEL 2007/05/09

CIUDADCOLOMBIA.COM

SANTA BARBARA SEGUNDA ETAPA CASA 52 , BUCARAMANGA
CERTIFICA

DIRECCION PARA RECIBIR NOTIFICACIONES JUDICIALES:
SANTA BARBARA SEGUNDA ETAPA CASA 52 BUCARAMANGA

CERTIFICA

PROCEDENCIA DE LOS ANTERIORES DATOS: QUE LA INFORMACION ANTERIOR HA SIDO TOMADA

DIRECTAMENTE DE LOS FORMULARIOS DE MATRICULA DILIGENCIADOS POR EL COMERCIANTE
EXPEDIDO EN BUCARAMANGA, A 2007/05/28 19:10:24

LOS ACTOS DE REGISTRO AQUI CERTIFICADOS QUEDAN EN FIRME CINCO DIAS HABILES

DESPUES DE LA FECHA DE INSCRIPCION, SIEMPRE QUE, DENTRO DE DICHO TERMINO, NO
SEAN OBJETO DE LOS RECURSOS DE REPOSICION ANTE ESTA ENTIDAD, Y / O

DE APELACION ANTE LA SUPERINTENDENCIA DE INDUSTRIA Y COMERCIO.

EL SECRETARIO,

NO CAUSA IMPUESTO DE TIMBRE 20402303
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WP 1 COMERCIO DE BUCARAMANGA CARATULA UNICA EMPRESARIAL

IDENTIFICACION 21115

r N . - REGISTRO MERCANTIL | SN ANIMO DE LUCRO. DE PROPONENTES
mscriecion/marricus (o1 x| - RENOVACION

to. [ sts2z1sa ] — [Jow : | |
> 05 o

e I— i CAMARA INSCRIPCION/ MATRICULA

UBICACION Y DATOS GENERALES

1. NOWBRE O RAZON SOCIAL DE LA EMPRESA L66R [ ]

2 NOWBRE COMERCIAL CIUDADCOLOMBIA.COM 3.5/6LA

SANTA BARBARA SEGUNDA ETAPACASA
4. DOMICILIO PRINCIPAL O DIRECCION DE GERENCIA 5. MUNICIPIO BUCARAMANGS I I I I

6.DEPARTAMENTO SANTANDER 7. TELEFONO §316040 B.FRX 9LAA
TEMAL  MATRICIUASECAMARANEECTACOM 11. PAGINA WEB,
12. DIRECCION PARA NOTIFICACION SANTA BARBARA SEGUNDAETARA . LGPN :l 13, MUNICIIO BUCARAMANGA D:l:l
14 DEPARTAMENTO SANTANDER 15 TELEFONO_§345040. 16. FAX, 17.AA
"2 VAL MATRCULASECAMIRANRECTA COM 11. PAGIA WEB,
TIPD DE ORGANZACION
SOCIEDAD COLECTIVA | 01 SOCIEDAD EN 02 SRAERAREN COMANDITA| 03 SOCIEDAD LIMITADA [
g&uunmsmms
SOCIEDAD ANONIMA | 05 FEDAD EN 06 SUEYRSHLRE SOCEDAD | 07 EMPRESA v | o8
FUPRES! [} SQHERRD R0 [0 PERSONA NATURAL "X COMERCIAL DEL
UNIPERSONAL :
COOPERATIVA 121 PRECODPERATIVA msrrrucmswmmni
EMPRESA DE SERVICIO DE ECONOMIA SOLIDARIA
ORGANIZACIONES DE EN FORMA DE ADMON. [ 124 FoNDODEEMPLEADOS [125] | cooPERATIVADE
ECONOMIA SOLIDARIA PUBLICA COOPERATIVA TRABAJD ASOCIADO
ASOCIACION MUTUAL | 12.7 FMRRESA SOLDARIA 128 EMPRESA COMUNITARIA
FEDERACION Y 12.10 Eﬁﬁﬁ ﬁocumns 1211
ENTIDAD SIN ANIMO CONFEDERACION
DE LUCRO o] o 0TROS CUAL
FECHA DE CONSTITUCION HASTA COMPOSICION DEL CAPITAL SOCIAL
1. NACIONAL 1.1 PUBLICO ———% 2. EXTRANJERO [ 2.1PUBLICO —nu %
Moo —10000 %] 1.2PRIVADO—100.00 % 5 | 22PRIVADO
ESTADO ACTUAL DE LA
ACTIVA 01 ETAPA PREOPERATIVA 02| X EN CONCORDATO 03
INTERVENIDA 04 — 05 ACUERDOS DE REESTRUCTURACION 06

DE ESTABLECIMIENTOS QUE CONFORMAN LA EMPRESA, DE ACUERDO CON LA ACTIVIDAD ECONOMICA QUE DESARROLLAN
1. AGROPECUARIOS ~ ——— Z MINEROS 4. SERVICIOS PUBLICOS

3 MANUFACTUREROS

5 CONSTRUCCION Y §. COMERCIALES 1 7 RESTAURANTES Y HOTELES 8 TRANSPORTE ¥
ALMACENAMIE!
SR RRICKE DN 10, FINANCIEROS, 11, SERVICIOS COMUNALES Y EMNENTD
SEGURCS E INMOBILIARIOS PERSONALES
ACTIVIDAES ECONOMICAS (Describa por orden da i a8 princi i icas) CIUREV. 3 AC.
1. d [ k43000 |
2._Disefio de paginas wab
3
4
5
FECHA DE DILIGENCIAMIENTO | REPRESENTANTE LEGAL O INSCRITO PERSON QU DIIGENC
5-May-2007 NOMBRE INFANTE PICO PEDRO MIGUEL NOMBRE _—%
— FIRMA CARGO TEL
C.C 91522194 EAIL
PARA USO EXCLUSIVO DE LA ENTIDAD
FECHA DE RECEPCION FUNCIONARIO QUE RECIBE EL FORMULARIO PARA CONSULTAS O ACLARACIONES DIRIGIRSE
NOMBRE TELEFONO
| - | FA g WEB

M A CC. =
OO Rt ¥ s
g - !';,v. WL m.gu:-‘b"
pe.CL N‘-lea_mg 1101 ,@\
,&%
‘%

REPORTE CUALQUIER CAMBIO QUE SE PR
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CAMARA

DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

REGISTRO UNICO
ANEXO MATRICULA MERCANTIL O RENOVACION

PERSONAS NATURALES , SOCIEDADES, EMPRESAS ASOCIATIVAS DE TRABAJO,
ESTABL DE J, \LES O

NOMBRE DE LA ENTIDAD

NOMERE DE LA ENTIDAD
MARGARITA BARAJAS

NOMERE DE LA ENTIDAD

INFORMACION
COMERCIAL

DIRECCION

MARQUE CON UNA X 51 ES:

IMPORTADOR || EXPORTADOR | _] PERSONAL OCUPADO A NIV

BALANCE DE APERTURA O A DRCIEMBRE 31 DEL ULTIMG ARG INCLUYENDD AJUSTES POR INFI
PASIVO'Y PATRIMONIO %mvm

EL NACIONAL

[ 1]
B TR

%-uu‘
Comiente§ 200000000  Pasivo Corriente § 000  Ingresos Operaci H 0,00
'§ FioMeto§ — 000 largoPlazo$ 000 Gios. € de Vientas § L]
Otros § 000  Pasivo Total 200 Gus. O de A $ 000
E Valorizaciones §, 000  Patrimonio Total 200000000  Unidad / Pérdkia Operacional§ ______ 0.00
= Actvo Total ____ 2.000.000.00  Pasivo + Patimonio 200000000  imidad / Pérdida Neta § i)

ACTIVO TOTAL § 2.000.000,00

ESTﬂB‘LECIHIENTODEOONEUIO D . SUCURSL .

— WATRICULA

(S i -

MEBCANTI Mo, COMFROI0 ————
warricuts  [X] revowscion [ NYERE 251 SSTARLEGAIENTO SUCURSAL O AGENCIA
DIRECCION POSTAL | MUNICIPIO DEPARTANENTO
0 | SANTABARBARA SEGUNDA ETAPA CAS | BuCARAMANGA SANTANDER
B [eceronoss) BUZON ELECTRONICO
8 6316040 S@ RADIRECTA.COM
DIRECCION PARA N

DEPARTAMENTO

3.
F}FW WINCULADO AL ESTABLECIMIENTO, SUCURSAL O AGENCIA

PROPIETARIO UNICO m
EL LOCAL DONDE FUNCIONA EL ESTABLECIMIENTO

SoCIEDAD DE HECHO [
PROPIO Ei

NOMBRE DE LA(S) PERSONA(S) P%?‘g‘m ﬁLm'.ﬂ' NTDIE% MERCIO, SUCURSAL O AGENCIA

COPROPIETARIO D

AJEND D

PROPIETARIOS

NOMBRE O RAZON SOCIAL DEL PROPIETARIO CCoNT
NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL O ADMINISTRADOR FIRMA
NOMBRE O RAZON SOCIAL DEL PROPIETARIO CCoNT
NOMBRE DEL REPRESENTANTE LEGAL O DOR EIRMA

NOMBRE DEL ADMINISTRADOR

APORTES LABORALES §

TOTALAPORTESS______ 000

FIRMA DEL MATRICULADO, REPRESENTANTE LEGAL O ADMINISTRADOR

DOCUMENTO DE IDENTIFICACION No.

185

CLC. N

000 _ 000 % APORTESACTVOSS ___ 000 000 %
APORTES LABORALES ADICIONALES S 000 __000 % APORTESENDINEROS 000 _ 000 %
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