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Resumen

TITULO: PLAN DE NEGOCIOS PARA LA CREACION DE UNA PLATAFORMA WEB E-
COMMERCE BAJO EL CONCEPTO DE UN “CENTRO COMERCIAL VIRTUAL” PARA
PRODUCTOS CON INVENTARIO FiSICO EN TIENDAS *

AUTOR: ELKIN RENE GARCIA QUIROZ**

PALABRAS CLAVES: COMERCIO ELECTRONICO, PLAN DE NEGOCIOS, CENTRO
COMERCIAL VIRTUAL, SWEEZY, INVENTARIO, TIENDAS, PLATAFORMA WEB, E-
COMMERCE.

DESCRIPCION:

El comercio electronico ha tenido un crecimiento importante en los ultimos afios, sin embargo, es
un sector que cuenta con factores que frenan su crecimiento, algunos de ellos de origen social,
pues aun hay personas que temen ser victimas de fraude y por ende no confian en el comercio
electronico a pesar de los protocolos de seguridad existentes actualmente. Ademas, en Colombia
la penetracion no supera el 3% por lo que existe una oportunidad inminente en el sector.

Por lo anterior, se propone crear una plataforma web e-commerce que conecte los establecimientos
comerciales con sus clientes brindando informacion sobre la ubicacion, horarios, promociones y
productos que el establecimiento ofrezca en su tienda fisica, con el fin de acceder a una compra en
linea, reservar productos deseados o sencillamente saber qué existencias tiene la tienda y evitar
trasladarse hasta los establecimientos en vano. Ademas, les permite a vendedores contar con un
sistema POS para gestionar sus ventas y mantener el inventario sincronizado con la plataforma.

En el desarrollo del plan de negocio se realiza un analisis del sector con el fin de determinar
amenazas y oportunidades, también se realiza un estudio de mercados para determinar la demanda
objetivo de la plataforma y los precios de los servicios ofrecidos, un plan de mercadeo, un estudio
técnico para determinar los requerimientos para la puesta en marcha, un estudio legal,
organizacional, estratégico y financiero en el que luego de una simulacion de escenarios se obtuvo
que la TIR de la empresa es de 45,34% y el VPN tiene un valor de $188.115.197, por tal razén la
empresa seria rentable y factible.

Adicionalmente, se elabor6 un prototipo con las funcionalidades principales de la plataforma.

* Trabajo de Grado
** Facultad de ingenieria fisico mecanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales.
Director: Carlos Enrique Vecino Arenas, Doctor en administracion



22
PLAN DE NEGOCIOS SWEEZY

Abstract

TITLE: BUSINESS PLAN FOR THE CREATION OF AN E-COMMERCE WEB PLATFORM
UNDER THE CONCEPT OF A "VIRTUAL SHOPPING CENTER" FOR PRODUCTS WITH
PHYSICAL INVENTORY IN STORES*

AUTHOR: ELKIN RENE GARCIA QUIROZ**

PALABRAS CLAVES: E-COMMERCE, BUSINESS PLAN, VIRTUAL SHOPPING
CENTER, SWEEZY, WEBPLATFORM, STORES, INVENTORY.

DESCRIPCION:

The e-commerce has had an important growth in last years, nevertheless, this sector counts with
factors that limit itself, some of them are from social origin, because there are still people who
are afraid of being victims of fraud, therefore, they do not trust in e-commerce despite the
security protocols currently in place. In addition, e-commerce’s penetration in Colombia does
not exceed 3% so there is an imminent opportunity in the sector.

Therefore, it is proposed to create an e-commerce web platform that connects commercial
establishments with their clients, providing information on locations, schedules, promotions
and products that the establishment offers in its physical store, in order to be able to shop online,
reserve desired products or simply know what the store's stock has and avoid going to the stores
in vain. In addition, it offers to sellers to have a POS system to manage their sales and keep
synchronized the stock with the platform.

In the development of the business plan has made an analysis of the sector in order to identify
threats and opportunities, a market study to determine the target of the platform and the prices
of the offered services, a marketing plan, a technical study to establish the requirements for the
implementation; a legal, organizational, strategic and financial study in which after a simulation
of scenarios it is obtained that the IRR for the company is 45,34% and the VPN has a value of
$ $188.115.197, for that reason the company would be profitable and feasible.

In addition, a prototype was designed in order to show the main functionalities of the platform

* Bachelor Thesis
** Facultad de ingenieria fisico mecanicas. Escuela de estudios industriales y empresariales.
Director: Carlos Enrique Vecino Arenas, Doctor en administracion
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Introduccion

Es habitual que la mayoria de las personas al momento de salir de sus casas a comprar algdn
articulo, por ejemplo, algo relacionado con moda o tecnologia, no tienen definido a ciencia cierta
a donde ir, lo cual con lleva a que las personas mal gasten tiempo valioso caminando de un lugar
a otro en busca de ese articulo que necesitan. Por otro lado, si bien, el comercio electronico
mantiene un crecimiento importante, su penetracion en el sector no supera el 3% segun la Camara
Colombiana de Comercio Electronico (CCCE), es por esto que hoy en dia existen empresas que
s6lo manejarian un canal fisico de ventas, por ende, desaprovecharian los beneficios del comercio
electronico como: mayor difusion de sus productos o servicios, aumento en ventas, menores costos
de venta y operacion, entre otros. Por lo anterior, este proyecto de grado tiene como propdsito
proponer un plan de negocio para la creacion de una plataforma web e-commerce bajo el concepto
de un “centro comercial virtual” para productos con inventario fisico en tiendas, esto con el fin de
brindar una experiencia diferente a vendedores y compradores. La plataforma busca que las
empresas aumenten sus ventas y conjuntamente las personas ahorren tiempo al realizar una compra

efectiva producto de la informacién y los servicios que la plataforma ofreceria.

Personalmente, uno de los motivos para la realizacion de este proyecto de grado es aprovechar
la inminente oportunidad encontrada en el sector, pero al mismo tiempo crear una herramienta que
le facilite la vida a las personas y en el caso del comercio electrénico, que ayude a las empresas a
alcanzar una mayor difusion de sus productos para que asi puedan aumentar sus ventas sin

necesidad de incurrir en los costos que implica abrir una nueva tienda fisica.

El proyecto tiene como meta entregar un plan de negocio donde se estudie la viabilidad técnica

y financiera de la idea de negocio, asi como los pasos para su implementacién y el disefio de un
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prototipo con las funcionabilidades principales. Esto con el fin de interactuar con el mercado para
gue sean estos quienes le den la estocada final a la plataforma y asi lograr que esta se adapte a sus

necesidades.
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1. Generalidades del proyecto

1.1. Titulo
Plan de negocios para la creacion de una plataforma web e-commerce bajo el concepto de un

“centro comercial virtual” para productos con inventario fisico en tiendas.

1.2. Descripcion de la idea de negocios

Sweezy es un centro comercial virtual que cuenta con una plataforma web, donde los
establecimientos comerciales tienen una tienda online personalizada en la cual pueden ofrecer sus

productos.

Esta plataforma conecta a los establecimientos comerciales con los clientes, en donde éstos
encontrardn informacion sobre la ubicacion, horarios, promociones y productos que el
establecimiento ofrezca en su tienda fisica, con el fin de acceder a una compra en linea, reservar
productos deseados o sencillamente saber qué existencias tiene la tienda y evitar trasladarse hasta

los establecimientos en vano.

1.2.1. Beneficios para vendedores. Los establecimientos comerciales tienden a querer

aumentar sus ingresos, es por esto, que en ocasiones acuden a implementar diferentes estrategias
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para lograr tal fin. Sin embargo, cada estrategia por lo general tiene un costo asociado que influye

a la hora de decantarse por una u otra.

Sweezy, al ser un nuevo canal de distribucion, brindaria la posibilidad a los establecimientos
comerciales de aumentar sus ventas debido a la cobertura de un mayor mercado sin la necesidad
de abrir nuevas tiendas fisicas, ademas, éstos tendrian una mayor difusién de promociones por el
apalancamiento existente con la publicidad de Sweezy ya que para promocionar la plataforma se

deben promocionar los productos y promociones contenidas en ella.

Existen otros aspectos de importancia con los cuales los vendedores se beneficiarian al vender

en una plataforma como Sweezy:

e Control de Costos: Dado que los vendedores pagarian una suscripcion por los servicios de
la plataforma y una comision por ventas que varia segun la categoria del producto, no se
incurririan en inversiones adicionales fuera de lo previsto, es por esto que no tendrian

sorpresas al momento del pago.

e Gestion de pagos: Aunque el usuario final tendria la opcion de comprar directamente en la
tienda, para el caso puntual de una compra via web a través de la plataforma, el vendedor
se ahorraria costos bancarios dado que el usuario final primero le paga a Sweezy y luego
Sweezy le paga al vendedor, ademas, el vendedor se libera de la responsabilidad del

almacenamiento y gestion de datos bancarios y personales.
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e Gestion del SEO® y SEM®: Al momento de vender online es importante contar con un buen
posicionamiento en motores de busqueda, por ejemplo, Yahoo! y Google; esto con el fin de
ser encontrados de una forma répida y sencilla por parte de los usuarios finales. Por esta
razén es importante contar con una excelente gestion de SEO y SEM para lograr un tréfico
mayor de personas en la plataforma y promover los productos contenidos en ella. Ademas,
con una buena gestion de SEM y cookies’, se obtiene una publicidad segmentada para que
los usuarios finales observen productos segln sus gustos y bldsquedas recientes una vez

ingresen a la plataforma.

e Servicio logistico: Sweezy, a través de un intermediario se encargaria del tema logistico

relacionado al envio de pedidos en caso tal el usuario final haya solicitado dicha opcion.

e Personalizacién: La plataforma estaria disefiada para que cada vendedor cuente con un
perfil con diferentes opciones de personalizacion para ofertar sus productos, dicho perfil es
visto desde la perspectiva del comprador como una tienda personalizada dentro de Sweezy.
Con esto se garantiza que cada perfil/tienda sea diferente y le dé la posibilidad al vendedor

de establecer su marca.

Para el caso de vendedores que cuenten con méas de una tienda fisica, existiria la opcion de

5> El SEO (Search Engine Optimization) es una estrategia de marketing que sirve para optimizar las paginas web para
los buscadores para que sean encontradas facilmente.

6 El SEM (Search Engine Marketing) hace mencion a la optimizacién que hace una pagina web con sus anuncios en
los buscadores como Google o Bing para generar un trafico segmentado.

"' Una cookie, galleta o galleta informatica es una pequefia informacién enviada por un sitio web y almacenada en el
navegador del usuario, de manera que el sitio web puede consultar la actividad previa del usuario.
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gestion multi perfil que le permitiria al vendedor gestionar multiples tiendas ya que en ocasiones
se manejan precios y condiciones diferentes entre una tienda y otra ya sea por politicas, ubicacién

geografica etc.

Vale la pena aclarar que lo anteriormente expuesto hace parte de un analisis preliminar y esta
sujeto a modificaciones segun los resultados que se obtengan en los diferentes estudios a realizar

en el desarrollo de este proyecto.

1.2.1.1. Experiencia brindada a vendedores. Sweezy busca brindar una experiencia que le
permita a los vendedores ver su perfil como si fuera una tienda dentro de un centro comercial real
a través de: herramientas que permitan visualizar la cantidad de visitas a la a tienda y a cada
producto, comentarios y calificaciones de los usuarios respecto a la tienda, analisis estadisticos del
comportamiento de compras, perfil de los compradores, herramientas de personalizacion, un

sistema de punto de venta, etc.

1.2.2. Beneficios para usuarios. La plataforma propuesta busca optimizar el tiempo de
compra de las personas al brindarle informacion relevante que contribuya a esto. EI usuario tiene
la posibilidad de consultar: horarios de atencion, ubicacion, teléfonos, disponibilidad de productos,
promociones vigentes, entre otras cosas.

Ademas, cuenta con la posibilidad de reservar un producto para luego comprarlo (sélo si la
tienda tiene habilitada dicha opcion) a través de plataformas de pago seguras e intermediarios para
aquellas personas que cuenten con el dinero en efectivo, de esta forma el usuario tendria la opcion
de pagar sus productos antes de ir a la tienda o directamente en la tienda si asi lo desea. También

se contaria con el servicio de envio (a través de un intermediario) para los usuarios que deseen
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recibir los productos comprados en su domicilio.

1.2.2.1. Experiencia brindada a usuarios. Sweezy busca impactar al usuario desde el primer
momento, al ofrecer la posibilidad de visualizar productos por tiendas que se encuentran en su
ciudad brindando informacion que les permita desplazarse hasta una tienda determinada y ver el
producto presencialmente, esto permite aumentar la confianza en los usuarios dado que uno de los
factores que produce desconfianza es el no poder ver fisicamente ni probar un producto antes de
comprarlo por internet (BlackSip, 2017).

La plataforma también les brindaria a los usuarios la opcién de crear un perfil en el que puedan
establecer sus gustos y asi segun éstos y busquedas recientes, Sweezy muestre productos de interés,
ademas, podrian compartir los productos adquiridos y seguir las compras de otros usuarios (en

caso tal estos tengan dicha opcion habilitada).

1.3. Justificacion de la idea de negocios

El comercio electronico, comunmente llamado e-commerce, es un método de compraventa de
productos y servicios que se vale del internet como medio para llevar a cabo las operaciones; esta
modalidad esta en auge toda vez que ha alcanzado el 22% de la poblacion mundial y continua con
un crecimiento vertiginoso, segin el informe “Digital In 2017: Global Overview” de la agencia
We Are Social en colaboracion con Hootsuite, en la gran mayoria de paises del mundo, el
e-commerce tiene una tasa de crecimiento superior o igual al 20%, ademas, se estima que durante
el 2017 se tendran ventas por 2 billones de ddlares. En Colombia ya ha superado la barrera de los

16.000 millones de doélares y representa el 4,08% del PIB nacional (revisa Dinero, 2016) teniendo
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asi un incremento en ventas del 64% entre el afio 2014 y el 2015; segun la cdmara colombiana de
comercio electronico, para el afio 2016 el porcentaje de compradores en linea crecio un 24%
respecto al 2013 y del total de colombianos con acceso a internet, el 76% ha comprado al menos
un producto o servicio en los ultimos 12 meses siendo los relacionados con la moda los de mayor

demanda, representando el 35% de las compras en linea.

Cada vez, son mas las plataformas e-commerce que entran al mercado dado que son una
alternativa llamativa para adquirir productos y servicios debido a los diferentes beneficios que
ofrecen, por ejemplo: La agilidad, facilidad del pago, un mayor alcance al pablico, evitar los
desplazamientos y las filas, la reduccién de gastos y la comunicacion directa con el cliente
(mprende.co, 2016). No obstante, la falta de comunicacion y relacion cliente-vendedor, la
dificultad para probar un producto antes de comprarlo, los retrasos en los envios, entre otros
aspectos, le impiden ser el medio preferido por la mayoria de usuarios para realizar sus compras

(Rodriguez, E., 2017).

Una de las barreras que enfrenta el e-commerce en la actualidad, es el temor que tienen las
personas al fraude electrénico del cual puedan ser victimas, incluso existe la percepcion de que es
peligroso poner la tarjeta crédito o débito en una pagina de internet; el 90% de los pagos en
Colombia se realizan en efectivo y esto se debe al desconocimiento de los certificados de servidor
seguro (Un Servidor Seguro se identifica con un candado y una barra de color verde que anteceden
el espacio para poner las direcciones en un navegador de internet. Bastara hacer clic sobre el
candado para ver la informacion del propietario del sitio) y de la normatividad en seguridad
electronica que hacen a los canales electrénicos mas confiables (Revista Dinero, 2016). Otro
aspecto relevante es la desconfianza que produce el no poder ver fisicamente ni probar un producto

antes de comprarlo por internet, debido a la carencia de una tienda fisica en donde se encuentre el
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producto o a las grandes distancias que lo separan del cliente; es por esto que a pesar que el nimero
de personas que usa internet para realizar sus compras aumenta afio tras afo, estas aln quieren
mantener la experiencia de comprar en tiendas fisicas aprovechando las bondades de la tecnologia,
segun un estudio de Accenture en Estados Unidos, el 89% de las personas reclama a los vendedores
un catalogo en tiempo real para saber la disponibilidad de los productos en la tienda fisica. El
estudio también muestra que los consumidores apuestan por la multicanalidad, que la tienda online
sea un reflejo de la fisica, quieren tener los mismos precios, beneficios y servicios tanto en la tienda

virtual como en la fisica (Accenture, 2012).

Sin embargo, puede que existan tiendas que no venden por internet, algunos motivos podrian
ser: el no contar con la infraestructura adecuada, dinero, asesoria para llevarlo a cabo o
simplemente no haria parte de su estrategia de ventas; esto las limita en gran manera en cuanto a
la promocion de sus productos, dado que los clientes tendrian que desplazarse hasta las tiendas
para: en primera instancia conocer los productos, probarlos y finalmente comprarlos si estos son

de su preferencia

Ahora bien, entrando mas a fondo en las plataformas de comercio electronico minoristas como
MercadoL.ibre, Alibaba, Linio, Amazon, Dafiti, eBay entre otras existentes, vale la pena resaltar
que la gran mayoria maneja el mismo concepto e incluso algunas de ellas son copias de otras;
plataformas donde las personas naturales o juridicas pueden ofrecer sus productos a nivel nacional
e internacional con una logistica de envio implicita, por lo cual poco a poco se ha ido perdiendo el

caracter innovador que los clientes buscan (Pueyrredon, M., 2016).

Teniendo en cuenta el crecimiento substancial del e-commerce, se tiene la oportunidad de crear
una plataforma web bajo el concepto de un “centro comercial virtual” que le brinde una experiencia

totalmente diferente a oferentes y demandantes, en la cual las tiendas locales puedan tener una
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“tienda virtual” personalizada con articulos soportados en las tiendas fisicas dado que las personas
suelen salir a comprar ropa, articulos de tecnologia entre otros, sin la certeza de saber en que tienda
estan disponibles, donde estan ubicadas, y cuanto cuestan. Esto ayudaria en gran medida a
fomentar la formalidad de los negocios y generar mas confianza en las personas al tener la
posibilidad de consultar los productos via online y posteriormente dirigirse a la tienda para
probarlo, comprarlo alli mismo o via online cuando lo deseen, realizando asi una compra efectiva.
Con esto se espera que los consumidores empiecen a utilizar el pago online y todas las demas
opciones que la plataforma ofreceria, a su vez, que mas tiendas incursionen en las ventas online

abarcando un mayor mercado y aumentando la competitividad del sector.

Luego de una busqueda exhaustiva se puede inferir que no existen plataformas de comercio
electronico de este tipo, y las similares estan enfocadas en la simulacion 3D de un centro comercial.
Si una plataforma como la propuesta es implementada, aprovechando lo anteriormente
mencionado, transmitiendo una mayor confianza a los compradores y potencializando la
promocion de las tiendas en su &mbito local y nacional, se podria tener una repercusion bastante

importante.
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2. Objetivos

2.1. Objetivo general

Desarrollar un plan de negocios para la creacién de una plataforma web e-commerce bajo el

concepto de un “centro comercial virtual” para productos con inventario fisico en tiendas.

2.2. Objetivos especificos

Realizar un analisis del macroentorno y el microentorno con el fin de identificar las tendencias
actuales en el uso de las plataformas e-commerce, asimismo, factores internos y externos que

tendrian una incidencia relevante en la implementacion del plan de negocio.

Realizar un estudio de mercados que conste de dos etapas: la primera, una investigacion
exploratoria con fuentes secundarias que permita identificar los principales competidores directos,
indirectos y segmentar el mercado; la segunda, una investigacion a través de fuentes primarias con
un Focus Group Yy usuarios finales que permita validar la propuesta de valor de la plataforma,

estimar la demanda objetivo y estimar el valor de los servicios ofrecidos por la plataforma.

Elaborar un plan de mercadeo que defina las estrategias comerciales que deben ejecutarse para
tener un mayor impacto en el mercado, resaltando y evaluando las ventajas competitivas de la

plataforma.

Realizar un estudio técnico operativo con el fin de identificar los recursos necesarios para
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alcanzar y garantizar la viabilidad técnica de la plataforma.

Realizar un estudio organizacional para identificar el recurso humano necesario para la puesta
en marcha de la plataforma y disefiar: el organigrama del equipo de trabajo, manual de funciones,

salario y aspectos relacionados.

Realizar un analisis de los aspectos legales a tener en cuenta para la puesta en marcha de la

plataforma.

Disefiar un plan estratégico y operativo que permita garantizar la calidad del servicio, el

crecimiento y la rentabilidad de la plataforma.

Realizar un estudio financiero que permita determinar la rentabilidad del plan de negocio,

teniendo en cuenta los diferentes escenarios que se puedan presentar.

Disefar un prototipo de la plataforma web con los elementos més relevantes, donde se pueda

apreciar la funcionalidad de la misma.

3. Marco teorico

3.1.;Qué es el comercio electrénico?

De acuerdo con la Organizacion Mundial del Comercio, el comercio electronico es “la

distribucion, mercadeo, venta o entrega de bienes y/o servicios hecha con medios electronicos”
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(Targeteuro, 2011, p. 3).
Sin Embargo, la Comisién Europea define el comercio electrénico como:

Cualquier actividad que involucre a empresas que interactian y hacen negocios por medios
electronicos, bien con clientes, bien entre ellas, o bien con la administracion. Se incluye el pedido
y pago electronico y online de bienes que se envian por correo u otro servicio de mensajeria, asi
como el envio online de servicios como publicaciones, software e informacion. Asi mismo, se
incluyen actividades como disefio e ingenieria cooperativa, marketing, comercio compartido

(Trade Sharing), subastas y servicios post— venta (Targeteuro, 2011, p. 3).

De las definiciones anteriores se puede inferir que el comercio electronico se refiere a un medio
electronico para realizar transacciones comerciales, es por esto, que, si bien la mayoria de las veces
se utiliza el término para referirse a las ventas por internet, estos términos también abarcan los

mecanismos de compra por internet.

3.2. Marketplace

Un Marketplace es un sitio web que permite que vendedores y compradores se relacionen para
llevar a cabo una transaccion comercial. ES una especie de mercado dentro en un entorno virtual.
Varios comerciantes pueden ofrecer sus productos dentro de la misma plataforma, con el fin de
atraer a un mayor publico, por esto se dice también, que un Marketplace es un Centro comercial

virtual.



36
PLAN DE NEGOCIOS SWEEZY

3.3. Plan de negocios

Para Siegel, Ford y Bornstein (1993). Un plan de negocios tiene tres definiciones.

e La mas importante es, “es un plan que se puede utilizar para darnos idea de como debe ser
dirigido el negocio. Brinda la oportunidad de afinar estrategias y cometer errores en papel,
en vez de hacerlas en el mundo real, examinando a la empresa desde todas las perspectivas,

tales como mercadotecnia, finanzas y operaciones”.

e La segunda definicion es, “un plan de negocios es una herramienta retrospectiva, contra la
cual el administrador puede determinar el funcionamiento real de una empresa en un cierto
plazo. Por ejemplo, la parte financiera de un plan se puede utilizar como base para un
presupuesto de funcionamiento, y se puede supervisar cuidadosamente para considerar que

tanto el negocio se estd apegando a ese presupuesto”.

e Latercera definicion, “Un plan de negocios sirve para mostrar a la gente o que realmente le
interesa del negocio, es decir, la forma en que se va a obtener utilidades. La mayoria de los

inversionistas no pondran su dinero en un negocio sin antes ver un plan”.

Por otra parte, segn Jack Fleitman, un plan de negocios es un instrumento clave y fundamental
para el éxito de los empresarios. Estd compuesto por una serie de actividades relacionadas entre si
para el comienzo o desarrollo de una empresa 0 proyecto con un sistema de planeacion tendiente

a alcanzar metas determinadas.

El plan define las etapas de desarrollo de un proyecto de empresa y es una guia que facilita la
creacion o el crecimiento de la misma. Es también una carta de presentacion para posibles

inversionistas o para obtener financiamiento. Ademas, reduce la curva de aprendizaje, minimiza
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laincertidumbre y el riesgo del inicio o crecimiento de una empresa, amén de que facilita el analisis
de la viabilidad, factibilidad técnica y econdmica de un proyecto. Debe transmitir a los nuevos
inversionistas, a los accionistas y a los financieros, los factores que haran de la empresa un éxito,
la forma en la que recuperaran su inversion y en el caso de no lograr las expectativas de 0s socios,

la férmula para terminar la sociedad y cerrar la empresa (Fleitman J., 2000).

3.4. El macroentorno de una empresa

El macroentorno de una empresa hace referencia a aquellas variables externas que afectan a la
actividad empresarial. Dichas variables generalmente no solo afectan a la empresa, sino al conjunto
de la sociedad y de sus actividades, ademas, engloban materias relativas a la poblacion, cuestiones

legales o tecnologicas.

Es primordial realizar un buen analisis del macroentorno de una empresa, porque si se conoce
la situacion en la cual se desenvuelve la actividad empresarial, se puede proteger la empresa de
aquellas cuestiones que puedan resultar dafiinas, y aprovechar aquellas situaciones que permitan

incrementar las ventas.

Una de las herramientas mas utilizadas para analizar este aspecto es el analisis PESTEL dado
que permite realizar una investigacién pormenorizada de los asuntos que mas influiran en el

desarrollo del proyecto que se quiere impulsar.

3.4.1. Analisis PESTEL. Esta herramienta permite prever tendencias en el futuro a corto y
mediano plazo, ofreciendo a la empresa un margen de accion mas amplio y mejorando su

capacidad para adaptarse a los cambios que se anticipan. También le facilita los criterios objetivos
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para definir su posicidn estratégica y aporta informacion para aprovechar las oportunidades que se

presentan en determinados mercados. Esto se logra a través de la descripcion de una serie de

factores que daran pistas sobre el comportamiento del entorno en el futuro (Martin J., 2017).

A continuacion, los factores PESTEL que sirven para conocer las grandes tendencias y

redisefiar la estrategia empresarial:

Politicos: Aspectos gubernamentales que inciden de forma directa en la empresa. En este
factor se incluyen: las politicas impositivas o de incentivos empresariales en determinados
sectores, regulaciones sobre empleo, el fomento del comercio exterior, la estabilidad
gubernamental, el sistema de gobierno, los tratados internacionales o la existencia de
conflictos internos o con otros paises actuales o futuros. También la manera de la que se
organizan las distintas administraciones locales, regionales y nacionales. Los proyectos de

los partidos mayoritarios sobre la empresa también se incluyen en este apartado.

EconOmicos: Para analizar este factor, se debe analizar los datos macroeconémicos, la
evolucion del PIB, las tasas de interés, la inflacion, la tasa de desempleo, el nivel de renta,
los tipos de cambio, el acceso a los recursos, el nivel de desarrollo y los ciclos econémicos.
También se deben investigar los escenarios econdmicos actuales y futuros y las politicas

econdmicas.

Sociales: Para el aspecto social se bebe tener en cuenta las tendencias sociales que puedan

afectar el plan de negocio.

Tecnoldgicos. Resulta algo mas complejo de analizar debido a la gran velocidad de los

cambios en esta area. Hay que conocer la inversion publica en investigacion y la promocion
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del desarrollo tecnoldgico, la penetracion de la tecnologia, el grado de obsolescencia, el
nivel de cobertura, la brecha digital, los fondos destinados a 1+D8, asi como las tendencias

en el uso de las nuevas tecnologias.

e Ecoldgicos. Los principales factores a analizar son la conciencia sobre la conservacion del
medio ambiente, la legislacion medioambiental, el cambio climético y variaciones de las
temperaturas, los riesgos naturales, los niveles de reciclaje, la regulacion energética y los

posibles cambios normativos en esta area.

e Legales. Toda la legislacion que tenga relacién directa con el proyecto, informacién sobre
licencias, legislacién laboral, propiedad intelectual, leyes sanitarias y los sectores regulados,

etc.

Dentro de cada variable, es necesario identificar los aspectos que tendran mas peso en el entorno
futuro y otros que seran menos decisivos e irrelevantes para el funcionamiento de la compafiia,
unidad de negocio o proyecto. Es recomendable comenzar el analisis por los factores mas generales
y terminar por los que son mas especificos o caracteristicos de la empresa. El estudio también
puede abarcar los ambitos locales, regionales o estatales, si se considera necesario

(Martin J., 2017).

3.5. El Microentorno de una empresa

El microentorno de una empresa, hace referencia a todos los aspectos o elementos relacionados en

8 Investigacion y desarrollo
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forma permanente con la misma y que influyen tanto en las operaciones diarias como en los

resultados. Algunos de esos elementos son: clientes, proveedores, competidores y reguladores.

3.5.1. Las 5 fuerzas de Porter. Es un modelo estratégico elaborado por el ingeniero Michael
Porter en el afio 1979. Este modelo perfila un esquema simple y préactico para poder formular un
analisis de cada sector industrial. A partir del mismo la empresa puede determinar su posicion

actual para seleccionar las estrategias a seguir.

El modelo de Porter postula que hay cinco fuerzas que conforman basicamente la estructura de
la industria. Estas cinco fuerzas delimitan precios, costos y requerimientos de inversion, que
constituyen los factores basicos que explican la expectativa de rentabilidad a largo plazo, por lo
tanto, el atractivo de la industria. De su analisis se deduce que la rivalidad entre los competidores

viene dada por cuatro elementos o fuerzas que, combinadas, la crean a ella como una quinta fuerza.

Las 5 fuerzas de Porter son las siguientes:

Fuerza 1: El poder de negociacion de los compradores o clientes.

Fuerza 2: El poder de negociacion de los proveedores.

Fuerza 3: La amenaza de nuevos competidores.

Fuerza 4: La amenaza de productos sustitutos o alternativos.

Fuerza 5: La rivalidad entre competidores ya existentes.

Las dos primeras son consideradas fuerzas de competencia vertical, y las otras tres fuerzas de

competencia horizontal.
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3.6. Analisis FODA

La matriz de analisis FODA, es una herramienta estratégica de analisis de la situacion de la
empresa. Su principal objetivo es ofrecer un claro diagnostico que favorezca la toma de decisiones
estratégicas y asi mejorar en el futuro. Su nombre deriva del acronimo formado por las iniciales
de los términos: fortaleza, oportunidades, debilidades y amenazas, La matriz de analisis FODA
permite identificar las oportunidades y amenazas que presenta el mercado, asi como también las

fortalezas y debilidades que muestre la empresa (Espinosa R., 2013).

3.7. Investigacion de mercado

Naresh Malhotra define una investigaciéon de mercados como “la identificacion, recopilacion,
andlisis, difusién y uso sistematico y objetivo de la informacion con el propdésito de mejorar la
toma de decisiones relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de

marketing”.

Dicha definicién plantea que las organizaciones utilizan la investigacién de mercados por dos

razones: Identificar y resolver problemas de marketing.

e La investigacion exploratoria es un tipo de disefio de la investigacion que tiene como
objetivo principal brindar informacién y comprensidn sobre la situacién del problema que
enfrenta el investigador. Este tipo de investigacion se utiliza en casos donde es necesario
definir el problema con precision, identificar los cursos de accion pertinentes y obtener

informacién adicional antes de que pueda desarrollarse un enfoque. Los resultados
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obtenidos con la investigacion exploratoria deben verificarse o cuantificarse por la

investigacion concluyente (Malhotra N., 2008).

e Lainvestigacion concluyente es mas formal y estructurada que la exploratoria; se basa en
muestras representativas grandes y los datos obtenidos se someten a un analisis cuantitativo
esta disefiada para ayudar a quien toma las decisiones a determinar, evaluar y elegir el mejor

curso de accién en una situacion especifica (Malhotra N., 2008).

3.8. Focus group

Abraham Korman define un grupo focal (Focus Group) como “una reunién de un grupo de
individuos seleccionados por los investigadores para discutir y elaborar, desde la experiencia
personal, una tematica o hecho social que es objeto de una investigacion elaborada”.

Por otra parte, Richard Kragan define el focus group como un método cualitativo de
investigacioén, que utiliza la discusion grupal cémo técnica para la recopilacion de informacion,
por lo que puede definirse como una discusion cuidadosamente disefiada para obtener las

percepciones de un grupo de personas, sobre una particular area de interés.

3.9. Modelo de negocios

Richard Luecke afirmaba que un modelo de negocio describe como una empresa se propone ganar

dinero (Luecke, R., 2005, pag. 51).

Ese mismo afio, Alexander Osterwalder publicé junto a Yves Pigneur y Christopher L. Tucci

el articulo “Clarifying business models: origins, present, and future of the concept” en el que
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definen un modelo de negocio como “una herramienta conceptual que contiene un conjunto de
elementos y sus relaciones y que nos permite expresar la l6gica de negocio de una empresa
especifica. Es la descripcion de valor que una empresa ofrece a uno o varios
segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para crear, comercializar
y aportar este valor, a la vez que genera un flujo rentable y sostenible de

ingresos”. (Ricart, 2009, pag. 15).

3.9.1. Modelo de negocios CANVAS. El Modelo de Negocio CANVAS, se origina gracias

a la tesis doctoral “The Business Model Ontology: a proposition in a design science approach”

presentada por Alexander Osterwalder en 2004 y dirigida por Yves Pigneur.

El modelo CANVAS, es un lienzo vacio que deja al “pintor” la libertad de moldear su idea de
negocio de una forma minimalista siguiendo una técnica que permite mirar a todos los nuevos

building block de negocio en una sola pagina.

La metodologia Canvas consiste en completar los 9 mddulos planteados por Osterwalder:
Segmento de clientes, Propuesta de valor, canales de distribucion, Relacion con el cliente, fuentes
de ingresos, Recursos claves, Actividades claves y Estructura de costos; con el fin de plasmar en

un papel la forma de operar de una empresa.

3.9.2. Lean Canvas de Ash Maurya. Es una adaptacion del modelo Canvas de Osterwalder
creada por Ash Maurya y se enfoca en las startups. Existe un planteamiento distinto al del

CANVAS tradicional dado que no se habla de empresa sino de producto o servicio ofrecido.

Al igual que en el CANVAS tradicional, el lean Canvas cuenta con nueve madulos: Problema,
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Segmento de clientes, propuesta Gnica de valor, Solucion, Canales, flujo de Ingresos, estructura de
Costos, Métricas clave y Ventaja injusta. Algunos modulos son iguales al modelo tradicional, sin

embargo, otros han cambiado adaptandose mas a los startups.

3.10. Plan de mercadeo

Para la American Marketing Asociation (A.M.A.), el plan de marketing es un documento
compuesto por un analisis de la situacion de mercadotecnia actual, el analisis de las oportunidades
y amenazas, los objetivos de mercadotecnia, la estrategia de mercadotecnia, los programas de
accion y los ingresos proyectados. Este plan puede ser la Unica declaracion de la direccion
estratégica de un negocio, pero es mas probable que se aplique solamente a una marca de fabrica

0 a un producto especifico.

En sintesis, el plan de marketing es un instrumento de comunicacion que describe lo siguiente:

La situacién de mercadotecnia actual.

e Los resultados que se esperan conseguir en un determinado periodo de tiempo.

e El cémo se los va a lograr mediante la estrategia y los programas de mercadotecnia.

e Los recursos de la compafiia que se van a emplear.

e Las medidas de monitoreo y control que se van a utilizar.
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3.11. Estudio técnico

Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnolégicas para producir
los bienes o servicios gque se requieren, lo que ademas admite verificar la factibilidad técnica de
cada una de ellas. Este analisis identifica los equipos, la maquinaria, las materias primas y las
instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los costos de inversion y de operacion
requeridos, asi como el capital de trabajo que se necesita (Rosales, 2005).

Todo estudio técnico tiene como objetivo principal, demostrar la viabilidad técnica del proyecto

que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de optimizacion.

3.12. El estudio legal

El estudio legal es en el que se identifican todas las normas y regulaciones vigentes que tengan
incidencia en la constitucion y funcionamiento de la empresa. Los aspectos mas relevantes en la
formalizacidn de la empresa son: Constitucion legal, Régimen tributario, licencias, autorizaciones,

paténtenles y marcas.

3.13. El estudio organizacional

El estudio organizacional busca determinar la capacidad operativa de la empresa con el fin de
definir la estructura de la misma para el manejo de las etapas de inversion, operacion y
mantenimiento, definir responsabilidades, funciones, salarios y jerarquias dentro de la empresa

que garantice el buen funcionamiento de la mismay la calidad en el producto o servicio ofrecido.
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3.14. El plan estratégico

El plan estratégico es un programa de actuacién que consiste en aclarar lo que se pretende
conseguir y coOmo se conseguira. Esta programacion se plasma en un documento de consenso
donde se concretan las grandes decisiones que van a orientar la marcha de la empresa hacia una
gestion excelente. El plan estratégico tiene por objetivo trazar un mapa de la organizacion, que

sefiale los pasos para alcanzar la vision empresarial y convertir los proyectos en acciones.

3.15. El plan operativo

El plan operativo es un documento oficial en el que los responsables de una organizacion o entidad
establecen una serie de objetivos que se desean cumplir. Se trata de una estrategia general en la
que se indica qué se quiere conseguir y cuales son los pasos para lograrlo. Normalmente un plan
operativo se realiza con caracter anual y por este motivo se utilizan las siglas POA, es decir, Plan
Operativo Anual.

El objetivo de cualquier plan operativo consiste en que una organizacion se ubique, se visualice
y se proyecte. Como es l6gico, este tipo de estrategias estan disefiadas para alcanzar unas metas
determinadas. Se podria decir, en sintesis, que para ejecutar algo de manera exitosa es necesario

que previamente haya una planificacion (Navarro J., 2016).

3.16. El estudio financiero

El estudio financiero es la traduccion monetaria de un plan de negocio, en €l se recopilan todos las

inversiones y costos asociados a la puesta en marcha de la idea de negocio, asi como también los
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egresos e ingresos proyectados con el fin de analizar los estados financieros, tasas de rentabilidad,
costos de oportunidad, indicadores financieros, determinar el punto de equilibrio, simular y

analizar diferentes escenarios, con el fin de determinar la viabilidad financiera del proyecto.

4. Analisis del entorno

Es importante realizar un andlisis del entorno de una empresa dado que permite identificar
tendencias y factores en el pasado, el presente o en el futuro que tienen una incidencia directa o
indirecta en la puesta en marcha y en el transcurso de la ejecucion de la idea de negocio. Por esto
es necesario realizar un analisis del macroentorno y el microentorno para determinar factores

internos y externos que afecten positiva o negativamente la idea de negocio.

4.1. Analisis del macroentorno

Una herramienta util para el anlisis del macroentorno de una empresa es el analisis PEST, con
esta herramienta se analizan los factores politicos — legales, econdmicos, socio-culturales y

tecnoldgicos que pueden tener una incidencia sobre la idea de negocios.

4.1.1. Factores politicos y legales.

4.1.1.1. Politica de desarrollo empresarial. La politica de emprendimiento en Colombia se
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enfoca en promover la competitividad, y esta soportada bajo tres pilares fundamentales: facilitar
la iniciacion de la actividad empresarial, promover el acceso a financiacion para emprendedores y
empresas que hayan sido creadas recientemente y promover la articulacion interinstitucional para

el fomento del emprendimiento en Colombia.

Adicional a esto, la politica de emprendimiento posee dos ejes transversales, el primero busca
el fomento de la industria de soporte no financiero para brindar acompafiamiento a los
emprendedores desde la conceptualizacion de una iniciativa hasta su puesta en marcha, y el
segundo, promover emprendimientos que incorporen ciencia, tecnologia e innovacion. (Ministerio

de Comercio, Industria 'y Turismo [MINCIT], 2017).

4.1.1.2. Reforma Tributaria. La Gltima reforma tributaria estructural que se llevd a cabo en
Colombia fue producto de la aprobacién de la ley 1819 de 2016, dicha reforma busca: implementar
mejores controles para evitar la evasion de impuestos, simplificar los trdmites tributarios,
introducir mecanismos para promover la formalizacion y obtener nuevos recursos para la
educacion y la salud en Colombia (Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales

[DIAN], 2017).

Entre las reformas mas relevantes se destacan los controles en el uso del efectivo, ya que las
transacciones individuales no podran ser superiores a 3 millones de pesos y tendran limites
relacionados con los gastos totales de los contribuyentes que disminuiran hasta quedar restringidos
en el afio 2021. Ademas, la reforma establece una modificacién al impuesto de renta tanto de

personas naturales como sociedades. (DIAN, 2017).

El gobierno nacional para asegurarse de que las personas naturales que ganen mas, paguen mas,

crea un gravamen a los dividendos con tarifas del 5% sobre las utilidades para quienes reciban mas
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de $18 millones de pesos y otra tarifa del 10% para quienes reciban mas de $30 millones de pesos.
También se limitaron las exenciones y deducciones al 40% del ingreso total que no puede ser
mayor a $160 millones, ademas se elimind el IMAN® y el IMAS? para que los contribuyentes

realicen una sola declaracion y de esta forma simplificar el tributo (DIAN, 2017).

En cuanto a las sociedades, la reforma busca tener empresas mas estables y competitivas; para
esto, se redujeron las tarifas del impuesto de renta y se simplificaron las obligaciones tributarias,
por ejemplo, a partir del 2019 solo existira el impuesto de renta ya que se eliminara el CREE!?,
sobre tasa al CREE y el impuesto a la riqueza. Por consiguiente, las sociedades tendran una tarifa
Unica del 33% con una sobre tasa del 4% (durante el afio 2018) para empresas que tengan utilidades
superiores a $800 millones de pesos (DIAN, 2017). Sin embargo, durante el afio 2018 con el
articulo 80 de la Ley 1943 se establecio que para el afio gravable 2019 la tarifa general del impuesto
sobre la renta seria de 33% Yy segun lo dispuesto en ley de financiamiento aprobada en el afio 2018,
la tarifa general del impuesto sobre la renta tendra una reduccién gradual para los afios 2020, 2021
y 2022 en los cuales aplicaran las tarifas del 32 %, 31 % y 30 % respectivamente (actualicese.com,

2018).

Las zonas francas tributaran a una tarifa especial del 20%, estan exentas de los parafiscales y
conservan los beneficios tributarios referentes al IVA, impuesto que tendra una tarifa General de
19% (salvo en algunos casos puntuales) del cual el Gobierno Nacional tomara 0,5 puntos para la

educacion y otros 0,5 puntos para la salud (DIAN, 2017).

® Impuesto Minimo Alternativo Nacional
10 Impuesto Minimo Alternativo Simple

1 Impuesto sobre la Renta para la Equidad
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Por otra parte, la reforma trae consigo beneficios tributarios para nuevas empresas como: la
exencion del pago de la matricula mercantil y de la renovacién del primer afio siguiente al inicio
de la actividad econémica, el descuento sobre la renta el 25% del valor invertido en proyectos de
Ciencia, Tecnologia e Innovacion en Colombia, entre otros. Aun asi, estos beneficios no son muy

relevantes para empresas de base tecnologica.

4.1.2. Factores econ6micos

4.1.2.1. Crecimiento del Sector. La modalidad del comercio electrénico sigue creciendo al
punto de alcanzar el 22% de la poblacion mundial, segiin el informe “Digital In 2017: Global
Overview” de la agencia We Are Social en colaboracion con Hootsuite, en la gran mayoria de
paises del mundo, el e-commerce tiene una tasa de crecimiento superior o igual al 20%, ademas,
se estima que durante el 2017 se tendran ventas por 2 billones de ddlares. En Colombia ya ha
superado la barrera de los 16.000 millones de dolares y representa el 4,08% del PIB nacional

(Dinero, 2016) teniendo asi un incremento en ventas del 64% entre el afio 2014 y el 2015.

4.1.2.2. Producto interno bruto. El Instituto de Finanzas Internacionales estima que el PIB de
Colombia tendria un aumento de 3.5% para el afio 2019 gracias a una creciente demanda interna

y exportaciones crecientes (La Republica, 2018).

Sin embargo, durante el tercer trimestre del afio 2018 la economia colombiana creci6 un 2,7%,
porcentaje superior al obtenido en el mismo periodo del afio 2017 pero inferior al obtenido en el
segundo trimestre de 2018 (Revista Dinero, 2018). Segln analistas, esto se debe a una

estabilizacion del crecimiento econémico luego de la aceleracion econdmica vivida en el primer
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semestre del afo.

Las actividades que mas contribuyeron al crecimiento del PIB fueron: Administracion publica
y defensa con un crecimiento de 4,5%, comercio al por mayor y al por menor con un crecimiento
de 2,6%, impulsado a su vez por los servicios de comida y alojamiento que lograron crecer 3,3%,
industrias manufactureras con un crecimiento de 2,9% y el comercio al por menor y al por mayor
con un incremento de 3% (Revista Dinero, 2018). Adicionalmente, el sector de la construccion y
el sector de minas y canteras luego de frenar el crecimiento econdémico del pais, tuvieron un

comportamiento positivo con un crecimiento de 1,8% y 1% respectivamente (DANE, 2018).

4.1.2.3. El indice de precios al Consumidor en Colombia (IPC). El IPC en Colombia durante
el afio 2017, fue de 4,09%, un 0,9% por encima de lo estimado por el Banco de la Republica que
pronosticaba un aumento entre el 2% y el 4%. El Ministerio de Hacienda estima para el afio 2018
un aumento del 3,3%, mientras los analistas pronostican un 3,46%. Ahora bien, dado que el salario
minimo aumentd un 5,9% (1,81% por encima de la inflacién) para el 2018, en teoria las familias

tendrian un poder adquisitivo mayor segun el presidente Juan Manuel Santos (Arias, 2018).

Cuadro 1. IPC. Variacion anual, segun grupos de gasto.
Diciembre (2016-2017)

2016 2017
Crupos de gast Peso®  variacion Contribucion Variacion Contribucién
% Puntos Porcentuales % Puntos Porcentuales
Diversion 3,10 4,05 0,11 7,69 0,21
Educacion 573 6.34 0.40 741 047
Comunicaciones 3,72 472 0,16 6,43 0,22
Salud 243 8,14 0.21 6,34 017
Otros gastos 6.35 7.25 045 578 0,36
Transporte 15,19 447 064 452 0,64
Vivienda 30,10 483 1.50 449 1,38
Total 100,00 5,75 5,75 4,09 4,09
Vestuario 5,16 3.98 0.17 1,98 0,08
Alimentos 28.21 7,22 212 1,92 0,57

Figura 1. Variacion Anual del IPC segun grupos de gasto. Adaptado de DANE (2018)
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4.1.3. Factores socio-culturales. Una de las barreras que enfrenta el e-commerce en la
actualidad, es el temor que tienen las personas al fraude electronico del cual puedan ser victimas,
incluso existe la percepcion de que es peligroso poner la tarjeta crédito o débito en una pagina de
internet; el 90% de los pagos en Colombia se realizan en efectivo y esto se debe al desconocimiento
0 no acceso de las personas a los mecanismos necesarios para realizar la transaccion via web, el
desconocimiento de los certificados de servidor seguro (Un Servidor Seguro se identifica con un
candado y una barra de color verde que anteceden el espacio para poner las direcciones en un
navegador de internet. Bastara hacer clic sobre el candado para ver la informacion del propietario
del sitio) y de la normatividad en seguridad electronica que hacen a los canales electronicos mas
confiables (Dinero, 2016), es por esto que la gestion de pagos inmersa en la cadena de valor del
comercio electrénico, necesitod dinamizarse diversificando los medios de pago referentes a pagos
en efectivo a través de corresponsales bancarios y puntos de recaudo autorizados (CRC de

Comunicaciones [CRC], 2017).

Otro aspecto relevante es la desconfianza que produce el no poder ver fisicamente ni probar un
producto antes de comprarlo por internet, debido a la carencia de una tienda fisica en donde se
encuentre el producto o a las grandes distancias que lo separan del cliente; es por esto que a pesar
de que el numero de personas que usa internet para realizar sus compras aumenta afio tras afio
(BlackSip, 2017), éstas aun quieren mantener la experiencia de comprar en tiendas fisicas
aprovechando las bondades de la tecnologia. Esta situacion se evidencia en Colombia ya que
segun el informe de la Comisién de Regulacién de Comunicaciones sobre el comercio electronico
en Colombia en Abril de 2017, la mayoria de transacciones comerciales se realizan por
mecanismos tradiciones, destacando que segun las personas entrevistadas en el estudio, las marcas

que cuentan con canales digitales de venta, son escogidas como la mejor opcién por parte de los
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clientes ya que transmiten mayor confianza en comparacién a una tienda que vende diferentes

marcas por internet. (CRC, 2017).

La Comisidon de Regulacion de Comunicaciones a través de entrevistas realizadas a empresarios
del comercio electronico, identifica que “ a causa de los estereotipos regionales y el acentuado
centralismo en la toma de decisiones y formulacion de regulaciones, no es posible visualizar de
manera integral la variedad de empresas que participan en el sector del comercio electrénico y que
estan ubicadas en diversas partes del pais, ya que, al estar todas las empresas aparentemente
situadas en Bogota, no hay un conocimiento sobre los servicios que pueden ofrecerse a nivel
regional”. Es por esto que existen barreras culturales que afectan el crecimiento paralelo de las
empresas de comercio electronico en Colombia, por ejemplo, las personas fuera de Bogota
normalmente estan mas abierta a trabajar con empresas de otras regiones que las personas de

Bogota.

A través de entrevistas realizadas a empresarios del comercio electronico, la CRC identifica
que para los usuarios de los canales e-commerce, uno de los aspectos mas importantes es el servicio
al cliente, dado que no solo permite vender productos sino también la imagen empresarial, aspecto

que es olvidado en ocasiones por las empresas en sus inicios (CRC, 2017).

4.1.4. Factores tecnoldgicos. MiPyme!? Vive Digital 2016-2018 es una iniciativa del
Ministerio de Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones (MINTIC) que busca fomentar el
uso estratégico de las TICs en las empresas, todo esto, a través de camparfias, capacitaciones y

subsidios. Para esto, el MINTIC ha disefiado una estrategia con 5 lineas de accion.

12 Micro, pequeias y medianas empresas
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e Programa “Empresario Digital”: A través de una plataforma virtual, los empresarios

podran tomar cursos cortos y de profundizacién en temas especificos.

e Acompafamiento: A traves de centros fisicos de atencion al empresario, se realizardn

acompariamientos y mentorias a los procesos de digitalizacion de las MiPymes.

e Soluciones TIC: Convocatoria mediante la cual se apoyara la implementacion de comercio

electronico por parte de MiPyme en las lineas B2B y B2C (MINTIC, 2018).

e Incentivos al desarrollo de aplicaciones a la medida: Programa de articulacion con
programas del Ministerio y proveedores TIC, mediante los cuales se incentive el desarrollo

de aplicaciones para las MiPymes a la medida de su sector o tamafio (MINTIC, 2018).

e Mentalidad y Cultura: Esta linea de accién busca transformar las percepciones que se
tienen sobre la tecnologia, fomentando la cultura digital en empresas y el pago en linea por

parte de usuarios.

Alguno de los logros del MINTIC al afio 2018 son:

e 75% de MiPymes conectadas a internet

e 8% de MiPymes realizan ventas via internet.

e 26% de MiPymes realizan compras via Internet

e 36% de MiPymes tienen presencia Web

e 38% de MiPymes usan redes sociales

Un dato interesante de los mostrados anteriormente es que solo el 8% de las MiPymes vende
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por internet, y dado los esfuerzos proyectados por el gobierno para el 2018, en dicho afio ese
porcentaje puede aumentar substancialmente debido al conocimiento previo que las MiPymes ya

han recibido. (MINTIC, 2018).

No obstante, la brecha digital (definida por la CRC como “la dificultad de acceso, uso o
apropiacion de las tecnologias de la informacion y las comunicaciones que se pueda presentar
dependiendo del nivel socio-econémico y/o ubicacion geografica) que hay, repercute a que exista
un nivel de educacion bajo en medios digitales, a pesar de los programas implementados por parte
del MINTIC que si bien han tenido un alto impacto en la reduccién de la brecha, no ha sido
suficiente ya que deberia existir una mayor penetracion del internet en mas partes del pais para

gue aumenten las transacciones por internet (CRC, 2017).

Por lo anterior, la CRC en su estudio sobre el comercio electronico concluye que la falta de
educacion de los empresarios en herramientas digitales de comercio electrénico y la poca
penetracion que existe del internet, aun cuando el gobierno ha hecho esfuerzos por reducir las
brechas digitales y conectar mas lugares del pais, limitan el acceso al comercio electrénico para
los potenciales usuarios. También afirma que “el comercio electronico en Colombia no tiene una
estrategia para generar contenido acerca de los productos y servicios que alli se ofrecen, la
usabilidad al momento de navegar dentro de una plataforma, y los pasos necesarios para hacer una

compra generan incertidumbre en el comprador”.

En consecuencia, Sweezy ademas de una interfaz que facilite su uso, debe brindar un soporte
técnico en el uso de la plataforma y elementos necesarios para su correcto funcionamiento con el
fin de garantizar que los usuarios conozcan, utilicen y se beneficien de las herramientas que

ofreceria la plataforma ademas de contribuir a la reduccion de la brecha digital existente.
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4.2. Analisis del microentorno

Para el analisis del microentorno usualmente se utiliza la herramienta denominada las cinco fuerzas
de Porter, herramienta creada por Michael Porter en 1987 que busca determinar los factores que
tienen una incidencia directa en el negocio describiendo el entorno competitivo a partir de 5
fuerzas: El poder de negociacion de los clientes, el poder de negociacién de los proveedores, la
amenaza de entrada de nuevos competidores, la amenaza de servicios sustitutos y la rivalidad de

los competidores existentes en el mercado.

4.2.1. Elpoder de negociacion del cliente. Existen diversas soluciones a nivel nacional como
internacional para el comercio electronico, ya sea en cuestion de Marketplace®® o en el disefio de
paginas propias. Cada solucion maneja sus propias tarifas y estrategias comerciales, por lo cual los
clientes tienen un alto nivel de negociacién al poder elegir la solucién que mejor se ajuste a sus

estrategias comerciales.

Sin embargo, en el caso de los Marketplace, si bien son servicios sustitutos entre las diferentes
opciones existentes en el mercado, algunos clientes cuentan con varias soluciones dado que son
nuevos canales de ventas que le permiten al cliente en términos generales lograr un mayor alcance
de sus productos, por otro lado, esta el usuario final quien también tiene un alto nivel de

negociacion al poder encontrar al mismo vendedor en méas de un Marketplace.

No obstante, Sweezy tendria como estrategia aprovechar su modelo de negocio para aumentar

13 Es un sitio web que permite, tanto a vendedores como a compradores relacionarse entre si para efectuar una
transaccion comercial
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la confianza del usuario final y presentarse ante el cliente como un nuevo canal de ventas, el reto
principal radica en ganar la confianza del cliente y del usuario final, para esto es indispensable el
posicionamiento y la fidelizacion porque no basta con tener una buena plataforma en el aspecto

técnico, sino también, con garantizar un servicio integral que tenga en cuenta:

e La atraccion de nuevos clientes con estrategias agresivas de marketing que brinden
informacion oportuna con un alto nivel de recordacion para promover el retorno a la

plataforma.

e Unservicio post venta idoneo que permita fidelizar al cliente logrando un voz a voz efectivo.

Ahora bien, la experiencia es una factor a tener en cuenta, generalmente los clientes eligen
soluciones que tengan mas experiencia en el mercado porque les transmite confianza y para
Sweezy seria un gran reto lograr posicionamiento con este factor en contra, es por esto que se
pretender llegar primero a pequefias empresas brindando facilidades y condiciones necesarias para
que puedan empezar a vender por internet y asi con base en los resultados positivos que éstas

obtengan, llegar a empresas mas grandes.

4.2.2. El poder de negociacién de los proveedores. Para la puesta en marcha de una empresa
de este tipo, son necesarios equipos de computo, un desarrollador de la plataforma, y mano de obra

calificada para su mantenimiento y actualizacion.

Existe un gran numero de proveedores de equipos de computo, la rivalidad entre ellos es muy
alta, cada uno cuenta con una estrategia diferente, lo que le brindaria a la organizacion un alto
nivel de negociacion producto de la variedad de opciones y la rivalidad existente en los

proveedores. Los méas destacados del sector de tecnologia y computacion a nivel nacional e
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internacional son: Apple, Lenovo, Toshiba, Dell, Asus, Hewlett-Packard, Acer, entre otros

(Revista Dinero, 2018); con una oferta variada en equipos de computacion.

Para el disefio de una plataforma Marketplace, luego de realizar una basqueda web, se encontrd
que existe una oferta importante en este aspecto, no solo de empresas, sino de personas naturales
con los conocimientos necesarios para desarrollar plataformas de este tipo, los precios de este
servicio varian acorde a la experiencia y tamafio de la empresa, pero existe un alto nivel de
negociacion por parte de la organizacién dada la variedad de opciones y la rivalidad existente entre

ellos.

En cuanto al personal capacitado para el mantenimiento y actualizacion de las plataformas,
segun un estudio elaborado por la Comision de Regulacion de Comunicaciones, en Colombia, la
mano de obra es escaza, hay ingenieros de sistemas mas no ingenieros de software que es algo
totalmente distinto, en dicho estudio se comenta que el pais deberia fomentar la educacion superior
enfocada a las TICs para que asi las empresas puedan contar con personal capacitado e incursionar
en dichas tecnologias. El poder de negociacion de la organizacion es bajo en este aspecto, dada la
escaza variedad de opciones y los altos costos existentes; Apps.co recomienda que, en vez de pagar
por este servicio, hay que asociarse con alguien experto en el tema, esto con el fin de reducir costos

y garantizar la continuidad y actualizacion de la plataforma (Apps.co, 2015).

4.2.3. La amenaza de entrada de nuevos competidores. La industria del software, posee
barreras de entradas minimas, es por esto que cada dia aumenta el nimero de empresas en este

sector tanto en Colombia como en el exterior (Apps.co, 2016).

El sector del software ha tenido un crecimiento importante gracias a la intervencion del

gobierno quien a través de diversos programas estimula la creacion de empresas de este tipo. Sin
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embargo, existen barreras a tener en cuenta que en ocasiones dificultan la aparicion de nuevos
competidores o la poca participacion que tienen, dichas barreras hacen referencia al nivel de
seguridad de la informacion que algunas empresas exigen al momento de adquirir servicios
dedicados al comercio electronico, al no cumplimiento con estandares internacionales o al no
poder tener precios competitivos debido a las diversas soluciones existentes en el mercado tanto a

nivel nacional como internacional (CRC, 2017)

Dado que para iniciar una empresa de este tipo es necesario un grupo de trabajo de 5 a 7
personas, instalaciones y equipos de cémputo, la inversiéon para la puesta en marcha es baja
comparada con otras industrias. Sin embargo, en la mayoria de los casos, es necesario un buen
capital semilla para la puesta en marcha de la idea, dicho capital supone otra barrera de entrada a

tener en cuenta.

Las barreras de entrada para nuevos competidores suelen ser bajas, esto conlleva a que exista
una alta probabilidad de tener nuevos competidores en el sector, sin embargo, el tema del
posicionamiento, el prestigio y la confianza proyectada hacia los clientes y usuarios finales que ya
tienen las soluciones existentes, suponen un esfuerzo adicional que deben realizar los nuevos

competidores.

En consecuencia, Sweezy tendria como estrategia principal brindar un excelente servicio a
través de una plataforma facil de usar soportada por un personal competente que pueda aclarar
cualquier inquietud del cliente o usuario con el fin de ser relevante en dicho aspecto, de hecho, el
éxito de Startups conocidas a nivel mundial como Uber o Airbnb ha radicado en la calidad del

servicio que prestan porque gracias a él han podido fidelizar a clientes y usuarios.

Sin embargo, la sobrevivencia de la plataforma en los primeros afios de vida seria compleja por

la competencia existente en el sector, por tal motivo es indispensable contar con un capital semilla
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importante que le permita a Sweezy sobrevivir en la etapa inicial.

4.2.4. Laamenaza de productos sustitutos. Se pueden considerar como productos sustitutos
de Sweezy cualquier Marketplace, por ejemplo: MercadoL.ibre, eBay, Amazon.com, Linio, entre
otros; asi como también empresas que disefien y gestionen tiendas online como Vendty,

Woocommerce, Prestashop, Shopify, entre otros.

No obstante, se puede considerar que estos sustitutos no alcanzan a equiparar todas las
caracteristicas y funciones que Sweezy ofreceria a clientes y usuarios finales, actualmente no
existe una plataforma con las mismas caracteristicas de Sweezy, si bien hay tiendas que manejan
la omnicanalidad, no hay una plataforma que las agrupe a todas y brinde una experiencia de

comercio electronico totalmente diferente a clientes y usuarios finales.

Ahora bien, no se puede dejar de lado la existencia de competidores potenciales, que cuentan
con la infraestructura tecnoldgica necesaria para crear algo parecido a Sweezy en cualquier
momento, por ejemplo, si MercadoL.ibre decide implementar una estrategia como la de Sweezy
(sabiendo que este Marketplace, como al igual que Linio, Amazon, entre otros, tienen la estrategia
de “tiendas oficiales” en donde marcas importantes tienen un perfil dentro de la plataforma para
vender sus productos) de vender productos soportados en tiendas fisicas, lo podria hacer
rapidamente aumentando la barrera de entrada producto del posicionamiento que ya tiene

MercadoLibre.

4.2.5. La rivalidad entre los competidores existentes. Como ya se ha mencionado existen

competidores directos e indirectos que prestan un servicio similar, mas no igual al propuesto. Si
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bien el nimero de competidores es relativamente alto y los clientes tienen diversas opciones a la
hora de elegir, una de las barreras de salida, es la oportunidad inminente en el sector, segun el
analisis economico realizado en capitulos anteriores, se puede evidenciar que el comercio
electronico aumenta afio tras afio, ademas su penetracion no alcanza el 5% en Colombia (CCCE,
2017). Empresas como Vendty, un startup que ha crecido gracias a los programas del gobierno
como apps.co e innpulsa, ha tenido un crecimiento exponencial en los ultimos afios (Apps.co,

2016).

La rivalidad entre competidores es fuerte pero sana, dado que existe una porcion de mercado

gue no han penetrado aun y supone una oportunidad para todos ellos.

4.3. Tendencias

Con la ayuda del reporte de industria: E-commerce en Colombia 2017 realizado por BlackSip, y
una busqueda Web se realiza un andlisis de las tendencias del comercio electronico (ver Apéndice

A. Reporte de Industria e-commerce 2017).

4.3.1. Tendencia en compras realizadas por usuarios finales. El reporte de industria: E-
commerce en Colombia 2017, muestra la participacion de cada categoria del comercio electrénico

y su ticket promedio®®,

14 Ticket Promedio = Ventas Acumuladas / Registros Acumulados. Indica cuanto compran los clientes de una tienda

online por registro promediado en un lapso de tiempo.
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Categoria Participacién Ticket promedio
Entretenimiento, turismo y esparcimiento 27,48% $278.926
Moda 19,72% $180.837
Tiendas por departamentos y mayoristas 12,69% $223.117
Tecnologia y telecomunicaciones 11,06% $318.447
Educacién y deportes 6,38% $293.636
Servicios financieros y contables 6,07% $525.183
Servicios especializados 5,67% $181.618
Servicios de transporte 4,39% $181.075
Muebles y accesorios para el hogar 3,23% $342.432
Tiendas especializadas 2,45% $126.371
Asociaciones y organizaciones 2,12% $226.842
Servicios clinicos y médicos 1,48% 5$191.934
Comida, restaurantes y supermercados 0,57% $102.375
Publicaciones y papeleria 0,35% $164.099
Servicios agricolas e industriales 0,21% 5 156.959
Arquitectura, construccion e ingenieria 0,17% S 585.665
Maquinaria, equipos y mobiliario 0,09% $788.378
Carros y estaciones de servicio 0,09% $415.209
Servicios publicos e impuestos 0,04% $16.487

Figura 2. Participacion de las diferentes categorias del comercio electrénico con su ticket promedio. Adaptado de

Blacksip (2017).

En la figura 2 se puede observar que las categorias de:

e Entretenimiento, turismo y esparcimiento
e Moda
e Tiendas por departamentos y mayoristas

e Tecnologia y telecomunicaciones

Son las mas relevantes, con participaciones desde un 27,48% en el caso de la categoria de
entretenimiento, turismo esparcimiento hasta un 11,06% para el caso de la tecnologia y
telecomunicaciones. Vale la pena resaltar que si bien las categorias con mayor participacion, no
poseen el ticket promedio mas alto; esto se podria deber a la afluencia de personas en sus sitios

web, ya que serian mas frecuentes las personas que buscan en internet: ropa, entradas a
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espectaculos, articulos tecnoldgicos, entre otros, a las que ingresan buscando maquinaria o

materiales de construccion, categorias que cuentan con los tickets promedio mas altos.

El reporte muestra también la participacion y el CAGR*® de las categorias con datos brindados
por Euromonitor'®. En la figura 3 Se observa que la categoria de la moda es la de mayor

crecimiento y la de mayor participacion en ventas durante el afio 2016.

Datos de Euromonitor ' = = /
2016 2o 5 5
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N (=] (3] =
= i g o7
Zw z 2088
) 5 so28
O o O o NEo
Moda 35,1 52,6 632
Belleza y cuidado personal 483 54,6 18,2
Electrodomésticos (Tec) 32,2 329 4534
Electrénica de consumo (Tec) 6,9 12,4 2285
Salud 14,3 45,2 6,2
Alimentos 178 21,3 97
Mejoramiento del hogar 16,6 69,4 56,4
Muebles 28,5 455 2209
Productos multimedia 27,2 451 4679
Accesorios personales 31,7 54,4 56,5
Juguetes y juegos tradicionales 30,1 51 2,7
Videojuegos 232 33,5 i 23,3

Figura 3. Porcentaje de crecimiento y participacion en ventas de diferentes categorias. Datos del afio 2016 de las
diferentes categorias del comercio electrénico con la tasa de crecimiento anual compuesta del afio 2011 al afio 2016.
Adaptado de Blacksip (2017).

En cuanto a las subcategorias de las categorias mas relevantes, el reporte nos muestra que para

el caso del entretenimiento, turismo y esparcimiento, las agencias de viajes y los servicios de

15 Tasa de crecimiento anual compuesta

16 Proveedor de datos e investigacion reconocido a nivel mundial
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alojamiento cuentan con los tickets mas altos mientras la produccién y distribucion de cine y video
tiene la mayor participacion. Sin embargo, de esta categoria solo las tiendas de instrumentos
musicales y partituras son llamativas para la plataforma por su caracter de tienda de productos y
alto ticket promedio ($730.376 - setecientos treinta mil trescientos setenta y seis pesos). Esto se

puede observar en la figura 4.

Subcategorias de Entretenimiento, turismo y esparcimiento:

Categoria Participacion Ticket promedio
Produccidn y distribucion de cine y video 57.31% $26.225
Agencias de viajes y toures 10,66% $494.080
Aerolineas y transportes aéreos 952% $344.643
Servicios de alojamiento y hoteles 7.74% $1.016.010
Productores de teatro y agencias de boleteria 4.53% $263.142
Aeropuertos, terminales aéreas y campos de vuelo 3.93% $96.893
Transporte de pasajeros local y suburbano,

trenes y transporte acuético local 1.51% $111.637
Suministros para juegos de video 0,88% $27.169
Otros servicios recreativos 0,61% $133.547
Otros servicios de transporte 0,60% $160.578
Catering 042% $100.016
Tiendas de instrumentos musicales y partituras 0.37% $730.376
Otros 1,93%

Figura 4. Subcategorias de entretenimiento, turismo y esparcimiento. Porcentaje de participacion en ventas durante el
afio 2016 de cada subcategoria y su ticket promedio. Adaptado de Blacksip (2017).
Categoria Participacién Ticket promedio

Servicios de programacion de computadores,
disefo de sistemas integrados y procesamiento

de datos 27,08% $362.324
Hardware, equipos y componentes 26,61% $884.506
Activos digitales: aplicaciones

(sin incluir videojuegos) 14,66% $237.602
Computadores, periféricos y software 12,67% §772.983
Activos digitales: venta de activos digitales

de gran envergadura 410% $839.544
Ventas de electrodomésticos 3,30% $120.765
Equipo de telecomunicaciones

(incluidos celulares y smartphones) 3,06% $139.688
Servicios de redes de computacion 210% $101.469
Activos digitales: juegos 1,95% $87.101
Tiendas de software de computadores 1.37% $385.432
Activos digitales: multimedia,

peliculas, libros, muasica 1,35% $66.120
Otros 1,76%

Figura 5. Subcategorias de Tecnologia. Porcentaje de participacion en ventas durante el afio 2016 de cada subcategoria

y su ticket promedio. Adaptado de. Blacksip (2017)
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La tecnologia es una categoria que ha ido creciendo y segun el pronostico de Euromonitor lo
seguira haciendo durante los proximos afos. En ella se aprecian tickets promedios relativamente
altos que serian del interés de Sweezy ya que estas subcategorias podrian aportar contenido de
interés a la plataforma. Por otra parte, si bien los servicios de programacion de computadores,
disefio de sistemas integrados y procesamiento de datos tienen la mayor participacion, éstos y otros
servicios que hacen parte de la categoria, no serian del interés de Sweezy al no adaptarse a lo

ofrecido por la plataforma.

En la figura 6 referente a las subcategorias de la Moda, se observa un ticket promedio
homogéneo a excepcion de las tiendas de prendas diversas y accesorios que al contener un poco

de las demas subcategorias, tiene una participacion del 64,07% y un ticket promedio de $222.787.

Subcategorias de Moda:

Categoria Participacion Ticket promedio
Tiendas de prendas diversas y accesorios 64,07% $ 222787
Tiendas de ropa para hombre y mujer 9,29% $183.909
Tiendas de ropa para nifios y bebés 8,90% $112.299
Tiendas de ropa para la familia 542% $122.769
Tiendas de ropa confeccionada para mujer 491% $118.908
Tiendas de calzado 3.92% $159.060
Calzado comercial 2,056% $125.908
Otros 1.43%

Figura 6. Subcategorias de Moda. Porcentaje de participacion en ventas durante el afio 2016 de cada subcategoria y
su ticket promedio. Adaptado de Blacksip (2017).

Esta categoria se adapta a lo ofrecido por la plataforma por ende todas sus subcategorias serian

del interés de Sweezy.

Segun el reporte, la categoria de mejoramiento del hogar cuenta con tickets relativamente altos
en sus subcategorias, siendo las tiendas de muebles y accesorios para el hogar la de mayor

participacion con un 55,59%, esto se puede observar en la figura 7.
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Subcategorias de Mejoramiento del hogar:

Categoria Participacion Ticket promedio
Tiendas de muebles y accesorios para el hogar 55,79% $456.132
Tiendas de especialidades y muebles para el hogar 15,02% $159.028
Tiendas de electrodomésticos 12,28% $835.211
Tiendas de cortinas y tapiceria 1091% $366.825
Tiendas de ferreteria y mejoramiento del hogar 2.94% §247.624
Tiendas de variedades 1.88% $121.560
Otros 1.18%

Figura 7. Subcategorias de Mejoramiento del hogar. Porcentaje de participacion en ventas durante el afio 2016 de
cada subcategoria y su ticket promedio. Adaptado de Blacksip (2017).

Los datos anteriormente presentados, dan pie a direccionar un enfoque Unicamente en ciertas
categorias durante la etapa inicial de la plataforma, dado que, al apostar por las categorias con
mayor crecimiento y participacion en el mercado, se aumentan las posibilidades de tener ventas y

clientes dentro de la plataforma.

4.3.2. Andlisis web. Luego de realizar un analisis Web con la ayuda de buscadores como
Google, Bing y entrando a diversas paginas relacionadas con el comercio electronico, se

identifican las siguientes tendencias.

e EI 42% de los no compradores online prefieren ver los productos antes de comprarlos, por

ende, los compran directamente en las tiendas (BlackSip, 2017).

e Segln un estudio de Accenture en Estados Unidos, el 89% de las personas reclama a los
vendedores un catalogo en tiempo real para saber la disponibilidad de los productos en la
tienda fisica. El estudio también muestra que los consumidores apuestan por la
multicanalidad, que la tienda online sea un reflejo de la fisica, quieren tener los mismos

precios, beneficios y servicios tanto en la tienda virtual como en la fisica (Accenture, 2012).
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Un estudio de The Cocktail Analysis realizado en el afio 2013, muestra que el 76% de los
internautas se informan via online y terminan comprando via offline (The Cocktail Analysis,

2013).

e Segun laiebschool, las formas de pago web a través de criptomonedas supone ser un método

seguro y rapido para el 2019

e El uso de la realidad aumentada y la realidad virtual suponen una tendencia para los
préximos afios, aun cuando no se ha identificado un uso masivo para su uso; es por esto que
las empresas deben ir pensando en incorporar dichas tecnologias a sus plataformas

(Portafolio, 2018).

e Social Shopping y Mobile Commerce: Dado que cada vez el uso de las redes sociales
aumenta y el consumo de ellas en su mayor proporcion se realiza a través de dispositivos
moviles, se hace necesario que las tiendas tengan un ecosistema movil robusto que facilite
el acceso de los productos desde las redes sociales, ya que es en ellas donde el usuario toma

la mayor cantidad de decisiones de compra (Portafolio, 2018).

e Automatizacion®’ y Machine Learning®®: Se espera que mas tiendas se sumen al uso de los
bots para automatizar procesos como el servicio al cliente y la implementacion del Machine
Learning en sus plataformas para crear experiencias y conexiones con clientes mas

personalizada; por ejemplo, dar recomendaciones a los usuarios segun los antecedentes de

17 Es un programa informatico que efectiia automaticamente tareas repetitivas a través de Internet, cuya realizacion

por parte de una persona seria imposible 0 muy tediosa.

18 Es una derivacion de inteligencia artificial que crea sistemas que aprenden de manera automatizada
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busqueda y compra, enviar correos electronicos por segmentos de clientes, etc. (Revista

Dinero, 2018).

e Las estrategias de medicion de los diferentes factores de una tienda en linea como: la
gestion de campafias publicitarias, marcasx, productos, seguimiento del proceso de compra,
etc. Suponen una fuerte tendencia para el 2019, por tal motivo, las tiendas en linea deben

ponerse al dia en este aspecto (Sanchez P., 2018).

No obstante, como ha venido ocurriendo, cada afio habra nuevas tendencias en el comercio
electrdnico, por tal razon es importante estar al dia en este aspecto con el fin de atraer y retener
usuarios en la plataforma. De las tendencias mencionadas anteriormente, no se podrian
implementarlas todas en su etapa inicial por temas de capacidad en la infraestructura tecnolégica
con la cual se cuente, sin embargo, aquellas que no se puedan implementar, se implementarian

apenas se cuenten con los recursos necesarios.

4.4. Matriz PCI, POAM y FODA?'®

Luego de realizar un analisis del macroentorno y el microentorno, se han obtenido factores que
de una forma u otra tienen incidencia en la idea de negocio, sin embargo, no se conoce el nivel de
impacto que puedan tener, por tal razon se implementa una matriz de Perfil de Oportunidades y
Amenazas del Medio (POAM) y otra matriz de Perfil de Capacidad Interna (PCI) para condensar
los factores (internos y externo) y estimar cualitativamente el impacto que cada uno pueda tener

sobre el negocio.

19 Herramienta de estudio de la situacion de una empresa
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Adicional a esto, la informacion proveniente de las matrices anteriores se condensara en una

matriz FODA con el fin de plantear estrategias e identificar componentes que permitan minimizar

debilidades de la plataforma y amenazas del entorno.

4.4.1. Matriz POAM. Segun las variables identificadas en el analisis PEST, se plasman

oportunidades y amenazas en la matriz POAM, sefialando el nivel de impacto que tienen dichos

factores en la idea de negocio. La ponderacion de cada factor y la matriz de pueden observar en el

Apéndice B.

En la matriz se presenta como principales oportunidades:

El crecimiento del sector, el cual se ha venido presentando de forma exponencial en los

ultimos afos y se prevé que continde de dicha manera.

La idiosincrasia de las personas al querer mantener los privilegios de una tienda virtual sin
perder la experiencia de una fisica. Esto va ligado a la experiencia que quiere brindar
Sweezy, de hecho, lo anterior hace referencia a uno de los motivos que provocaron el
surgimiento de la actual idea de negocio, porque gracias a esto, se visualizd la oportunidad

de incursionar en un mercado competitivo como lo es el comercio electrénico.

El poco porcentaje de empresas que venden o tienen presencia en la web. Dicho factor es
relevante por el impacto que tiene en la idea de negocio, ademas, permite apreciar un
numero de empresas que podrian utilizar la plataforma para comercializar sus productos,
pero no lo hacen por la poca educacion que tienen en el tema, el temor al fraude entre otros
aspectos. Es por esto que Sweezy busca ser una plataforma practica que cumpla con las

necesidades de las empresas ayudandolas a aumentar sus ventas al abarcar un mercado
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mayor.

Ahora bien, en cuanto a las principales amenazas detectadas, se puede inferir que:

e La mayoria de amenazas tienen un impacto medio en la idea de negocios, caso contrario a

las oportunidades encontradas en donde varias de ellas tienen un impacto alto.

e La brecha digital que actualmente existe en Colombia representa quizas la amenaza mas
relevante por ser un factor que tiene una incidencia directa en la idea de negocio al reducir

el mercado que inicialmente se puede atacar.

e La mayoria de amenazas se dan por cuestiones socio-culturales, existe un temor de fraude
por parte de las personas hacia el comercio electronico, este factor es de cuidado ya que ha
sido una barrera para el crecimiento del sector, por tal motivo Sweezy busca romper con
dichos temores a través de su modelo de negocio brindando confianza al usuario gracias a

la experiencia ofrecida.

4.4.2. Matriz PCI. Lamatriz PCI, elaborada gracias al anlisis de las 5 fuerzas Porter, permite
evaluar aquellos factores internos que influirian en el accionar de la plataforma. La ponderacion
de cada factor y la matriz se pueden evidenciar en el Apéndice C.

Del perfil de capacidad interna de Sweezy, vale la pena resaltar que la idea de negocios cuenta
con fortalezas asociadas a lo ofrecido por la plataforma como el servicio, caracter distintivo y
modelo de negocio, sin embargo, son mas las debilidades que se deben reducir y que dependen en

gran parte del capital semilla con el que se cuente al momento de iniciar el proyecto dado que con
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estos se pueden potenciar dichas capacidades proyectando un crecimiento futuro.

4.4.3.Matriz FODA. En el analisis FODA se puede apreciar las diferentes estrategias que

Sweezy deberia tener en cuenta para maximizar sus fortalezas, oportunidades y minimizar sus

debilidades y amenazas, la matriz se puede consultar en el Apéndice D.

5. Estudio de mercados

5.1. Generalidades de la investigacién de mercados

5.1.1. Objetivo. Lainvestigacion de mercado tiene como objetivo recopilar informacion que
permita identificar los habitos, comportamientos y necesidades de los clientes y usuarios finales,
asi como también, la percepcion que tienen sobre la idea de negocio. Ademas, se busca validar la
propuesta de valor, segmentar el mercado, identificar el mercado potencial y objetivo, estimar la

demanda potencial y definir el valor de los servicios ofrecidos por la plataforma.

5.1.2. Tipo de investigacién. La investigacion consta de dos fases, en la primera se realiza una
investigacion exploratoria para analizar la viabilidad de un mercado potencial a través de fuentes
secundarias. En la segunda fase, se realiza una investigacién exploratoria con un focus group
(clientes) y usuarios finales con el fin de: captar las necesidades de los clientes y usuarios, validar

la propuesta de valor de Sweezy, determinar la percepcidn de las caracteristicas de los productos,
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estimar la demanda potencial y estimar el valor de los servicios ofrecidos por la plataforma.

5.2. Modelo de negocio

Es importante definir un modelo de negocio que esté alineado a la actividad a desarrollar una vez
definido el target group?. Existen diferentes modelos de negocios para el comercio electronico,

los mas relevantes son:

e B2B (Business to Business): Comercio electronico entre empresas a través de internet.

e B2C (Business to Consumer): Suele referirse a plataformas virtuales utilizadas en el
comercio electronico para conectar empresas que serian los vendedores, con particulares

que cumplen el rol de compradores.

e (C2C (Consumer to Consumer): Estrategia Cliente a cliente, es utilizada para relacionar
comercialmente usuarios finales. Se utiliza en los negocios cuyo objetivo es facilitar la

comercializacion de productos entre particulares.

Como “Sweezy” esta disefiado para que las empresas vendan sus productos a través de la
plataforma a particulares, se adopta el modelo de negocio B2C o dicho de otra manera “Business
to Consumer” en el que las empresas pagan una suscripcion y/o comision por ventas a cambio de
un espacio dentro de la plataforma y una prima opcional por publicidad y servicios adicionales

para promocionar sus productos.

20 Se utilizan como sinénimos para designar al destinatario ideal de una determinada campafia, producto o servicio
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Para el esquema de modelo de negocio, se utiliza el modelo Lean Canvas dado que esta
herramienta esta enfocada en las Lean Startup y Sweezy por sus caracteristicas se podria considerar
como una. En el Apéndice E se resume la idea de negocio previo al estudio de mercados mediante

la herramienta Lean Canvas.

5.3. Fase 1: Investigacion exploratoria con fuentes secundarias

Con el fin de realizar un analisis preliminar de la viabilidad de obtener un mercado potencial para
la idea de negocio y entendiendo que no hay plataformas de este tipo, en esta primera fase del

estudio se hara un analisis de la oferta y demanda de Marketplace similares.

5.3.1. Demanda. El servicio ofrecido por la plataforma, esta dirigido a dos tipos de clientes:
empresas del sector comercio al por menor gue cuenten con tiendas fisicas para desarrollar dicha
actividad que utilizarian la plataforma para comercializar sus productos y usuarios finales quienes
realizarian consultas y compras en la plataforma. Se debe tener en cuenta que la demanda por parte
de los usuarios finales influye en la demanda de las empresas que utilizarian la plataforma ya que
seria evidente un mercado potencial para los productos ofrecidos.

Por tal motivo, se realiza un analisis de la demanda tanto de clientes principales (en el caso de
las empresas dedicadas al comercio al por menor) como también, de usuarios finales a través de

fuentes secundarias.

5.3.1.1. Demanda de usuarios finales. De los 49,8 millones de colombianos (Departamento

Administrativo Nacional de Estadistica [DANE], 2018), segin la Camara Colombiana de
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Comercio Electronico, hay aproximadamente 28,5 millones de personas que usan internet de las
cuales en el afio 2016 el 76% de ellas ha comprado al menos un producto o servicio, es decir, cerca
de 21,6 millones de personas referentes a ese afio (BlackSip, 2017), ademas, la confianza del
usuario final en estas plataformas ha ido aumentando dado ya para el afio 2016 el nimero de
compradores se incrementd en un 24% respecto al afio 2013 (BlackSip, 2017), esto se observa en

la figura 8.

Evolucion Compradores Online

2013 2016

NO ha comprado online
enlos ultimos 12 meses

76%

HA COMPRADO online 52% +24pts
enlos ltimos 12 meses e

Figura 8. Evolucién de los compradores online. Adaptado de Fenalco (2017).

Ahora bien, del total de compradores online, segun un estudio realizado por la Cémara
Colombiana de Comercio Electronico (CCCE), se obtuvieron los resultados evidenciados en la

figura 9.
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NSE
Estrato 5y 6 | Estrato4 | Estrato 3 | Estrato 2 | Estrato 1

84% 79% | 78% | 67% | 63%

(117) (215) (430) (220) (33)

Figura 9. Género, edad y nivel socio-econdmico de los compradores online. Adaptado de BlackSip

(2017).

De la figura 9 se puede se puede inferir que:

e EIl género masculino tiende a comprar méas por internet que el femenino, sin embargo, la

diferencia no es relevante.

e Ladistribucion del pablico segun su nivel socio-econémico es equitativa entre los diferentes
estratos, para las empresas clientes de Sweezy este dato seria relevante dado que les daria

una idea de todos los segmentos de mercado que podrian abarcar vendiendo online.
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e Respecto a la edad, los segmentos que mas dominan estan conformados por los millennials?:
personas entre 15y 35 afios. Con esta informacion se tiene una expectativa en el aumento
de las compras online puesto que dentro de poco los jovenes entre 15 y 17 afios se
convertiran en participantes activos del mercado con una manera de consumir radicalmente
diferente ya que estas personas han crecido vinculados a los dispositivos mdviles y
conectados a internet por lo que comprar a través de este medio para ellos resultaria algo

normal (BlackSip, 2017).

Por lo anterior, habria un porcentaje importante de la poblacion colombiana que utilizaria los
canales digitales para realizar sus compras, motivo por el cual existiria una demanda potencial para

su uso teniendo en cuenta que el nimero de compradores online esta en aumento afio tras afio.

5.3.1.2. Demanda de empresas. Como se ha mencionado, ademés de los usuarios finales de
“Sweezy”, las empresas del sector comercio que cuenten con tiendas fisicas para desarrollar su

actividad de comercio son los clientes principales.

En Colombia, segun una consulta realizada a la Camara Colombiana de Comercio Electronico,
no se ha realizado un estudio que estime el niUmero de empresas que actualmente comercian por
internet, Sin embargo, un estudio realizado por el MINTIC en 18 departamentos del pais,
determind que en Colombia habian registradas cerca de 1°434.421 MiPymes de las cuales el 75%
estan conectadas a internet, el 36% tiene presencia web y solamente el 8% realiza ventas online

(MINTIC, 2018).

2L Aungue no hay una referencia exacta, se dice que son las personas nacidas entre 1980 y 2000.
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Ahora bien, La Camara de Comercio de Bucaramanga tiene en su base de datos el nimero de
empresas del sector comercio objetivo de “Sweezy”; segiin una consulta realizada a través de la
plataforma Compite 360°(ver Apéndice F), se encontrd que en la ciudad de Bucaramanga hay
13.870 empresas dedicadas al comercio al por menor, por tal motivo, habria aproximadamente
1.110 empresas que comerciarian por internet. Esta informacion se podria tomar como referencia
para inferir que hay una alta proporcion de empresas que actualmente no comercian por internet y

podrian estar interesadas en una plataforma como Sweezy para incursionar en este &mbito.

No obstante, en Colombia el retail digital alcanza entre el 1% y el 3% del total de los canales
retail segin estudios de MercadoLibre y Nielsen. Estas cifras dejan entre ver que el mercado

colombiano es inmaduro en este aspecto y aun hay oportunidades que explotar (BlackSip, 2017).

Lo anterior no solo a nivel pais, si se compara a Colombia con paises mas grandes en donde el
retail digital esta méas desarrollado como, por ejemplo: China, Corea del sur, Gran Bretafia y EE
UU en donde el retail digital alcanza el 12,9%, 11,6%, 12,5% Yy 8,1% respectivamente del total de
canales retail (BlackSip, 2017), se puede apreciar una oportunidad de incursionar en estos

mercados dado que apenas estan despegando.

5.3.2. Oferta. Luego de revisar diferentes alternativas para vender por internet, se infiere que
para tal fin es necesario contar con una tienda virtual propia o por el contrario ofrecer los productos
a través de una plataforma web. En este orden de ideas, existen empresas que se encargan de la
creacion y gestion de paginas web dedicadas al comercio electrénico y otras que se dedican a
gestionar sus propias plataformas web en donde terceros publican y comercializan sus productos,

estas plataformas son conocidas como Marketplace. Ambos participantes del e-commerce serian
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competencia para Sweezy, siendo los Marketplace la competencia directa mientras que aquellas
empresas que crean Yy gestionan paginas web dedicadas al comercio electronico serian la
competencia indirecta, esto se debe a que existirian empresas que manejen un Unico canal digital
ya sea por politica o idiosincrasia y si cuentan con paginas web propias, no estarian interesadas en
un nuevo canal de ventas como un Marketplace.

Se hara un benchmarking para realizar un analisis de los principales exponentes de cada caso
con el fin de identificar los aspectos relevantes de cada uno y compararlos con la propuesta de

“Sweezy” para contrastar su caracter distintivo.

5.3.2.1. Oferta de marketplace. Existen diferentes plataformas Marketplace en todo el mundo
como: Amazon, eBay, MercadoLibre, Linio, Alibaba, entre otros, que actian de intermediario
entre vendedores y compradores. En las transacciones realizadas en estos sitios intervienen tres
partes: los compradores, los vendedores y la plataforma que permite que se relacionen, donde

ademas se efectlia la transaccion de pago y se encargan del envio del pedido (Covarrubias, 2017).

Segun un estudio del McKinsey Global Institute, aproximadamente 12% del comercio mundial
de bienes se realiza a través de plataformas de comercio electrénico, tales como Alibaba, Amazon,

eBay y Flipkart (CRC, 2017).

Cada Marketplace tiene su propio modelo de tarifas, sin embargo, desde una vision muy general
la forma de operacidn es similar, los vendedores publican sus productos y los compradores pueden
ingresar al sitio web para consultarlos y comprarlos si estos son de su interés a través de diferentes
formas de pago, por ejemplo: Tarjeta débito (PSE), Tarjeta de crédito, pago contra entrega,
intermediarios como Baloto y Efecty, entre otros. Sin embargo, estos Marketplace no muestran

informacién de contacto del vendedor, en aras de garantizar la compra online y evitar que el
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comprador se dirija al establecimiento a negociar el articulo a un menor precio.

Sweezy busca romper con esos paradigmas y brindar una experiencia de compra y venta
agradable, apostando Unicamente por empresas legalmente constituidas que tengan espacios
fisicos adecuados para exhibir sus productos, de tal forma que los compradores tengan la certeza
de poder ir en cualquier momento a una determinada tienda a ver el producto o simplemente
comprarlo por internet para recogerlo luego o recibirlo a domicilio mediante un intermediario. Un
estudio de The Cocktail Analysis realizado en el afio 2013, muestra que el 76% de los internautas
se informan via online y terminan comprando via offline y concluye que “El deseo de los usuarios
de informacion relevante, Gtil y oportuna es insaciable; y continuaran prefiriendo productos,
herramientas y servicios que la provean en el momento adecuado de forma intuitiva y accionable”.
Sweezy busca satisfacer dicha necesidad y crear un habito de compra online gracias a la frecuencia
que los usuarios tienen a la hora de comprar ciertos productos, en otras palabras, si una persona se
informa de algun producto a través de la plataforma para luego dirigirse al establecimiento
respectivo y comprarlo, lo méas probable es que en proximas ocasiones utilice la plataforma para

comprar el mismo producto.

5.3.2.1.1. Benchmarking. Con el fin de analizar las caracteristicas de los Marketplace mas
relevantes, se realiza un benchmarking en donde se comparan caracteristicas relevantes de un

Marketplace. Para seleccionarlos, se tuvieron en cuenta aquellas plataformas:
e Con operaciones en Colombia
e Cuyos vendedores sean tiendas en Colombia

e Que sean referentes a nivel pais.
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Similares a Sweezy

Por lo anterior, los Marketplaces seleccionados fueron: MercadoLibre, Linio y Amazon. El

Benchmarking se puede observar en el Apéndice G, de este se puede inferir que:

No solo tienen operaciones en Colombia, también las tienen en paises de sur América y el

resto del mundo como el caso de Amazon que actualmente tiene operaciones en 162 paises.

El modelo de Negocio B2C esté incluido en las plataformas analizadas, pero en el caso de
MercadoLibre y Amazon también se maneja el modelo C2C que, si bien es llamativo, no
estaria en los intereses para Sweezy ya que como se ha mencionado, la plataforma esta

basada en un sistema exclusivamente B2C que fomente la formalidad de los negocios.

Ninguna plataforma muestra informacion de contacto del vendedor antes de realizar una
compra y en sus politicas esta prohibido colocar en los comentarios informacion que

impulse a realizar la compra fuera de la plataforma

Los sistemas de calificacion a vendedores y comentarios de usuarios estan disponibles.

Las plataformas no manejan inventario en tiempo real con una tienda fisica.

La opcion de envio siempre esta disponible en las plataformas que utilizan intermediarios
para tal fin. Algunas plataformas como linio utilizan la estrategia de ofrecer envios gratis a

partir de un valor minimo de compra con el fin de incentivar las compras en la plataforma.

Las plataformas analizadas cobran una comision que oscila entre el 8% y el 20% por venta
y un cobro por publicidad, por ejemplo, en MercadoLibre un paquete publicitario puede

costar desde $370.000 al mes.
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e En cuanto al cobro por suscripcion, Linio cobra a las tiendas $20.000 mensuales por los
servicios de la plataforma, toda vez que tengan ventas superiores o iguales a $100.000 en
dicho mes. Por otra parte, a los usuarios tanto Linio como Amazon ofrecen la opcion de
pagar una suscripcion por beneficios adicionales como: Envios gratuitos, tiempos de entrega

menores, mas tiempo para solicitar la devolucion de un producto, promociones entre otros.

e Hay diversidad en los medios de pagos ofrecidos, razén por la cual el usuario tiene
diferentes alternativas para realizar el pago de sus productos. Cabe resaltar que
MercadoLibre no cuenta con la opcién de pago contra entrega que si manejan linio y

Amazon.

e Las plataformas cuentan con politicas y medidas claras para mitigar el fraude electrénico y
proteger al comprador. También cuentan con politicas de devolucién que en algunos casos

(como Linio y Amazon) varian en beneficios entre cuentas de usuarios gratuitas y pagas.

e De las plataformas analizadas, Linio es quizas la que méas promueve la formalidad ya que
es un modelo B2C y para vender con ellos es necesario vender productos nuevos y
originales, tener la documentacién legal al dia como por ejemplo el Registro Tributario,
emitir factura legal o documento equivalente, entre otros aspectos. Por consiguiente, Linio

y sus politicas pueden servir de referente para Sweezy.

Por consiguiente, se evidencia que ninguna de las plataformas analizadas ofrece un servicio que
enlace la tienda fisica y la plataforma, todo esto con el fin de ofrecer productos con inventario
fisico en la tienda que el usuario consulte, tampoco ofrecen herramientas de analisis y proyeccién
de ventas que ayuden a comerciantes a tener una mejor gestion. Ademas, no se encuentra

informacidn de contacto del vendedor precisamente por el modelo de negocio instaurado.
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Los aspectos anteriormente mencionados, se pueden considerar como el factor diferenciador
entre Sweezy y los Marketplace analizados, por tal razon es indispensable difundir y explotar

dichas caracteristicas para atraer clientes y usuarios.

5.3.2.2. Oferta de plataformas para la creacion de tiendas virtuales. No se puede dejar a un
lado las plataformas para la creacion de tiendas virtuales (competencia indirecta de “Sweezy”), en
la actualidad segun el portal web ideasparatuempresa.es, las mas relevantes son: Woocommerce,
Prestashop, Shopify y oleoshop, dado que son plataformas gratuitas de codigo abierto con

funciones de pago.

Segun el portal Web, si bien estas plataformas tienen diversos beneficios, existen factores como
los costos y el conocimiento técnico necesario para su buen funcionamiento que ponen a los
Marketplace por encima gracias a la practicidad de su uso, ademas, en temas de branding,
marketing, SEO y SEM, es mas ventajoso si se es parte de un Marketplace ya que estos sitios se

encargan de dichos temas.

En la figura 10 se observan las caracteristicas principales de cada plataforma, de ellas se puede
inferir que la mas completa y asequible es la plataforma Magento ya que es gratuita y tiene mas

capacidad de almacenamiento que las demas.
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‘ ‘ ' Las 5 mejores plataformas para crear una tienda online
(TFI)COMMERCE 75 PrestaShop (m Magento (A shopify @ oleoshop

woocommerce.com prestashop.com/es magento.com shopify.es oleoshop.com

Tamado Medi lreded Medi alrededor Grande, mas de Pequeiio, 100 o menos Pequeiio, 100 o menos
del proyecto de 500 productos de 500 productos 1.000 productos productos productos

Fa:llidad.de uso Feil Moderada Media Muy Facil Muy Facil
y personalizacién
Cantidad de guias Muy abundante Media Media-baja Media-baja Baja
en espaiol
2Se requiere :ontr-atar si si Si No No
un hosting?
¢(La plataforma tiene No No No Si Si
coste mensual?
¢Cobran comizién No No No Si No
por venta?
¢E= multi lenguaje? Si Si Si Si Si
Afio de lanzamiento 2011 2007 2008 2006 2011

Figura 10. Las 5 mejores plataformas para crear una tienda online. Caracteristicas de las plataformas mas importantes

a nivel mundial en la creacion de tiendas online. Adaptado de ideasparatuempresa.es (2017).

5.4. Fase 2: Investigacion exploratoria con un focus group y usuarios finales

5.4.1. Planteamiento del problema. Usualmente cuando las personas salen a comprar algin
articulo, no tienen la certeza de donde lo pueden conseguir y qué precio tendria, por tal razén en
algunas ocasiones pueden llegar a desperdiciar tiempo valioso buscandolo, ademas, hoy en dia las
empresas estan migrando hacia medios digitales con el fin de abarcar un mercado mayor y
aumentar sus ventas. Por tal razén y como las compras a través de plataformas web han ido
aumentando a lo largo de los afios, se propone ofrecer una alternativa de compra online en la cual
las personas puedan consultar la disponibilidad de productos, horarios de atencion, promociones
y ubicaciones de tiendas sin tener que trasladarse hasta dicho lugar con el fin de realizar una

compra efectiva en caso tal se decida ir hasta la tienda o comprar el producto por internet.
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5.4.2. Investigacion exploratoria con un focus group. Como ya se ha mencionado, con el fin
de captar las necesidades de los clientes, validar la propuesta de valor de Sweezy, estimar la
demanda potencial de clientes y estimar el valor de los servicios ofrecidos por la plataforma, se

realiza una investigacion con un focus group.

5.4.2.1. Mercado potencial de clientes. Sweezy esta dirigido a cualquier empresa legalmente

constituida del sector comercio que cuente con tiendas fisicas para desarrollar dicha actividad.

5.4.2.2. Mercado objetivo. El perfil del cliente de la plataforma corresponde a:

e MiPymes legalmente constituidas.

e Dedicadas a la comercializacion de articulos de moda o tecnologia, ya que son las categorias
de articulos que mas ventas online tienen segun los resultados de la investigacion
exploratoria con fuentes secundarias.

e Con tiendas fisicas localizadas en la ciudad de Bucaramanga, Colombia.

Lo anterior, obedece al tipo de empresas que se abarcarian en el corto plazo.

5.4.2.3. Metodologia. La dinamica del estudio con un focus group consiste en la aplicacion de
una encuesta a los representantes o encargados de las empresas seleccionadas con el fin de validar

la propuesta de valor de la plataforma.

5.4.2.3.1. Estructura del cuestionario. A continuacién, se procede a explicar las partes del
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cuestionario en mencion:

Identificacion de la percepcion de los clientes: Es la primera parte del cuestionario y
consta de 4 preguntas, con ellas se busca identificar la disposicion que tienen los clientes a
vender por internet y la percepcion que tienen de esto Gltimo como estrategia para aumentar

Sus ventas.

Identificacidn de necesidades y validacion de las caracteristicas de la plataforma: Esta
parte estd compuesta por 4 preguntas destinadas a captar las necesidades que tienen los
clientes para aumentar sus ventas y a validar las caracteristicas y propuesta de valor de la

plataforma.

Rango de Tarifas ofrecidas por la plataforma: Para esta parte del cuestionario, se
exponen 4 preguntas orientadas a indagar las formas en que la plataforma podria cobrar por
los servicios ofrecidos, todo esto teniendo como referencia las modalidades y rangos de
precios de los Marketplace mas relevantes en la actualidad para Latinoamérica como: Lino,

MercadoLibre y Amazon.

Servicios Adicionales: En esta seccion se incluye una pregunta que evalla si los servicios

de asesoramiento agregan valor a la plataforma y por ende al cliente.

Feedback: Cuenta con una pregunta abierta, con ella se busca recibir retroalimentacién por
parte del usuario potencial sobre aquellos factores a mejorar 0 nuevas ideas a tener en
cuenta. Esta pregunta es importante porque va a permitir captar informacion valiosa que

agregue valor a la plataforma y se pueda adaptar a las necesidades de los clientes.

Ingresos y pronosticos: Es la ltima parte del cuestionario y consta de 2 preguntas abiertas
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opcionales, en ella se indaga sobre los ingresos anuales que tienen las tiendas y el pronostico

de ventas para el préximo afio.

El instrumento disefiado se encuentra en el Apéndice H.

5.4.2.4. Seleccion del focus group. Para la seleccion del focus group se tienen en cuenta dos
factores: el cumplimiento de los criterios anteriormente mencionados (mercado objetivo) y la

disposicidn de las empresas a ser parte del estudio.

Cabe recalcar que la participacion de las empresas es voluntaria y tal como consta en el

consentimiento informado (ver Apéndice 1) se les garantiza el anonimato en el estudio.

Para seleccionar el focus group se toma como referencia el sector de cabecera del llano ya que
cuenta con un conglomerado importante de tiendas. Luego de recorrer dicho sector, 8 empresas de

las categorias de Moda y tecnologia, aceptaron ser parte de la investigacion.

5.4.2.5. Andlisis de datos. Los resultados obtenidos de las 8 empresas encuestadas se

encuentran en el Apéndice J. De los datos obtenidos, se puede inferir que:

e EI50% de las empresas actualmente vende por internet.

e EI 50% de las empresas encuestadas tiene 1 sola tienda fisica, mientras que el otro 50%

tiene 2 0 mas tiendas en la ciudad.

e De las empresas que actualmente venden por internet, el 75% de ellas NO considera
necesario abrir nuevas tiendas para alcanzar un mayor numero de clientes y aumentar las

ventas; mientras que aquellas empresas que actualmente no venden por internet, pero le
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gustaria hacerlo, si lo consideran necesario.

e EI100% de las empresas consideran que vender por internet es una estrategia efectiva para

aumentar las ventas.

e Las promociones no son una estrategia efectiva para llegar a méas clientes y aumentar las
ventas, dado que, la mitad de las empresas la consideran poco efectiva. Sin embargo, al
momento de la aplicacion de la encuesta, algunas empresas manifestaron que cuando no
funcionan las promociones, en gran medida se debe a la falta de publicidad de las mismas;
situacion que podria potencializarse con una plataforma como Sweezy ya que la promocion
de las tiendas y los descuentos presentes en ella son de gran relevancia en el modelo de
negocio. Por lo anterior, se evidencio que el 75% de las empresas considera que la

publicidad es una estrategia efectiva o muy efectiva.

e Tanto las empresas que actualmente venden por internet como aquellas que no lo hacen, es
decir, el 100% de las empresas encuestadas, estan interesadas en los servicios de la

plataforma.

e EI 87,5% de las empresas considera que necesitan publicidad efectiva para aumentar las
ventas, un 75% considera que necesita nuevos productos, un 62,5% necesita mas
promociones e igual porcentaje para quienes necesitan mas tiendas. Por consiguiente, una
plataforma como Sweezy resolveria muchas de las necesidades que presentaron las
empresas encuestadas, por ejemplo: brindar publicidad segmentada a las tiendas, invertir en
promociones para atraer a mas usuarios y abarcar un mercado amplio al estar disponible en

Internet.
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Las caracteristicas principales de la plataforma tuvieron buena acogida por parte de las
empresas al obtener que ninguna caracteristica fue catalogada como “sin importancia”. NO
obstante, el 12,5% catalog6 la gestion de pagos y el servicio logistico como de “poca
importancia”. Lo anterior se contradice con lo encontrado en el analisis de tendencias en el
comercio electrénico, dado que se hace énfasis en que el servicio logistico y la gestion de
pagos, son aspectos importantes a tener en cuenta durante los préximos afios para estar a la
vanguardia. Por tal motivo, se puede inferir que las caracteristicas de la plataforma son
relevantes para las empresas interesadas ya que 3 de ellas son consideradas
“moderadamente importante” o “muy importante” para el 100% de las empresas, mientras

que el 87,5% opina lo mismo de las otras dos caracteristicas.

Las empresas estan dispuestas a pagar una comision por ventas, el 50% pagaria hasta un 5%
de comisidn, mientras el 50% restante estaria dispuesto a pagar entre 1% y 10% segun la

categoria del articulo vendido.

El 25% de las empresas no pagaria una suscripcion por los servicios de la plataforma,
mientras que el 75% si estaria dispuesto a pagarlo. Ahora bien, del 75% que si pagaria la
suscripcion, el 50% la pagaria segun el nimero de articulos publicados y el otro 50% la

pagaria luego de pasar un umbral de ventas.

Las empresas que pagarian una suscripcion a la plataforma desean tener multiples opciones

para pagarla.

Soélo el 50% de las empresas que pagarian la suscripcion, pagarian un valor mas alto por

servicios adicionales.



89
PLAN DE NEGOCIOS SWEEZY

e EI 83,33% de las empresas que pagarian la suscripcion, pagarian entre $20.000 y $40.000

por ella, el 16,67% restante, pagaria hasta $60.000 por la suscripcion.

e Todas las empresas encuestadas manifestaron su interés por recibir asesoramiento gratuito
y continuo en el uso de la plataforma y en marketing digital, por tal razon, se haria mucho

énfasis en este aspecto.

e Segun los datos obtenidos por las empresas que voluntariamente compartieron el rango de
ventas en un mes, se tiene que el promedio de ventas es de 12 millones de pesos, teniendo

en cuenta el promedio de los rangos medios de los datos brindados por las empresas.

e De las empresas brindaron la informacion de sus ventas mensuales, el 50% considera que
las ventas seran mayores al finalizar el afio 2018, sin embargo, el otro 50% opina lo
contrario. Al indagar en el tema, las 2 empresas coincidieron en que se debia al cierre de la
calle en donde se encuentran ubicadas las tiendas durante el mundial de futbol de la FIFA

en los meses de junio y julio.

Los resultados anteriores validan la propuesta de valor de la plataforma y dejan entre ver una
demanda favorable ya que las empresas evidencian interés en los servicios que la plataforma pueda

llegar a prestar y en los costos asociados.

5.4.2.6. Estimacion de la demanda de la plataforma. Segun los resultados obtenidos en la
investigacion exploratoria, en Bucaramanga hay 13.870 empresas dedicadas al comercio al por
menor. No obstante, como se tiene en cuenta empresas gque tengan establecimientos comerciales

dedicados a la venta de articulos relacionado con la moda o la tecnologia, se aplica un filtro a la
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consulta realizada en la plataforma Compite 360 seleccionando los codigos CIIU (4741, 4742,
4751, 4754, 4762, 4771, 4772, 4774, 4782) relacionados con la venta de articulos de moda o
tecnologia en establecimientos comerciales (Ver Apéndice K). La consulta mostré que existen
3.145 MiPymes dedicadas a esta actividad en la ciudad de Bucaramanga, por consiguiente, al
obtener en el estudio de mercados que el 100% de las empresas encuestadas estaria interesada en

Sweezy, la demanda de la plataforma seria de:

D = (D7) (%EU + 2*%EDM)

Donde:
Dr: Total de empresas dedicadas al comercio al por menor (3.145)
%EU: Porcentaje de empresas que tienen una sola tienda en la ciudad (50%)

%EDM: Porcentaje de empresas con dos 0 mas tiendas en la ciudad (50%)

Cabe resaltar que aquellas empresas que tienen dos o mas tiendas deberian pagar los costos
asociados a cada una, por tal razon, se introduce la expresion “2*%EDM” en la ecuacion para

tener en cuenta esta condicién. Por tanto, la ecuacién quedaria asi:
D = (3.145) (0,5 + 2x0,5)

D = (3.145) (1,5) = 4.717,5 = 4.718

Luego del calculo se obtiene que la plataforma tendria una demanda de 4.718 tiendas. Sin
embargo, basado en los resultados de la investigacion, se planea cobrar una comision segun la
categoria del articulo que en promedio estaria rondando un 10%. Ahora bien, solo el 50% de las
empresas interesadas estarian dispuestas a pagar este valor; teniendo en cuenta esto y los objetivos

que se tienen de abarcar un 50% de la demanda total por temas de capacidad operativa y los costos
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asociados a aumentarla durante la fase inicial de la empresa (3 afios), una demanda mas cercana a

la realidad seria:

Dr = (EMP)(PM)(PC)

Donde:

Dr: Demanda real

EMP: Demanda total de tiendas

PM: Porcion del mercado que se quiere abarcar (50%)

PC: Porcentaje de empresas dispuestas a pagar una comision superior al 5% (50%)

De lo cual se obtiene que:

D: = (4.718) (50%) (50%) = 1.179.5 =1.180

Por lo anterior, se espera contar con una demanda de 1.180 tiendas. Sin embargo, se tienen en

cuenta Unicamente las empresas que pagarian la suscripcion.

5.4.2.6.1. Demanda de suscripciones a la plataforma. Para calcular la demanda de tiendas que
pagarian la suscripcion a la plataforma, se tiene en cuenta el porcentaje de empresas que estan
dispuestas a pagarla, segun los resultados obtenidos de la investigacion con un focus group, dicho

porcentaje es de 75%. La expresion para calcular la demanda seria:

s = Dr*%PS

Donde:

Ds: Demanda de suscripciones a la plataforma
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Dr: Demanda general de la plataforma (1.180 tiendas)

%PS: Porcentaje de empresas que pagarian la suscricion (75%)

Por consiguiente, la demanda seria:

s = 1.180*75% = 885 tiendas

5.4.2.6.2. Demanda de servicios adicionales. Para el calculo de la demanda se tiene en cuenta
el porcentaje de empresas que pagarian la suscripcion a la plataforma y el porcentaje de empresas
que pagarian un valor adicional por servicios adicionales, estos porcentajes son 75% y 50%

respectivamente. La expresion para calcular la demanda quedaria asi:

Dsa = (Dr) (%PS) (%PA)

Donde:
Dsa: Demanda de servicios adicionales de la plataforma
%PS: Porcentaje de empresas que pagarian la suscricion (75%)

%PA.: Porcentaje de empresas que pagarian por los servicios adicionales (50%)

Por ende, la demanda seria:

Dyq = (1.180) (75%) (50%) = 442,5 = 443

5.4.3. Investigacion exploratoria con usuarios finales. Como la plataforma también esta
dirigida a usuarios finales quienes realizarian consultas y compras a través de ella, se realiza un

estudio para determinar sus necesidades, la percepcion a la propuesta de valor de la plataforma,
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segmentar las categorias de comercio foco de la plataforma, entre otros aspectos.

5.4.3.1. Mercado potencial de usuarios finales. EI mercado potencial de usuarios finales de
Sweezy, hace referencia a personas mayores de edad con acceso a internet que tengan la necesidad

de adquirir algun producto de una manera eficiente.

5.4.3.2. Mercado objetivo de usuarios finales. Con la ayuda de la investigacion con fuentes

secundarias, se puede determinar que Sweezy primeramente estara dirigida a personas:

e Que residan en la ciudad de Bucaramanga, Colombia

e Entre 18 y 54 afios

e Con acceso a internet

e En cuanto al nivel socio-econémico, segun los estudios realizados con fuentes secundarias,
la concentracion del publico del comercio electronico es equitativa entre las clases sociales,
sin embargo, entre los estratos 3 y 6 hay una mayor proporcién de usuarios. No obstante, se
tendran en cuentan los estratos del 1 al 6 a la hora de realizar el estudio y estimar la muestra

a utilizar.

Por lo anterior, se tienen en cuenta las siguientes consideraciones:

e Al afio 2018 segun las proyecciones del DANE hay aproximadamente 528.683 habitantes

en Bucaramanga.

e Aproximadamente el 53% de la poblacion de Santander tiene una edad entre 18 y 54 afios
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(DANE, 2018).

e Segun la Secretaria de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones de Santander,

para el afio 2017, el 27,01% de la poblacion tiene acceso a internet.

Es por esto, que al tomar el porcentaje de edad departamental como referencia y aplicarlo a la
poblacion de la ciudad de Bucaramanga, asi como también el porcentaje de la poblacion con acceso
a internet, se puede inferir que la poblacion objetivo seria un 14,3% ([0,531*0,2701]) de la

poblacion, es decir:

P = (528.683 personas) (0,531) (0,2701) = 75.827 personas

5.4.3.3. Metodologia. La investigacion exploratoria con usuarios finales se llevara a cabo a
través de un cuestionario online (Ver Apéndice L) en el que se busca identificar la disposicion

que tendrian las personas para usar Sweezy al momento de realizar compras online.

5.4.3.3.1. Estructura del cuestionario utilizado. El cuestionario cuenta con 7 preguntas de
varias opciones y Unica respuesta, 4 preguntas de varias opciones y multiples respuestas (con
opcion para afiadir mas respuestas) y una pregunta abierta., A continuacion, se explican las partes

del cuestionario online en mencion:

e Identificacion del usuario: En esta parte se identifica al usuario al preguntarle por su edad,

género y nivel socioecondémico. Esta seccién cuenta con 3 preguntas.

e Identificacidén de los habitos de los usuarios: Esta parte del cuestionario cuenta con 6

preguntas que buscan identificar los comportamientos de los usuarios frente a las compras
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por internet, para esto se hacen preguntas como: con qué frecuencia compran por internet,
que tipo de articulos compran, que plataformas usas, qué les ha gustado de las compras en

linea, etc.

e Disposicion de los usuarios a utilizar plataformas nuevas de comercio electronico: Para
esta seccion se cuenta con una sola pregunta en donde se busca conocer si los usuarios estan

dispuestos a utilizar nuevas plataformas de comercio electrénico.

e Disposicién de los usuarios a utiliza Sweezy: Seccion del cuestionario que cuenta con una
Unica pregunta donde se detallan las caracteristicas principales de Sweezy hacia los
usuarios, y se valida la disposicion que tienen de usar una plataforma de este tipo. Esta
pregunta también sirve para validar si existen usuarios que no estarian dispuestos a usar una
plataforma nueva de comercio electronico, pero si usarian una plataforma como Sweezy

luego de ver sus caracteristicas principales.

e Feedback: En esta parte del cuestionario se busca recopilar las necesidades adicionales de
los usuarios frente a las plataformas de comercio electronico. Cuenta con una pregunta

abierta.

5.4.3.4. Tamafo de la muestra. Para calcular la muestra, se realiza un muestreo tipo
probabilistico y aleatorio simple. Como la poblacion es conocida se utiliza la siguiente expresion
para el calculo de la muestra:

o’Z*N*p*q
e?*(N—1)+ad2xpx*q
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Teniendo en cuenta que:

n: Muestra

N: Poblacion Total (75.827)

o: Grado de confianza, a un nivel de confianza del 95% (1,96)
p: Probabilidad de éxito igual al 50%

g: Probabilidad de fracaso igual al 50%

e: Margen de error (10%)

Reemplazando las variables queda la siguiente expresion:

3 1,962 x 75.827 % 0,5 * 0,5
"= 012+ (75827 — 1) + 1,962 % 0,5+ 0,5

n = 96

El tamafio muestral a encuestar es de 96 personas. Cabe aclarar que se utiliza un 10% de error
muestral dado que en la investigacion con fuentes secundarias se encontraron estudios detallados
que brindan informacién relevante y similar a la informacion que se quiere obtener con el
cuestionario online. Por lo anterior, no se considera necesario aplicar la encuesta a una muestra
mas grande. También se podria inferir que con la aplicaciéon del cuestionario online se podria

validar informacion ya encontrada estudios anteriores.
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5.4.3.5. Ficha técnica de la investigacion:

Tabla 1.
Ficha técnica de la investigacion

Tipo de investigacion
Método de muestreo
Definicion de poblacién
Fuentes de informacién
Instrumento de recoleccién de datos

Proceso de muestreo

Marco Muestral
Alcance
Fuente
Tiempo de aplicacion.

Investigacién cuantitativa
Probabilistico aleatorio Simple
Personas residentes en la ciudad de Bucaramanga
Fuentes primarias
Encuesta
N = 75.827
Nivel de confianza = 95%
X =1,96
P=0,5
Q=05
e=0,1
n = 96 encuestas
Ciudad de Bucaramanga, Colombia
DANE, Secretaria de las TIC de Santander
Noviembre de 2018

5.4.3.6. Analisis de los datos recolectados. Los resultados obtenidos en el cuestionario online

se encuentran en el Apéndice M. Se obtuvieron 162 respuestas (ver Apéndice N), 66 méas de las

96 iniciales, por tal razon el error muestral se reduce de un 10% a un 7,69%, dicho valor surge de

la siguiente expresion:

02xNxpxq 0d2xpxq
T Tan=D T WN-D
Teniendo en cuenta que:
n: Muestra (96)

N: Poblacion Total (75.827)

o: Grado de confianza, a un nivel de confianza del 95% (1,96)
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p: Probabilidad de éxito igual al 50%
g: Probabilidad de fracaso igual al 50%

e: Margen de error

Reemplazando las variables queda la siguiente expresion:

B 1,962 x 75.827 « 0.5 0.5 1,962 x0,5%0,5
€= 162(75.827 — 1) (75.827 — 1)

e = 0076914 = 7,69%

Ahora bien, de la investigacion realizada se obtiene:

El 80,23% de las personas encuestadas ha comprado por internet mientras que el 19,78%

nunca lo ha hecho.

e EI56,73% de las personas que compran por internet son mujeres

e EI78,82% de las mujeres y el 83,13% de los hombres han comprado por internet

e De las personas que nunca han comprado por internet, el 97,27% de las personas tienen

entre 18 y 27 afios de edad, el 61,82% son mujeres y el 38,18% son hombres.

e Los articulos que mas compran las personas por internet son los relacionados a moda y
tecnologia, esto valida lo encontrado en la investigacion con fuentes secundarias. Esta

tendencia también se observa al analizar las respuestas segun el género.

o EI49,21% gasta en promedio méas de $70.000 pesos en cada compra por internet.
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MercadoLibre, Amazon, Dafiti y AliExpress son las plataformas mas usadas por las

personas para comprar por internet.

Los usuarios compran por internet porque alli: encuentran precios més bajos, en la mayoria
de los casos cuentan con la opcion de envios a domicilio y pueden consultar articulos en
cualquier momento y en cualquier parte donde se tenga conexion a internet. Por lo anterior,
se deben realizar estrategias de descuento para atraer usuarios y lograr que a utilicen la

plataforma realizando las compras a través de ella.

El temor a ser victima de un fraude y no poder ver el producto fisico antes de comprarlo,
son las mayores barreras de comprar por internet segun los usuarios encuestados. Sin
embargo, para las personas que nunca han comprado por internet, se evidencia que los
medios de pagos disponibles para las compras en linea, influyen en gran medida para no

efectuar una compra por internet.

El temor a ser victima de fraude es mayor en las personas que nunca han comprado por

internet.

El 85,8% de los encuestados estarian dispuestos a utilizar una nueva plataforma web, el
13,58% no tiene la certeza de hacerlo y el 0,62% no la utilizaria. De las personas que no

han comprado por internet, el 66,67% usaria una nueva plataforma.

Las personas que no usarian una nueva plataforma y el 68,18% de las personas que tal vez
la usaria, replantearon su respuesta al conocer las caracteristicas principales de Sweezy y si
usarian una plataforma como esta. Por lo anterior, se evidencia que el 91,98% de las

personas encuestadas usaria Sweezy para realizar sus compras online, mientras un 8,02%
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tal vez la use.

e EI 88,89% de las personas que no han comprado por internet, usaria Sweezy para realizar

SuUs compras.

e EI92,86% de las personas que han comprado por internet, usaria Sweezy para realizar sus

ventas.

e Los usuarios hacen mas énfasis en los siguientes aspectos:

1) Pago contra entrega

2) Politica de devoluciones

3) Tallas especificas de cada producto con sus respectivas medidas

4) Personalizacion a la hora de notificar y/o mostrar promociones vigentes al usuario.

5) Seguimiento al envio del producto.

Por tal razén, Sweezy se debe enfocar en estos aspectos con el fin de brindar una experiencia

de calidad a los usuarios.

5.4.3.6.1. Estimacién de la demanda de usuarios finales. La investigacién con usuarios finales
arrojo que el 91,98% de las personas usarian la plataforma, a sabiendas que la poblacidn objetivo

es de 75.847, la demanda estimada seria:

D = P %PP

Donde:

D: Demanda
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P: Poblacion Objetivo (75.847)

%PP: Porcentaje de personas gque usarian la plataforma. (91,98%)

Por consiguiente, la demanda estimada seria:

D = 75.847 * 91,98% = 69.764

Sin embargo, en un escenario mas conservador se espera abarcar un 25% de la demanda, por

consiguiente, la demanda estimada seria:

D = 75.847 * 91,98% * 25% = 17.441

5.5. Estimacion de los precios ofrecidos por la plataforma

Los precios de los servicios ofrecidos por la plataforma se calculan con base en los resultados de

la investigacion con el focus group, los cobros que se realizaran son los asociados a:

Comision por ventas: Se estima que se cobrara un 10% de comision por ventas ya que una
porcion importante del mercado estaria de acuerdo con estos margenes y seria una comision

mas baja que ofrecida por la competencia, por consiguiente, el porcentaje es competitivo.

Suscripcién a la plataforma: Con el fin de incluir a todas las empresas interesadas en pagar
la suscripcion a la plataforma, el valor de la suscripcién sera de 30.000 pesos, esta
suscripcién se pagara una vez se pase un umbral de ventas mensuales, dicho umbral seria
de $150.000. Lo anterior, con el fin de garantizar que s6lo paguen la suscripcion aquellas

empresas que tuvieron ventas durante el mes.
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e Servicios adicionales: El paquete de servicios adicionales, como: herramientas detalladas
de andlisis y perfiles de compradores, proyecciones de ventas, publicidad adicional, etc.

Tendra un valor de $45.000.

6. Plan de mercadeo

El plan de mercadeo se realiza con el fin de definir las estrategias comerciales que deben ejecutarse

para tener un mayor impacto en el mercado y satisfacer las necesidades de los clientes y usuarios.

Esto se realiza utilizando las metodologias de mercadeo conocidas actualmente como 5P’s
(Precio, Producto, Promocion y Postventa) y 4C’s (Cliente, Costo, Comodidad y Comunicacion)
ya que estan basadas en el producto y en el cliente respectivamente. Por consiguiente, un plan de
mercadeo que utilice estas dos metodologias, podria generar resultados con un impacto mayor ya

que se tienen en cuenta mas variables.

Ademas, los resultados obtenidos en el analisis del entorno y en el estudio de mercados, sirven

de insumo para generar estrategias en el plan de mercadeo.

6.1. Estrategias de producto y cliente

En la investigacion de mercados se identifico que los clientes tienen la necesidad de aumentar sus

ventas y para esto requieren de una publicidad y promociones efectivas, aunque algunos
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consideran que necesitan mas tiendas fisicas, entre otros aspectos. Sin embargo, coinciden en que
necesitan vender por internet y adquirir conocimientos en marketing digital. También manifiestan
que necesitan contar con informacion mas detalladas de sus clientes y ventas para tomar mejores

decisiones.

Ahora bien, desde la perspectiva del usuario final, se identifico que:

Desean una plataforma web que les brinde confianza y seguridad a la hora de realizar sus
compras a través de ella, también quieren poder ver fisicamente un producto antes de

comprarlo y contar con diferentes medios de pago.

e Compran por internet porque pueden consultar y comprar articulos en cualquier momento

y encuentran precios mas bajo a traves de este medio.

e Aprecian las opciones de envio a domicilio y pago contra entrega que algunos sitios web
ofrecen, asi como también, politicas de devoluciones claras que no les permita incurrir en

costos mas altos y pagos adicionales.

e Valoran todo el tema de personalizacion, desean una plataforma que les notifique

promociones y les sugiera productos segun sus preferencias y tallas.

Por lo anterior nace Sweezy, una plataforma web de comercio electrdnico que brinda a las
tiendas herramientas Gtiles para la gestion de sus ventas y ofrece una publicidad segmentada y
precisa de las tiendas y sus productos. Ademas, rompe con los esquemas tradicionales de
Marketplace, al trabajar solo con empresas legalmente constituidas y mostrar la ubicacién y
horarios de dichas tiendas para brindarle a los usuarios la opcion de dirigirse hasta el

establecimiento para mirar el producto fisicamente.
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Todo esto se hace como estrategia para generar confianza en usuarios y estimular las compras
por internet. Por otro lado, las tiendas contarian con ventas a través de la plataforma y ventas en
las tiendas fisicas de personas que ven los productos en la plataforma, pero prefieren ir hasta la

tienda para probarlo y/o comprarlo.

Ahora bien, con el fin de satisfacer las necesidades de clientes y usuarios, se validan las

caracteristicas iniciales de la plataforma (Capitulo 1) y se tienen en cuenta las siguientes:

Gestion de pago Contra entrega: Convenio con un intermediario que preste este servicio.

e Politica de devoluciones: Incluir dentro de la politica de devoluciones, cero costos
adicionales para devoluciones por tallaje (en el caso de articulos de moda) o defectos de

fabrica del producto.

e Actualizaciones en tiempo real de la tienda: Las empresas pueden subir actualizaciones
de las tiendas (fotos o videos) a la plataforma. Este concepto es el que actualmente existe

en redes sociales como Instagram y WhatsApp.

e Cursos Online para realizar videos de unboxing?®: Las empresas tendran acceso a
capacitaciones online para la realizacion de videos unboxing que podran afadir a la
descripcion de sus productos en la plataforma. Lo anterior con el fin de brindar al usuario y

posible comprador la oportunidad de conocer en detalle el producto que esta observando.

22 “Desempaquetando”, videos en los que se desempaca y explica un producto.
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En la figura 11 se puede apreciar las necesidades identificadas a clientes y usuarios y la

caracteristica de la plataforma que las satisface:

NECESIDADES VS CARACTERISTICAS

Perfil personalizado del usuario.

Servicio de devoluciones

Pagos seguros

Precios bajos

e —

Pago Contra entrega

[

Disponibilidad de articulos en tiendas

[

Informacién de contacto del vendedor

Necesidades de usuarios

[

Gestidn de inventarios

[

Publicidad y promociones efectivas

quinr conocimientos en marketing

digital

[

Informacion detallada de clientes

[ Herramientas para el analisis de ventas

Necesidades de clientes

Aumentar las ventas

Figura 11. Necesidades VS Caracteristicas
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6.2. Estrategias de precio y costo
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Teniendo como referencia la competencia y basado en que el 50% de las empresas pagarian una

comision por ventas de hasta el 10% segun la categoria del articulo vendido, para los articulos de

moda y tecnologia la comision serd de un 10% por cada venta realizada a través de la plataforma.

Este porcentaje es atractivo si se compara con Marketplace similares Como MercadoL.ibre, Linio
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0 Amazon, por lo que se les brinda a las empresas una alternativa mas econémica.

Como la estrategia de Sweezy es incentivar la confianza en el usuario, no esta pensada para que
las ventas se realicen siempre a través de la plataforma, si no que el usuario tiene la libertad de ver
los productos en la plataforma e ir a la tienda respectiva para comprarlo; ademas, se les brinda a
las empresas, herramientas y un sistema de punto de venta gratuito (o un API?® para las empresas
que ya tienen uno) para la gestion de su tienda fisica y online con el fin de mantener el inventario
sincronizado y actualizado en tiempo real. Por lo anterior, una estrategia para mitigar las ventas
que no se realizan a través de la plataforma y capitalizar los servicios que se ofrecen, es cobrar una

suscripcion a la plataforma.

Dicha suscripcion se pagaria mensualmente y basado en los precios de la competencia, como
por ejemplo Linio, se pagaria una vez que la tienda sobrepase un umbral de ventas que en este caso
seria de $150.000. El umbral propuesto es mas alto que el de la competencia, razon por la cual
seria llamativo para los clientes. Respecto al valor de la suscripcion, se toma como referencia lo
encontrado en el estudio de mercados, en el cual se encontrd que, si bien el 75% de las empresas
que participaron en el estudio pagarian la suscripcién a la plataforma y sus servicios, el 83,33% de
ellas estarian dispuestas a pagar hasta $40.000 al mes y el 16,67% de ellas pagarian hasta $60.000
al mes por la suscripcion. Con base en lo anterior y con el fin de incluir al 100% de las empresas
que pagarian la suscripcion, se establece un valor de $30.000 al mes, con este valor se estima que
en el hipotético caso en que una empresa que venda $150.000 durante el mes y pague una

suscripcion de $30.000, tendria una ganancia del 70% de las ventas.

23 Es un conjunto de subrutinas, funciones y procedimientos que ofrece cierta biblioteca para ser utilizado por otro
software como una capa de abstraccion.
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Por otra parte, como en la investigacion de mercados también se encontré que un grupo de
empresas pagarian un valor adicional por tener mas servicios y beneficios, como estrategia se

cobraré un valor de $45.000 por un paquete que incluya:

e Publicidad preferencial: Con esta opcion las empresas tendrian preferencias sobre las
demés en el tema publicitario. De esta forma los usuarios tienen méas probabilidades de ver
productos de estas empresas al momento de recibir notificaciones sobre promociones y

productos disponibles en Sweezy.

e Datos y herramientas: Informacion detallada del trafico de usuarios en el perfil de la
tienda, visualizaciones de productos segun el perfil de los usuarios, Pareto de ventas,
proyecciones de ventas, mas usuarios en el sistema de punto de venta y uso del modo un

offline, entre otros.

Sweezy debe ganar la confianza de los clientes, por esto una estrategia para dar a conocer los
servicios de la plataforma sin que los clientes se sientan comprometidos, es ofrecer un mes de

prueba totalmente gratis con todas las funcionalidades premium que tendria la plataforma.

También, en aras de estimular el uso de la plataforma por parte de usuarios finales, se
obsequiaran bonos con un descuento del 10% sobre el valor del producto para los usuarios que

realicen su primera compra.

Por altimo, vale la pena aclarar que, al tener un convenio con empresas de envios, Sweezy no

incurrird en costos de envios ya que dichos rubros los cubriria el cliente.
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6.3. Estrategias de plaza y conveniencia

Detras de la plataforma Sweezy hay una estrategia de multicanalidad, ya que el proposito es brindar
a clientes y usuarios una experiencia integral al momento de realizar las ventas y compras
respectivamente. Como se ha mencionado, segun un estudio de Accenture en Estados Unidos, el
89% de las personas reclama a los vendedores un catadlogo en tiempo real para saber la
disponibilidad de los productos en la tienda fisica; el estudio también muestra que los

consumidores apuestan por la multicanalidad, que la tienda online sea un reflejo de la fisica.

Por lo anterior, el siguiente esquema muestra las alternativas que los usuarios tendrian para

adquirir los productos de las tiendas que hagan parte de Sweezy:

VISUALIZACION DEL RECEPCION DEL
PRODUCTO COMPRA PRODUCTO

Directamente en la

tienda del vendedor.

e .
Directamente en la

Directamenteen la tienda del vendedor

tienda del vendedor. .
Por internet a través de \ ~
Sweezy - ~
. ; En el domicilio del
Por internet a través de ; ,
En efectivo una vez se comprador a través de
Sweezy . L,

reciba el producto en un operador logistico.

el domicilio del \ /

comprador

Figura 12. Canales de distribucion de productos a usuarios.

En la figura 12 se observan 12 alternativas con las que cuentan los usuarios para adquirir
productos de interés. Ademas, con las opciones de personalizacién de los perfiles de las tiendas
dentro de la plataforma se brinda una experiencia de omnicanalidad que tanto reclaman los

usuarios.
Respecto a los canales de distribucion de la plataforma para clientes se tienen:

e Un canal de ventas web a través de pagina de Sweezy (Sweezy.co)
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e Viatelefonica
e Directamente en la oficina de la empresa
e Visita en un lugar de la preferencia del cliente

Se prevé que la oficina de la empresa se encuentre en el sector de cabecera del llano ya que es
un sector accesible y en donde se concentra una alta cantidad de establecimientos comerciales.
Con estas cuatro alternativas se busca mayor facilidad y practicidad para que el cliente pueda

adquirir los servicios de la plataforma.

6.4. Estrategia de promocion y comunicacién

Teniendo en cuenta el mercado objetivo de clientes y usuarios de la plataforma, las estrategias de
promociones y comunicaciones deben ser en su mayoria, digitales. Es por esto que se crearan
perfiles en: Facebook, Instagram, Twitter y un canal YouTube para realizar las diferentes
campanas publicitarias. Esto con el fin de aumentar el posicionamiento de la plataforma en motores

de busqueda y llegar a la mayor cantidad de personas posibles.

6.4.1. Prelanzamiento de la plataforma. Con el fin de hacer ruido en la ciudad sobre una

plataforma de comercio electronico llamada Sweezy, se realizaran camparias de expectativa.

A través de las diferentes redes sociales se publicaran piezas graficas donde se informara que
pronto estara disponible una plataforma de comercio electronico resaltando las caracteristicas mas
importantes de cara al cliente. Lo anterior a la necesidad de contar primero con empresas dentro

de la plataforma para luego ofertar a usuarios.
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Para realizar una campafia efectiva y teniendo en cuenta que los perfiles creados son nuevos y

por tanto no contaran con muchos seguidores, se pagara por publicidad de la siguiente forma:

Tabla 2.
Promocion de Expectativa

Promocién de expectativa por redes sociales

Facebook
Redes Sociales Instagram
YouTube
Hombres y mujeres
Segmentacion Entre 18 y 54 afios
Con interés en Moda o tecnologia
Duracion 30 dias
Presupuesto $1.200.000

Cada una de las publicaciones que se realicen en redes sociales, tendrd como objetivo lograr
que la mayor cantidad de personas se dirija a la pagina web de la plataforma. En la pagina web las
personas encontraran un video explicativo y los clientes interesados pueden ver los requisitos y

pasos a seguir para ser parte de Sweezy.

Ademas, también se asistira a los diferentes eventos de emprendimiento realizados en la ciudad
gracias a la informacion que suministra la red de emprendimiento de Santander y se haran visitas

a clientes potenciales para explicar el funcionamiento de la plataforma y ofrecer sus servicios.

6.4.2. Lanzamiento y puesta en marcha de la plataforma. El lanzamiento de la plataforma
estara dirigido mas que todo a usuarios, esto con el fin de activar el trafico de la pagina web y
promover las ventas a través de ella. EI lanzamiento sera a través de medios digitales utilizando
las diferentes redes sociales para realizar publicaciones promocionadas en donde se invite a las

personas a aprovechar los descuentos de lanzamiento al visitar la pagina y comprar productos de
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interés. Adicionalmente, se entregaran volantes con un cddigo de descuento del 30% en centros

comerciales y areas cercanas a las tiendas que hagan parte de Sweezy.

El presupuesto para el lanzamiento es de $5.000.000, con este dinero se pagaran las
publicaciones en redes sociales, los bonos de descuento, los volantes y las personas que los

repartiran.

6.4.3. Promocion de la plataforma. Una vez lanzada la plataforma, la estrategia de

promocion y comunicacion es la siguiente:

Uso de Google Ads: Para promocionar la plataforma, descuentos, bonos, productos, tiendas

etc. Segun las preferencias de las personas que naveguen por internet.

e Promocion a través de redes sociales: Publicaciones en Facebook, Instagram y Twitter.

e Visitas a clientes potenciales: Visitas a clientes potenciales con el fin de ofrecer los

servicios de la plataforma. Con esto se busca generar méas confianza en el cliente.

e Envio de correo masivos: Envio de correos a clientes que hayan mostrado interés en las

publicaciones en redes sociales y Google Ads.

e Envio masivo de mensajes de texto: Envio diario de mensajes de texto con promociones

y sugerencia a usuarios registrados en la plataforma.

e Gestion de Cookies: Realizar una correcta gestion de cookies para mostrar promociones y
sugerencias dentro de la plataforma, segun las busquedas y compras recientes de los

usuarios.
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e Videos interactivos en YouTube: Subir al canal de YouTube videos interactivos donde se

expliquen las bondades de la plataforma, tanto para clientes como para usuarios.

Todo lo anterior, le apuesta a lograr que Sweezy sea parte del dia a dia de las personas al estar
presente en los mecanismos de difusion més relevantes que tienen las personas actualmente como

los son las redes sociales y YouTube. (Hootsuite, 2018)

Adicionalmente, como estrategia se creardn propuestas para ser ofrecidas a la Gobernacion de
Santander y a Fenalco Santander. Esto con el fin de elaborar campafias en convenio con dichas
entidades para que las empresas entren al mundo online y disfruten de los beneficios que implica

vender por Internet.

6.5. Estrategias de postventa

Un aspecto relevante para lograr fidelizar a clientes y usuarios es el servicio postventa, como

estrategia para este &mbito, se implementara un sistema CRM que permita llevar la trazabilidad de

todo el proceso de compra de un usuario y de la afiliacion a la plataforma por parte de los clientes.

7. Estudio técnico

El objetivo de este estudio es determinar los requerimientos y metodologias necesarias para el

desarrollo de la plataforma y puesta en marcha de la empresa de una forma 6ptima.
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7.1. Requerimientos

Para el funcionamiento de la empresa en el primer afio, es necesario contar con lo siguiente:

Tabla 3.
Requerimientos de equipos
Item Cantidad Precio
Camara semiprofesional 1 $1.079.100
Computador portétll _Computador 2 $2.798.000
de escritorio
Laptop con procesador i7y 8 GB de
LR v 2 $5.998.000
Computadc_)r de E§qritorio con 1 $2.499.000
tarjeta grafica
Discodurode 1 TB 2 $479.800
Impresora laser multifuncional 1 $949.000
IPad 1 $1.329.000
Regulador de Voltaje 7 $384.300
Teléfono inaldmbrico 3 $289.900
TV 50" 1 $1.699.000
Videoproyector 1 $1.425.000
Total $18.930.100
Tabla 4.
Requerimientos de muebles y enseres
Item Cantidad Precio
Contenedor de basura 4 $89.400
Dispensador de Agua con nevera 1 $454.900
Escritorios 4 $629.720
Horno Microondas 1 $299.227
Jarra de Vidrio | $41.760
Mesa de reuniones 1 $1.500.000
Platos 12 $107.820
Puff 5 $359.000
sillas ergonémicas 4 $1.329.360
Sofé 1 $425.900
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Continuacion de la tabla 4.
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item Cantidad Precio
Tablero 2 $70.000
\Vasos 12 $28.640
Otros $400.000
Total $5.735.727
Tabla 5.
Otros Requerimientos
item Cantidad Precio
Dominio y Hosting 1 $1.500.000
Total $ 1.500.000
Tabla 6.
Equipo de trabajo
Rol

Desarrollador Web
Diseflador Gréafico

Ingeniero Industrial

Tecndlogo en atencion al cliente y
ventas
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7.2. Ubicacion

Luego de analizar los diferentes sectores de la ciudad de Bucaramanga y revisar el POT?* de la
ciudad, se infiere que el sector de cabecera del llano es el mas indicado para el funcionamiento de
la empresa dado que es un sector estratégico por su cercania a lugares de interés cémo bancos,
notarias, y clientes potenciales. Ademas, el que sea una zona comercial con alto flujo de personas
y tenga cercania a los clientes potenciales, facilitaria el contacto y la promocion de los servicios

ofrecidos por la plataforma.

La distribucion de la oficina sera abierta para facilitar la comunicacion entre las personas que
alli trabajen, también se contarad con zonas con asientos comodos, tableros grandes y colores vivos,

para fomentar la creatividad.

Para garantizar el correcto desempefio del equipo de trabajo, es necesario un espacio de 65 m?
como minimo, sin embargo, es importante tener en cuenta el costo del alquiler del inmueble ya

que es el factor principal de decision, seguido del area y la ubicacion.

Por consiguiente, luego de analizar las ofertas inmobiliarias en el sector, se encontré un
inmueble en la calle 48 con carrera 352 de 72 m?y cuyo arriendo es de $1°163.000 (Un millén
ciento sesenta y tres mil pesos) al mes. ElI inmueble cuenta con zonas amplias propicias para la
distribucion de la oficina que se quiere en aras de garantizar una sincronia en la comunicacion con

el equipo de trabajo y un ambiente de creatividad.

En la figura 13 se puede apreciar la distribucién propuesta de la oficina.

24 Plan de ordenamiento territorial
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Figura 13. Distribucion de la oficina.
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7.3. Ficha técnica de la plataforma

A continuacion, se muestra la ficha técnica de la plataforma:

Tabla 7.

Ficha técnica de la plataforma.

Ficha Técnica Sweezy

Nombre de la plataforma

Empresa que la desarrolla y
administra

Edad recomendad de Uso

Tema

Idioma
Plataforma
Arquitectura

Requerimientos del producto

Usuarios

Clientes

Precio

Tiempo de uso

Sweezy “All you Need”
Sweezy Company

18 afios en adelante
La plataforma tendré un disefio minimalista con el fin de
lograr que sea facil de usar por clientes y usuarios finales.
También, tendra herramientas de personalizacion de perfiles
para lograr una inmersion del usuario en el perfil de cada
tienda.
Espariol
Web
Cliente - Servidor

Computador, Tablet o dispositivo mévil con acceso a
internet y un navegador

Personas desde los 16 afios de edad
Con acceso a internet
Micro, pequefias y medianas empresas de la ciudad de
Bucaramanga
Comision por venta: 10%
Suscripcion: $30.000 si la tienda vende mas de $150.000 en
el mes
Servicios adicionales y publicidad: $45.000

La plataforma esta habilitada 24 horas, 7 dias a la Semana
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7.4. Desarrollo de la plataforma

Para emprendimientos de base tecnolégica como Sweezy, entidades como Apps.co aconsejan que

el emprendimiento se debe realizar minimo entre dos personas, una encargada de la parte técnica
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y otra encargada de la parte comercial. Lo anterior con el fin de cometer la menor cantidad de
errores posibles y ahorrar tiempo valioso que puede invertirse en el crecimiento y consolidacion
del negocio. Por tal razdn, se tiene la necesidad de encontrar un socio con conocimientos sélidos

en el tema técnico.

Para el desarrollo de la plataforma actualmente existen multiples alternativas que, en términos
generales son dos: elaborar la plataforma a través de una empresa desarrolladora de software o
contratar un equipo de programadores que desarrollen la plataforma con supervision del Manager

de desarrollo de producto (Ttrust.io, 2018).

Con la primera opcidn, si bien da seguridad contratar los servicios de una empresa experta, los
costos implicados son elevados ya que, segun consultas realizadas a empresas desarrolladoras, un
desarrollo de este tipo tiene cierto nivel de complejidad razon por la cual tendria un costo alto.
Ahora bien, habria que tener en cuenta que una vez desarrollada la plataforma cualquier
modificacion o adicion deberia hacerse a traves de la empresa que la desarroll6 y esto implicaria
costos adicionales. Una ventaja es que estas empresas tienen grupos de trabajos numerosos Yy el

desarrollo podria estar listo en cuestion de meses.

La segunda opcion, puede resultar mas econémica y traer beneficios a futuro ya que se contaria
con completa autonomia para modificar la plataforma cuando sea necesarios sin incurrir en costos
adicionales. Una desventaja seria que el producto inicial demoraria méas tiempo en estar listo ya
que se trabajaria con un equipo reducido de dos o tres personas. Por lo anterior, esta seria una
alternativa viable ya que el proceso de desarrollo puede durar 6 meses con el fin de crear una

plataforma segura, confiable y con funciones que le agreguen valor al cliente y usuarios.

Por otra parte, respecto a la parte técnica y con el fin de obtener un producto minimo viable en

un tiempo prudente, lo ideal en estos casos segln consultas realizadas a portales web como
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vexsoluciones.com y marketpay, es desarrollar el Marketplace sobre una plataforma de codigo
abierto que brinde seguridad al sitio web ya que estas plataformas cuentan con sistemas de

seguridad informatica y plugin® que permiten un desarrollo mas rapido.

Por tal razdn, segun consultas realizadas a programadores, se espera invertir aproximadamente

$20.000.000 para el desarrollo de la plataforma.

8. Estudio Organizacional

Este estudio tiene como fin determinar el talento humano necesario para que la empresa funcione
de una manera Optima. Vale la pena aclarar que se contara solo con el personal requerido para el

inicio de la empresa y segun la evolucién de la misma, ird aumentando cada afio.

8.1. Estructura organizacional

Como se puede observar en la figura 14, la empresa contaria con un gerente general, que en este
caso seria el autor del proyecto, un desarrollador de producto quien seria un ingeniero de sistemas

y a su vez socio de la empresa, un disefiador grafico encargado de la parte de experiencias digitales

% Es aquella aplicacion que, en un programa informatico, afiade una funcionalidad adicional o una nueva caracteristica
al software
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y un tecnologo en ventas.

Los cargos anteriormente mencionados se consideran los minimos requeridos para iniciar la

empresa.

[ Gerente General J

Manager de Desarrollo de Manager de

e Asesor Comercial
producto Experiencia Digital

Figura 14. Organigrama de la empresa.

8.2. Descripcién de Cargos

e Gerente general: Es el representante legal de la empresa, y es el encargado de manejar los

asuntos financieros, legales, administrativos y estratégicos de la empresa.

e Manager de desarrollo de producto: Es la persona encargada del mantenimiento de la

plataforma y el desarrollo de nuevos médulos y proyectos a futuro.

e Manager de experiencia digital: Es el encargado del disefio de las campafias publicitarias
dentro y fuera de la plataforma, asi como también el disefio del contenido de la plataforma

en colaboracion con el manager de desarrollo de productos.

e Asesor comercial: Es la persona encargada de vender los servicios de la plataforma a los

clientes potenciales y mantener un contacto cercano con ellos.
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Los manuales de funciones de pueden encontrar en el Apéndice O.

8.3. Tipo de contratacion y salarios

Actualmente en Colombia existen diferentes formas de contratacion como: contratacion a término
fijo, contratacion a término indefinido, contratacion por prestacion de servicios, por obra o labor,
entre otros (Gerencie.com, 2018). Sin embargo, como Sweezy corresponde a una startup de base
tecnoldgica y este tipo de empresas pueden tener diversos cambios en su etapa inicial, se decide
utilizar la forma de contratacidn plasmada en la tabla 8 dado que se disminuye el riesgo al pago de
indemnizaciones por cambios de personal que se requieran en un eventual crecimiento acelerado
de la empresa. Cabe acotar que una vez la empresa despegue, se revaluaria el tipo de contratacion

ya que la idea a futuro seria contar con empleados contratados a término indefinido.

Tabla 8.
Recurso humano para la puesta en marcha de la plataforma

Cargo Tipo de contrato

Contrato a término
Gerente General

indefinido
Manager de desarrollo de Contrato a término
productos indefinido

Manager de experiencias

digitales Contrato a término fijo

Asesor comercial Contrato a término fijo

En cuanto a la remuneracion, la persona que desempefie el cargo de Manager de experiencias

digitales recibira un contrato a término fijo por seis meses con una asignacion mensual de 3
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SMMLYV. Por otra parte, el asesor comercial también tendria un contrato a término fijo por 6 meses
con una asignacion mensual de un salario minimo legal vigente. Adicionalmente, se entregaria un

bono de $ 300.000 (Trescientos mil pesos) mensuales al alcanzar las metas de cada mes.

No obstante, una vez finalicen los 6 meses, se renovaran los contratos por seis meses mas y
posteriormente, ambas partes tendran contrato a término fijo por un afio, renovable al finalizar

cada afo.

Ahora bien, el gerente general (que seria el emprendedor) y el Manager de desarrollo de
producto (que seria socio de la empresa y familiar del autor) recibirian una asignacion mensual
durante el primer afio de 1 SMMLYV, a partir del afio 3 se aumentard a 2 SMMLYV para el gerente

general y 3 SMMLYV para el desarrollador de producto.

8.4. Proyeccion de requerimiento de personal

Teniendo en cuenta el aumento de la demanda de clientes y usuarios en proximos afios, se plantea
aumentar el nimero de desarrolladores de producto, experiencias digitales y asesores de ventas de

como se muestra en la tabla 9:

Tabla 9.
Proyeccion de requerimientos de personal.

Cargo \ Periodo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Gerente General 1 1 1 1 1
Desarrollador de 1 1 5 2 5
producto
Experiencias digitales 1 2 2 2 2
Ventas 1 2 2 2 2
Total 4 6 7 7 7
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9. Analisis Legal para la puesta en marcha de la plataforma

Este estudio tiene como objetivo identificar los requerimientos legales asociados a la puesta en
marcha de la plataforma. Para esto, se tiene en cuenta la informacién brindada por la Camara de
Comercio de Bucaramanga a través de su portal web. A continuacién, se exponen los pasos para

la creacion legal de la empresa:

9.1. Definicién de la forma juridica de la empresa

En Colombia existen diferentes figuras juridicas para la constitucién de una empresa como:
sociedad por acciones simplificadas, sociedad limitada, empresa unipersonal, Sociedad anénima,
sociedad comandita simple, sociedad comandita por acciones y empresa asociativa de trabajo.
Cada tipo de sociedad tiene sus caracteristicas y beneficios que dependen del tipo de empresa que
se quiera crear y la proyeccion a futuro que se tenga de ella. Para el caso de Sweezy, se tienen en
cuenta las figuras juridicas que no tienen limite de socios como: la sociedad colectiva, Sociedad
de acciones simplificadas, sociedad andénima y Sociedad en comandita por acciones. Para los tipos
de sociedades seleccionadas se hizo un cuadro comparativo (ver Apéndice P)y se pudo determinar
que la mejor opcion es la sociedad de acciones simplificadas ya que se adapta a las necesidades de

los accionistas y proyeccion de la empresa.

Seglin un articulo titulado “Ventajas y desventajas de la Sociedad por Acciones Simplificada

para la empresa familiar en Colombia. Estudio exploratorio”, algunos beneficios de la sociedad
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por acciones simplificadas son:

Simplificacion de tramites: Las S.A.S. en Colombia se pueden constituir a través de
documento privado ya que la escritura pablica se realiza Unicamente cuando la sociedad
posee bienes inmuebles. Ademas, no tiene en cuenta con el requisito que exige un minimo
de dos accionistas para iniciar la sociedad y cuentan con un caracter comercial, por lo que

se le aplica siempre el derecho comercial y no el civil (Betancourt J., 2013)

Emision de acciones especiales: La figura S.A.S. permite la emisidn de acciones especiales
ademas de la ordinaria como: bonos obligatoria o voluntariamente convertibles en acciones,
las acciones privilegiadas o con dividendo preferencial y sin derecho a voto y las acciones
con dividendo fijo. Esto facilita la financiacion de las sociedades ya que se pueden elaborar

ofertas en funcién de la rentabilidad, la responsabilidad y el riesgo (Reyes, 2009).

Limitacién de la responsabilidad: Con una S.A.S es posible blindar el patrimonio familiar
frente a un eventual fracaso en la empresa ya que permite establecer la limitacion del riesgo

de los accionistas al monto del capital aportado.

Autonomia contractual: Existe la posibilidad de estipular libremente las normas que
correspondan al negocio por lo que es posible modificar la estructura, la participacion, el
control, la forma de tomar decisiones y un sinnimero de disposiciones en el interior de la

compafiia.

Estructura flexible de capital: Con la S.A.S los empresarios tienen la oportunidad de
conformarla sin necesidad de pagar alguna suman de dinero al momento de crearla. El

capital pagado de la sociedad puede ser de cero pesos, contrario a los demas modelos de
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capital, en que se exigen aportes minimos. Ademas, admite que el pago del capital suscrito

se efectle en un plazo de 2 afios contados a partir de la suscripcién (Betancourt J., 2013).

e Versatilidad para planear la sucesion: Una S.A.S le permite a sus fundadores una mejor
planeacion de la sucesion ya que brinda la posibilidad de tomar medidas como: el voto
multiple que contribuird a mantener el control por parte de los fundadores, restringir la
negociacion de acciones para que sus sucesores no vendan en un corto plazo la empresa
cuando él falte, implementar acuerdos de accionistas como un protocolo familiar,
instauracion de la oficina familiar, del consejo de familia y del consejo de socios o
implementacién de acciones con dividendo fijo que aseguren su tranquilidad financiera

futura (Betancourt J., 2013).

e Objeto social: El objeto social de las S.A.S puede ser indeterminado, es decir, puede
realizar cualquier actividad licita de naturaleza civil o mercantil. Todo esto segun el Articulo

5 de la ley 1258 de 2008.

e Las S.A.S. solo estan obligadas a tener revisor fiscal cuando los activos brutos al 31 de
diciembre del afio inmediatamente anterior sean mayores o iguales a mil salarios minimos
legales vigentes y/o sus ingresos brutos durante ese mismo afio sean mayores o iguales a

tres mil salarios minimos o cuan las leyes especiales asi lo exijan.

e Las S.A.S. también cuentan con un proceso de liquidacion méas agil que otros tipos de

sociedades.
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9.2. Verificacion del nombre de la empresa

Sweezy es el nombre de la plataforma web, sin embargo, la razon social de la empresa por la forma
juridica escogida seria INTROSPECTIVE S.A.S. por tal razdn se debe realizar la verificacion de
homonimia para saber si el nombre esta disponible, es decir, que no esta inscrito por otra empresa

en el pais.

En la figura 15 se observa la consulta de homonimia, en esta se indica que el nombre

INTROSPECTIVE S.A.S. se encuentra disponible.

CAMARA DE
COMERCIO DE
BUCARAMANGA

S

Como Ser Tarifas Consulta de Registro de
Inicio Empresario Documentos proponentes

Consulta de Homonimia

Para el diligenciamiento de los formularios el usuario debe registrarse en el portal. Para ellos se debe solicitar algunos
datos necesarios

Buscar Por Nombre @ Buscar Por Palabra Clave

Palabra clave
INTROSPECTIVE m

El Nombre 'INTROSPECTIVE' No Existe. Este Nombre Estaréa Sujeto A Revisién Posterior Por Parte De La Camara De Comercio.

Figura 15. Consulta de homonimia. Adaptado de la Cdmara de Comercio de Bucaramanga (2018).

9.3. Consulta del codigo de la actividad economica CIUU

La Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (ClIU) es la clasificacién que tienen

internacionalmente las diferentes actividades econdmicas que puede desarrollar una empresa. Para
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el caso de INTROSPECTIVE S.A.S., luego de revisar las categorias y pensando en el largo plazo,
se seleccionan los siguientes codigos CIIU cuyas descripciones se tomaron del portal web de la

Cémara de Comercio de Bogota:

9.3.1.Cddigo CIUU 6201. Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacion,

analisis, disefio, programacion, pruebas). Esta clase incluye:

e El andlisis, disefio de la estructura, el contenido y/o escritura del codigo informatico
necesario para crear y poner en practica programas de sistemas operativos, aplicaciones de
programas informaticos (incluyendo actualizaciones y parches de correccion), también

bases de datos.

e El desarrollo de soluciones web (sitios y paginas web) y personalizacion de programas
informaticos a clientes, es decir, modificar y configurar una aplicacion existente a fin de

que sea funcional con los sistemas de informacion de que dispone el cliente.

9.3.2. Cddigo CIlIU 6209. Esta clase incluye otras actividades relacionadas con tecnologias
de la informacion y las actividades relacionadas con informatica no clasificadas en otras partes,

tales como:

e La recuperacion de la informacion de los ordenadores en casos de desastre informatico.

e Los servicios de instalacion (configuracion) de los computadores personales.

e Los servicios de instalacion de software o programas informaticos.
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9.3.3. Codigo CIIU 6311. Procesamiento de datos, alojamiento (hosting) y actividades

relacionada. Esta clase incluye:

e El suministro de infraestructura para servicios de hosting, servicios de procesamiento de

datos y actividades conexas relacionadas.

e Las actividades especializadas en alojamiento de: sitios web, servicios de transmision de

secuencias de video por internet (streaming), aplicaciones, entre otros.

e El suministro de servicios de aplicacion.

e El suministro a los clientes de acceso en tiempo compartido a servicios centrales.

e Las actividades de procesamiento de datos: elaboracién completa de datos facilitados por
los clientes y generacion de informes especializados a partir de los datos facilitados por los

clientes.

e El suministro de servicio de registro de datos.

e Latabulacion y la digitacion de todo tipo de datos.

e El escaneo 6ptico de datos y de documentos.

e El funcionamiento de oficinas de servicio de informética dedicadas al procesamiento de

datos y alojamiento web.

9.3.4. Cdodigo CIIU 4791. Comercio al por menor realizado a través de internet. En las ventas

al por menor en esta clase, el comprador elige su opcién basado en informacién provista por un
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portal de internet. El cliente hace su pedido usualmente a través de medios especiales provistos
por un portal de internet. Los productos comprados pueden o no ser directamente descargados de
internet o entregados fisicamente al cliente. Esta clase incluye:

e Laventadirecta a través de internet.

e Las subastas por internet.

9.4. Uso del suelo

Segun el decreto 1879 se 2008, el certificado de uso de suelo no es requisito para abrir un
establecimiento de comercio. Sin embargo, para su funcionamiento debe cumplir con las normas
del uso del suelo, se realiza la consulta en el portal web de la Camara de Comercio de

Bucaramanga:

Uso de suelo

Busque su ubicacion consultando por direccion o numero predia

Atencién: La informacion de

de & solo a manera de Consulta Preliminar
El concepto de la Viabilidad de Uso de Suelo esta a ¢

o de Ia Oficina de Planzacién de la Alcaldia del respectivo municipio

Actividad Econémica chu Buscar @
COMERCIO AL POR MEMOR REALIZADO ATRAVESDE &
INTERNET 4791 e e
Uso: 43-5ETP-L -
INFORMATICOS (PLANIFICACION, ANALISIS, DISENC. -
2 6201 e e
3 6209 QO
PROCESAMIENTO DE DATOS, ALOJAMIENTO -
4 (HOSTING) Y ACTIVIDADES RELACIONADAS 6311 e e
Uso: 37-5GCC-2 -
@ vso Principal Uso Complementario @ uso No Permitido
.Uso Rural .\nformacldn Insuficiente

Figura 16. Consulta de uso del suelo. Adaptado de la CAmara de Comercio de Bucaramanga (2018).

En la figura 16 se puede observar que las actividades econémicas a desarrollar estan permitidas

en el sector de cabecera del llano donde se tiene previsto abrir la oficina de la empresa.
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9.5. Tramite ante la DIAN

Se sebe diligenciar el formulario previo al Registro Unico Tributario (RUT) en la pagina web de
la DIAN? o personalmente en la camara de comercio, presentar los codigos CIIU que se van a
utilizar, la direccion y el domicilio principal de la empresa, documento privado de constitucion de
la sociedad (ver Apéndice Q) autenticado, original y copia del documento de identidad de

documento de identidad del representante legal y el correo creado para la empresa.

9.6. Registro como futuro empresario

Es necesario inscribirse en el portal web de la Camara de Comercio de Bucaramanga para recibir

beneficios y diligenciar los formularios de inscripcion de la empresa.

9.7. Pago del impuesto de registro

El impuesto de registro, es un tributo que el comerciante paga a la Gobernacion de Santander por
la inscripcion entre otros, de los actos de constitucion de sociedades de acuerdo con la Ley 223 de
1995 y el Decreto 650 de 1996, equivalente al 3% sobre el valor del capital de la sociedad que se
crea (Camara de Comercio de Bucaramanga, 2018), mas el valor de estampillas de la sociedad

presentando el documento de constitucion debidamente solicitados.

26 Direccion de Aduanas e Impuestos Nacionales
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9.8. Inscripcion de la S.A.S. en la Camara de Comercio

Se debe entregar a la Camara de Comercio la siguiente documentacion:

e PRE-RUT firmado por el representante legal y autenticado en notaria.

e Formulario RUES firmado por el representante legal.

e Guiadiligenciada para determinar responsabilidades RUT.

e Original y Copia del documento de identidad del representante legal.

e Documento de constitucién de la empresa firmado por los accionistas y autenticado en

notaria.

Documento de constitucion en medio digital (CD o USB)

Luego de radicar los documentos en la Camara de Comercio se debe esperar la respuesta de
inscripcion, de ser favorable, solicitar el RUT, la firma digital de la empresa, la resolucion de
facturacion de la DIAN, el documento final de constitucion de la empresa y la inscripcion ante la
Super Intendencia de Industria y Comercio. También es importante abrir una cuenta bancaria a

nombre de la empresa y registrarla en el sistema de seguridad social.

9.9. Gastos de legalizacion

Los gastos de legalizacion se pueden apreciar en la tabla 10:
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Tabla 10.

132

Gastos de legalizacion de la empresa.

Concepto Valor

Gastos Notariales $30.000

Formulario del Registro Unico empresarial $5.800
Derecho de inscripcion $34.000
Impuesto de registro $300.000

Matricula mercantil (Primer afio) $0

Certificado de existencia $5.500
Inscripcion de los Libros $14.400
Total $389.700

Cabe aclarar que segun la ley 1780 de 2016 apoya a emprendedores menores de 35 afios

mediante el subsidio del valor total de la matricula mercantil y la renovacion por el primer afio de

funcionamiento de la empresa.

9.10. Aspectos tributarios

Las S.A.S. son contribuyentes declarantes del régimen ordinario del impuesto sobre la renta y sus

complementarios. En el impuesto sobre las ventas — I\VA seran responsables siempre que realicen

el hecho generador consagrado en el articulo 420 del Estatuto Tributario. Son contribuyentes del

impuesto de industria y comercio cuando realicen actividades industriales, comerciales o de

servicios que no estén excluidas o exentas; igualmente tendran la calidad de agentes retenedores a

titulo de renta, IVA e ICA, segun el caso (Osorio, 2017).
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10. Plan estratégico y operativo

Con el fin de definir los objetivos empresariales y las acciones necesarias para alcanzarlos, se

realiza un plan estratégico y operativo.

10.1. Nombre Comercial

Como ya se ha mencionado la plataforma tendra el nombre de Sweezy. Ahora bien, el nombre al
no tener un significado concreto mas alla de ser un apellido en algunos paises, segin un sondeo
realizado, es sonoro, facilmente recordable, elegante y por consiguiente puede ser usado en
diversos &mbitos y convertirse en una marca con la que también se podran desarrollar proyectos a

futuro.

10.2. Eslogan

El eslogan de la empresa sera “todo lo que necesitas” haciendo alusion a que los clientes pueden
alcanzar los objetivos de sus negocios y los usuarios pueden encontrar los productos que anhelan,
todo esto, con la plataforma. Sin embargo, se utilizara la traduccion en inglés “All you need” ya
que se reduce a tres palabras y seria facil de recordar, sobre todo para los usuarios objetivos de la

plataforma.
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10.3. Imagen corporativa

Para la representacion grafica de la marca Sweezy, se opta por un imagotipo que es la unién de
un isotipo (texto) y un logotipo (simbolos). En él se observa que la letra “S” es mayuscula y esta
con un color diferente, todo esto con el fin de lograr que la marca sea percibida a partir de los

colores Naranja, Negro, Gris, blanco y la Letra S naranja con borde gris tal como se muestra en la

Sweezy

all you need

figura 17.

Figura 17. Imagotipo Sweezy.

10.4. Vision

e Ser la plataforma de comercio electronico més relevante de la region para el 2024.

10.5. Misién

e Conectar a todos los establecimientos comerciales de Bucaramanga con sus clientes.
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10.6. Valores

Los valores corporativos son los siguientes:
e Empatia: Tener la capacidad de percibir, compartir y comprender lo que otra persona pueda
sentir. Esto permite mantener una comunicacion asertiva dentro de la organizacion y

también identificar las necesidades del mercado.

e Participacion: Participar activamente en los proyectos y tareas asignadas, asi como

también en la proposicion de nuevas ideas que contribuyan a la mision empresarial.

e Integridad: Hace referencia a ser auténticos y honestos dentro y fuera de la compafiia

e Aprendizaje y Adaptabilidad: Estar dispuesto a aprender dia a dia de nosotros mismos,
de las personas que nos rodean, de las situaciones que se presentan y estar a la vanguardia

con el fin de adaptarse rapidamente al cambio.

e Autocritica: Tener la capacidad de analizar cada cierto tiempo, las actividades y resultados
de la empresa es una manera de evaluar cuales son las fortalezas y debilidades que tiene la
institucion y, por ende, los trabajadores. Esto forma parte de saber asumir los aciertos y

errores cometidos.

10.7. Objetivos estratégicos

Los objetivos corporativos se elaboran con base en le vision de empresa que se obtiene a través de
los anélisis realizados en los estudios anteriores, buscando que sean medibles y alcanzables en un

periodo de tiempo. Los objetivos se pueden observar a continuacion.:
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Conseguir el producto final durante el primer afio de funcionamiento de la empresa.

e Conseguir fuentes de financiacion que permitan la expansion y consolidacion de la

plataforma durante los afios siguiente a su puesta en marcha.

e Atraer y retener 885 clientes y 17.324 usuarios potenciales en un periodo de 5 afos

e Alcanzar la rentabilidad financiera esperada por los accionistas en los primeros 5 afios de

funcionamiento.

10.8. Mapa estratégico

Se disefia un mapa estratégico con el fin de identificar las estrategias y la forma en como se
interrelacionan para alcanzar los objetivos corporativos. ElI mapa estratégico se puede encontrar

en el Apéndice R.

10.9. Plan de accién

Con base en los objetivos corporativos y las estrategias encontradas en el mapa estratégico, se
disefia un plan de accion para relacionar cada objetivo con sus respectivas estrategias y éstas con
sus actividades e indicador de cumplimiento. Lo anterior con el fin de llevar un seguimiento al

cumplimiento de los objetivos corporativos de una forma ordenada y clara (ver Apéndice S).
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11. Estudio financiero

Este estudio se realiza con el fin de determinar la rentabilidad financiera de la plataforma teniendo
en cuenta diferentes escenarios. Para esto se determinan: las inversiones, los costos, los gastos
administrativos y de ventas, fuentes de financiacion, capital de trabajo, proyecciones de ingresos

e indicadores de rentabilidad.

11.1. Inversiones

La inversion inicial requerida hace referencia a: activos fijos, gastos pagados por anticipado,
activos diferidos y capital de trabajo. Los elementos anteriormente mencionados son los necesarios

para iniciar la empresa. A continuacion, se presenta el valor de cada rubro en la tabla 11:

Tabla 11.
Inversion Inicial
Concepto Valor
Activos fijos $24.665.827
Gastos Anticipados y Activos
Diferidos $26.589.700
Capital de trabajo 75.117.825
TOTAL $126.373.352

11.1.1. Activos fijos. En latabla 12 se puede observar el valor requerido para la adquisicion

de activos fijos:
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Tabla 12.
Activos fijos
Valor de oL Admén.y .
Concepto Valor residual Vida util ventas Operativo
Bquiposde 15935100 500 5 40% 60%
oficina
Muebles y $5.735.727 40% 5 40% 60%
enseres
TOTAL $24.665.827 $11.759.341 Prorrateo $9.866.331 $14.799.496

La depreciacion de activos fijos se realiza con el método de linea recta teniendo en cuenta que

para el equipo de oficina y para los muebles y enseres se estima una vida til de 5 afios.

En cuanto al valor de salvamento, para el equipo de oficina se toma el 50% del valor inicial de
compra mientras que para los muebles y enseres el porcentaje es de 40%. Adicionalmente, se

prorratean de la siguiente manera: 40% para ventas y admadn. y 60% para la parte operativa.

11.1.2. Activos diferidos. Como activo diferido se tiene en cuenta el dinero pagado para el
desarrollo de la plataforma, este activo se amortiza durante el tiempo de evaluacion de la empresa,

es decir, 5 afos.

Tabla 13.
Activos diferidos

Concepto Cantidad Precio
Desarrollo de la plataforma 1 $20.000.000
Total $20.000.000
Amortizacion anual $4.000.000

11.1.3. Gastos pagados por anticipado. Los gastos pagados por anticipados, hacen referencia
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a aquellos gastos en los que se debe incurrir antes de iniciar la operacion de la empresa, el valor

de cada rubro y también el prorrateo entre operativo, admon. y ventas, se encuentra en la tabla 14.

Tabla 14.
Gastos pagados por anticipado

Concepto Valor Sl 3 Operativo Tlem.po de
ventas amortizacion
Gastos de legalizacion $389.700 50% 50%
Lanzamiento de la $6.200.000 100% 0% 3
plataforma 5 afios
Total $6.589.700 $6.394.850 $194.850
Amortizacion Anual $1.317.940 $1.278.970 $38.970

11.1.4. Capital de trabajo. En la tabla 15 se evidencia el capital de trabajo necesario para el

funcionamiento de la empresa durante los primeros 4 meses de operacion.

Tabla 15.
Capital de trabajo

Capital de trabajo Cantidad Valor unitario ~ Valor total
(meses)
Noémina 4 $7.891.942 $ 31.567.767
Gastos de funcionamiento 4 $10.887.515 $ 43.550.058
Total $75.117.825

Vale la pena aclarar que los gastos de funcionamiento hacen referencia a: costos fijos, gastos

financieros, gastos de adman., gastos de ventas y gastos de mercadeo.
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11.2. Gastos de administracion y ventas

Los gastos de administracion y ventas hacen referencia al pago de la ndmina (excluyendo al
desarrollador de producto), servicios publicos, suministros para a la oficina, arriendo y el
presupuesto de mercadeo. El valor de los gastos aumenta de un afio a otro en funcion de la variacion

de la inflacién.

El valor mensual de estos gastos se puede observar en la tabla 16, sin embargo, el detalle de

cada rubro puede ser consultado en el Apéndice T.

Tabla 16.
Gastos de administracion y ventas

Concepto Valor mensual

Gastos de admon. y venta $13.590.525

11.3. Costos fijos y variables

Para garantizar la operacion de la empresa se incurren en costos fijos y costos variables.

11.3.1. Costos fijos. Dentro de los costos fijos se tiene en cuenta lo relacionado al pago de la
nomina del desarrollador de producto, el pago del dominio y servidores de la plataforma vy el
porcentaje de arrendamiento, servicios publicos y suministros de oficina asociados al ambito
operativo. Adicionalmente, con el fin de garantizar un buen servicio tanto a clientes como usuarios

se requiere adquirir los servicios de una pasarela de pagos, la plataforma seleccionada se llama
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“En Linea Pagos - ELP” la cual cobra una afiliacién que varia segin el nimero de transacciones,

para el nimero de transacciones estimadas en la plataforma la afiliacion seria de $690.000 al mes.
El valor de los costos fijos se puede observar en la tabla 17 y el valor de cada rubro puede ser

consultado en el Apéndice T.

Tabla 17.
Costos fijos

Concepto Valor mensual

Costos fijos de operacion $3.829.417

11.3.2. Costos variables. Los costos variables se modifican segun el valor de los ingresos

percibidos por comision por ventas. Dichos costos se especifican a continuacion:

e Bonos de descuento: Una estrategia planteada en capitulos anteriores consiste en brindar
bonos del 10% de descuento por la primera compra a los usuarios, se estima que este valor

equivale a un 25,4% de los ingresos percibidos por el cobro de comision por venta.

e Devoluciones: En cuanto a las devoluciones, si bien no se tiene una referencia concreta, se

estima que seria el 2% de los ingresos por comision por venta.

e Descuentos y promociones: Como estrategia, se haran descuentos regularmente, por esta

razon se destina para tal fin un 10% de los ingresos por comision por venta proyectados.
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11.4. Ingresos

Como se ha mencionado en capitulos anteriores, los ingresos percibidos corresponden a: comision

por ventas, suscripcion a la plataforma y servicios adicionales.

11.4.1. Ingresos por comision por ventas. Para estimar el valor de los ingresos asociados a las
comisiones por venta, se tiene en cuenta los resultados de la investigacion de mercados. Dicha
investigacion arrojo que la demanda de usuarios finales es de 17.324 personas, sin embargo, con
el fin de mantener un escenario conservador y seguir con lo establecido en los objetivos

estratégicos de la empresa, se abarcara el 75% de la demanda de usuarios durante el primer afio.

Por otra parte, para estimar los ingresos también se tienen las siguientes consideraciones:

e Lacomision sera del 10% sobre cada venta realizada a través de la plataforma.

e Del total de compras online realizada por los usuarios de Sweezy, el 65% de ellas serian a

través de la plataforma.

e Paraestimar los ingresos totales del afio (antes del cobro de la comisidn), se tiene en cuenta
la frecuencia con la cual compran los usuarios por internet y el valor promedio por compra
online. En cuanto a los usuarios que no han comprado por internet, pero usarian la

plataforma, se asume que realizarian una compra al afio.

Bajo las consideraciones anteriormente mencionadas, se tienen los resultados mostrados en la

tabla 18:
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Tabla 18.
Estructura de ingresos.

Dinero por Compras Namero

E . Porcentaje de Compras
recuencia USUATios compra anuales por de_ Anuales afio 1
online Usuario usuarios
Una vez al afio 11,5% $40.000 $26.000 1.491 $25.197.900
Una vez al afio 12,8% $60.000 $39.000 1.663 $42.159.686
Una vez al afio 2, 7% $15.000 $9.750 355 $2.249.813
Una vez al afio 23,0% $90.000 $58.500 2.982 $113.390.550
Una vez al mes 4,0% $40.000 $312.000 525 $106.551.120
Una vez al mes 2,7% $60.000 $468.000 355 $107.991.000
Una vez al mes 2,1% $15.000 $117.000 273 $20.750.471
Una vez al mes 10,2% $90.000 $702.000 1.321 $602.949.390
Mas de una vez al mes 1,3% $40.000 $624.000 172 $69.563.483
Mas de una vez al mes 2,7% $60.000 $936.000 355 $215.982.000
Mas de una vez al mes 0,0% $15.000 $234.000 0 $0
Mas de una vez al mes 5,4% $90.000 $1.404.000 696 $634.987.080
Nunca 21,6% $30.000 $19.500 2.805 $35.548.685
TOTAL 12.993 $1.977.321.177

A partir de la estructura de ingresos de la tabla 18 se estima el nimero de ventas realizadas al
afio a través de la plataforma y el valor promedio por venta, este valor se sitia en $28.939 y en el
afio 1 se realizarian 68.327 ventas en promedio, lo anterior resultaria en ingresos de

$1.977.321.177 y los beneficios por el cobro de la comision seria de $197.732.118.

En cuanto a la proyeccion de ingresos, los valores promedio por venta tendrian un incremento
de un afio a otro segun la inflacion proyectada y la cantidad de usuarios tendria un incremento
estratégico de 20% anual basado en la proyeccion de crecimiento del comercio electronico

realizada por Hootsuite.

Cabe aclarar que para establecer los ingresos por comisién por venta, no se tuvieron en cuenta
los ingresos actuales de las tiendas encuestadas, lo anterior se debe a que la plataforma Sweezy
busca aumentar las ventas de las tiendas y este aumento se puede considerar con las compras

realizadas por usuarios finales a través de la plataforma.
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11.4.2. Ingresos por suscripciones a la plataforma y servicios adicionales. Segun la
investigacion de mercados, la demanda de tiendas dispuestas a pagar una suscripcion de $30.000
seria de 885 de las cuales habrian 443 (50%) que pagarian $45.000 por servicios adicionales. No
obstante, se espera abarcar 30 tiendas el primer mes del afio 1 y tener un aumento conservador en
el aumento de tiendas de 7% mensual, todo esto, en aras de alcanzar los objetivos estratégicos de

la empresa.

11.5. Impuestosy reserva legal

e El Impuesto sobre la renta segun la Gltima reforma tributaria, seria de 33% sobre la utilidad
antes de impuestos en el afio 2019, y para los afios 2020, 2021 y 2022 una tarifa del 32 %,
31 % y 30 % respectivamente. No obstante, con el fin de prever futuros cambios en el
impuesto sobre la renta teniendo en cuenta la necesidad de dinero que tiene el estado
colombiano (Martinez N., 2018), se utiliza una tarifa Gnica del 32% para los afios de
evaluacion de la empresa.

e La reserva legal, si bien no es obligatoria para las S.A.S., se considera necesaria para
aumentar el patrimonio y preparar la empresa ante cualquier eventualidad. Por lo anterior,

se define como un 5% de la utilidad después de impuestos.

11.6. Fuentes de financiamiento

Como fuentes de financiamiento se tienen diferentes alternativas: créditos condenables con Fondo
Emprender (Servicio Nacional de Aprendizaje [SENA], 2018), recursos propios y créditos

bancarios. Dado que el emprendimiento genera mas de 3 empleos, se puede solicitar hasta
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$66.249.280 (80 SMMLYV) a Fondo Emprender, en todo caso, existiria un faltante de capital para

la inversion inicial, por tal razon se acudiria a un crédito bancario. EI método de financiamiento se

puede observar en la tabla 19.

Tabla 19.
Estructura de Financiacion
Fuente de financiacion Valor
Fondo Emprender + recursos propios $86.373.352
Crédito Bancario $ 40.000.000
TOTAL $126.373.352

Respecto al crédito, a continuacion, se muestran las condiciones del mismo:

Tabla 20.
Descripcion del crédito a solicitar

Valor $40.000.000

Plazo 60 meses

Tasa 1,346%
Pago mensual $976.451,26
Pago Anual $11.717.416
Entidad financiera Banco BBVA

11.7. Estados Financieros

En las siguientes tablas se muestra la proyeccion del estado de resultados con las variables

anteriormente definidas, estas corresponden al escenario esperado.
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Tabla 21.
Estado de resultados
CONCEPTO Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Ingresos
Comisién por ventas ~ $197.732.118  $246.760.683  $307.968.564  $384.344.768  $479.662.271
Suscripciones $16.020.000 $37.564.800 $88.193.664  $206.322.555  $483.514.241
Servicios adicionales $12.015.000 $28.173.600 $66.145.248 $154.741.916 $362.635.681
INGRESOS
OPERACIONALES $225.767.118  $312.508.083  $462.307.476  $745.409.239  $1.325.812.193
BRUTOS
Costos variables $73.997.955  $42.079.347  $102.785126  $78.005736  $147.621.260
INGRESOS
OPERACIONALES $151.760.163  $270.428.736  $359.522.350  $667.403.503  $1.178.190.934
NETOS
Costos fijos $52.951.870 $54.789.990 $56.881.635 $58.869.746 $60.937.381
UTILIDAD BRUTA $98.817.292  $215.638.746  $302.640.715  $608533.757  $1.117.253.553
Gasmsv‘ii;cimon' Y $166.338535  $223200.170  $250.115.264  $259.984.985  $ 270.249.495
UTILIDAD
OPERACIONAL -$67521.243  -$7.561.425 $52.525451  $348.548.772  $847.004.058
Gastos Financieros 6.063.069 5.077.517 3.920.182 2.561.125 965.183
Gravamen 4x1000 7.909.285 9.870.787 12.318.743 15.373.791 19.186.491
Total Gastos $13.972.354  $14.948304  $16.238.925  $17.934.915  $20.151.674
Financieros
UTILIDAD ANTES DE
kL -$81.493507  -$22509.728  $36.286527  $330.613.857  $826.852.384
Impuestos - - 11.611.689 105.796.434 264.592.763
Reserva Legal . - 1.233.742 11.240.871 28.112.981
UTILIDAD NETA -$81.493597  -$22500.728  $24.674.838  $224.817.423  $562.259.621
Tabla 22.
Balance general
BALANCE 3 3 N N ~
GENERAL Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Activo
Efectivo 75.117.825 1779012 -20677.534  18.096.607  349.734.462  1.098.702.266
Gastos Anticipados ¢ zg9 20 21271760  15.953.820  10.635.880  5.317.940 0
y Activos Diferidos
Activo Corriente: 101.707.525 19492748  -4723714  28.732.487 355052402 1.098.702.266
Equipos de oficina 18.930.100 18.930.100  18.930.100  19.930.100  19.930.100  19.930.100
Muebles y enseres 5.735.727 5.735.727 5.735.727 6.235.727 6.235.727 6.235.727
) De‘;;’ii‘iﬁg'on g 0 4.933.165 9.866.331 15.099.496  20.332.662  25.565.827
Activos Fijos: 24.665.827 19.732.662  14.799.496  11.066.331  5.833.165 600.000
ACTIVO 126.373.352 39225409  10.075.782  39.798.818  360.885.567 1.099.302.266
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Continuacion de la tabla 22
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(B;ékjég,iE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5
Pasivo
Impuestos por pagar 0 0 11.611.689  105.796.434  264.592.763
Préstamos a LP 40.000.000 34345654  27.705.755  19.908523  10.752.232 0
PASIVO 40.000.000 34345654  27.705755 31520211 116.548.666  264.502.763
Patrimonio
Capital Social 86.373.352 86.373.352  86.373.352  86.373.352  86.373.352  86.373.352
R;ieu%i:;%%a' 0 0 1233742 12474613  40.587.594
légt'éifgss -81.493507  -104.003.325 -79.328.487  145.488.936
Ut::_'}gfgi?ode' -81.493597  -22500.728  24.674.838 224.817.423  562.259.621
Revalorizacién
patrimonio
PATRIMONIO 86.373.352 4.879.755  -17.629.973  8.278.607  244.336.901  834.709.503
b APTARSI',\\AKS'\T o 126.373.352 39225409 10075782  39.798.818  360.885.567 1.099.302.266

Del estado de resultados se puede observar que a partir del tercer afio se generan utilidades,

ademas, en el balance general se evidencia que en los Gltimos dos afios se hay un aumento

substancial en los activos corrientes y por ende en el patrimonio.

11.8. Flujo de caja libre

A continuacion, se puede observar en la figura 18 la proyeccion del flujo de caja libre de la

empresa:
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Figura 18. Flujo de caja libre.

Del flujo de caja libre se puede inferir que, si bien en los primero dos afios hay pérdidas, a partir
del tercer afio se tienen flujos positivos con un aumento exponencial, tanto asi, que una proyeccion

a largo plazo podria augurar una rentabilidad mayor.

11.9. Evaluacién financiera

Como criterio de decision, se tuvo en cuenta el valor presente neto (VPN) con una tasa de
oportunidad (TMRR) del 30% ya que para el crecimiento del proyecto se espera contar con
inversionistas angel (Revista Dinero, 2018), ademas, Fondo Emprender solicita una TIR minima
de 18%. No obstante, el Valor Presente Neto del proyecto es calculado con el Costo Promedio
Ponderado de Capital (CPPC) deflactado (sin los efectos de la inflacion proyectada). Los

resultados se muestran a continuacién:

Tabla 23.
Resultados de la evaluacion Financiera.
Tasa de Descuento 25,18%
VPN $143.044.587
TIR 43%

PRI 3,72
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En la tabla 23 se muestra que la empresa es rentable al obtenerse un VPN de $ 143.044.587;
este valor se justifica porque la TIR es de 43%, un margen superior al esperado por Fondo
Emprender (18%) y los inversionistas (30%). Por otra parte, si se tiene en cuenta el flujo de caja

libre del inversionista, los resultados son los siguientes:

Tabla 24.
Evaluacion financiera con el FCLI
Tasa de Descuento 33,35%
VPN $100.132.537
TIR 51%
PRI 3,5476

En a tabla 24 se observa que el VPN en este caso es positivo con un valor de $100.132.537 y el
periodo de recuperacion de la inversion es de 3 afios y 6 meses aproximadamente, por ende, la

inversion es rentable y seria atractiva para inversionistas.

11.9.1. Punto de equilibrio. En cuanto al punto de equilibrio, se calcula en funcion del
porcentaje de usuarios a abarcar durante el primer afio y el crecimiento mensual de tiendas
suscritas. Para que la empresa no genere pérdidas, es decir, que la TIR sea mayor a 0, se requiere
abarcar minimo el 37% de la demanda durante el primer afio y tener un crecimiento mensual de
tiendas de 6,4%, otra posibilidad es tener un crecimiento mensual de 6.3% y abarcar el 41% de los

usuarios en el primer afio (ver Apendice T).

11.9.2. Andlisis de sensibilidad. Para el analisis de sensibilidad se tienen en cuenta tres casos,
el valor del VPN de la empresa en funcion de:



PLAN DE NEGOCIOS SWEEZY

150

e (Caso 1: Variacion del precio de la suscripcién y de los servicios adicionales.

e (Caso 2: Variacion de la comision por venta y el precio de la suscripcion.

e Caso 3: Variacion del crecimiento de ventas y nimero de tiendas al afio.

Los resultados se pueden observar en el Apéndice T.

11.9.3. Analisis de escenarios. Se definen 3 escenarios: pesimista, optimista y esperado. Las

consideraciones para cada escenario y los respectivos resultados se pueden ver a continuacion:

Tabla 25.
Analisis de escenarios
Variable\Escenario Pesimista Esperado Optimista
% Demanda de clientes
durante el primer afo 65% 5% 85%
Crecimiento Anual de ventas 15% 20% 25%
Crecimiento mensual de
tiendas 6% % 8%
Ndmero inicial de tiendas 25 30 50
VPN (Empresa) -$144.352.589 $143.044.587 $919.002.792
TIR (Empresa) 3,9% 42,7% 105,1%
PRI (Empresa) - 3,72 1,85
VPN (Inversionista) -$128.498.476 $100.132.537 $709.481.723
TIR (Inversién) 6,7% 50,9% 123,6%
PRI (Inversionista) - 3,55 1,88

De la tabla 25 se puede observar una diferencia sustancial entre los tres escenarios planteados,

dicha diferencia en las variables de decision como el VPN se podrian atribuir a la alta sensibilidad

mostrada por las variables de entrada en los resultados. De lo anterior, vale la pena precisar que,

en caso de un escenario pesimista, la empresa no seria factible. Caso contrario ocurre con el

escenario esperado con el cual se espera tener una empresa rentable y factible o con el escenario
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optimista que corresponderia a la situacion en la que la plataforma tiene una fuerte acogida por
usuarios y clientes, en dicho escenario, se superaria en gran medida las expectativas de un
inversionista con una tasa de oportunidad del 30%, por esto, se podria optar por inversionistas que
al ver la rentabilidad de la empresa, aporten altas sumas de capital que permitan financiar la

expansion de la plataforma por ejemplo, a otras ciudades del pais.

No obstante, al contar con una alta sensibilidad de las variables de entrada y con el fin de tener
una mayor precision a la hora de evaluar los diferentes escenarios que se puedan presentar, se
utiliza el Software @Risk?’ con el fin de realizar la simulacion de Montecarlo?® con 10.000

iteraciones y determinar la probabilidad que tiene la empresa de ser factible.

El modelo utilizado se puede apreciaren la tabla 26:

Tabla 26.
Modelo para la simulacion de Monte Carlo
Variable _Tlpo dE.}, Parametros
Distribucion
Mu=4%
c=0,4%
Inflacién Normal Trunc. Min.= 3%
Trunc. Max =5%
Valor estatico 4%
M =75%
Porcentaje de usuarios c=75%
gue se abarcaran el Normal Trunc. Min.= 35%
primer afio Trunc. Max =100%
Valor estatico 75%
Min. = 15
Tiendas el primer mes Triangular PS50

Valor méas probable =30
Valor estatico = 30

27 Es un software que realiza andlisis de riesgo utilizando la simulacién para mostrar maltiples resultados posibles
en un modelo de hoja de calculo, y le indica qué probabilidad hay de que se produzcan.

28 Es un método de simulacion que permite calcular estadisticamente el valor final de una secuencia de sucesos no
deterministas
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Continuacion de la tabla 26.

Variable _Tlpo d?, Parametros
Distribucion
u="7%
Crecimiento mensual en @ = 0ith
tiendas Normal Trunc. Min.= 4%
Trunc. Max =10%
Valor estatico 7%
M =20%
L. c=2%
CreCIml\f:r;t?aszual de Normal Trunc. Min.= 10%
Trunc. Max =40%
Valor estatico 20%
n=2%
o . 6 =0,2%
% de los ingresos Normal Trunc. Min.= 1%

destinados a devoluciones

Trunc. Max =3%
Valor estatico 2%

Luego de realizar 10.000 iteraciones con el modelo anteriormente descrito, se obtuvo que:

VPN_EMp

14,4% 85,6%

\H \H \N \N
=} wn =} wn

Valores en x 10~-9

o
wn
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=)

0,40
-0,20
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6l
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Figura 19. Valor Presente neto de la empresa. Adaptado de @Risk.

e El valor esperado del VPN es de $188.115.197

e Laempresa sera factible con una certeza de 85,6%, es decir, el VPN seria mayor a 0.

Versionide prueba de @RISK
Solo para propositos de evaluacion

I v v
Minimo
Méximo

Media
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e EIl tiempo esperado de recuperacién de la inversion es de 3 afios y 3 meses

aproximadamente.
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e El valor esperado de la TIR del proyecto es 45,34% y con una probabilidad de 92,8% seria

superior al 18% (ver figura 20).
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Valores 10000
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Figura 20. Tasa Interna de Retorno de la empresa. Adaptado de @Risk.

Desde el punto de vista del inversionista, se obtiene que:

e Elvaloresperado del VPN es de $135.140.012 con una probabilidad de 82,7% de ser mayor

a 0 (Ver figura 21).

o El periodo esperado de recuperacién de la inversidn por parte de accionistas es de 3 afios y

5 meses aproximadamente.
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Figura 21. Valor Presente neto de inversion. Adaptado de @Risk.
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Adicionalmente, se constatd que las variables de entrada tienen una alta sensibilidad en los
criterios de decision ya que afectan la TIR de la empresa y el VPN. A continuacion, se puede

observar el peso de cada variable en los criterios de decision.

VPN_EMp

Entradas clasificadas por su efecto sobre la salida Media

-$10.632.172,80 $483.031.865,23

$474.028,49 $394.521.418,73
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% de los ingresos destinados a devoluciones / Valor 1 $180.089.355,35I$194.195.993,38
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Figura 22. Sensibilidad de las variables de entrada. Adaptado de @Risk.

En conclusidn, segun los resultados obtenidos en la simulacion de Montecarlo, se espera que el
Valor Presente Neto sea mayor a 0, que la Tasa Interna de Retorno sea superior a 18% y que el
periodo de recuperacion de la inversion sea menor a 4 afios. Por lo anterior, la plataforma web de
comercio electrénico seria una inversion atractiva para socios con un prondstico de rentabilidad

favorable.

12. Prototipo

Con el fin de mostrar graficamente como seria la plataforma, se disefia un prototipo con el fin de

ilustrar las diferentes interfaces que se tendrian y su respectiva funcionalidad.
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En el Apéndice V se describe en detalle las funcionalidades que tendria Sweezy.

13. Conclusiones

Sweezy es una plataforma web de comercio electronico conformada por tiendas de la ciudad de
Bucaramanga. Esta plataforma conecta a los establecimientos comerciales con los clientes, en
donde éstos encontraran informacion sobre la ubicacién, horarios, promociones y productos que
el establecimiento ofrezca en su tienda fisica, con el fin de acceder a una compra en linea, reservar
productos deseados o sencillamente saber qué existencias tiene la tienda y evitar trasladarse hasta
los establecimientos en vano. Ademas, les permite a vendedores contar con un sistema POS para
gestionar sus ventas y mantener el inventario sincronizado con la plataforma. Esta plataforma
nace con el fin de atacar las principales barreras de entrada que tiene el comercio electronico en
Colombia aprovechando su factor diferenciador, brindar al usuario la posibilidad de conocer toda
la informacién de las tiendas que consulte y la certeza de que todos los articulos publicados en la

plataforma, estan disponible en su respectiva tienda fisica.

Vale la pena resaltar que el comercio electronico esta en auge ya que ha alcanzado al 22% de
la poblacion mundial, con un crecimiento del 20% anual e incluso en Colombia representa mas de
4 puntos del PIB. Sin embargo, aun existen factores socio-culturales que retrasan su crecimiento,
por ejemplo, el temor que tienen las personas a ser victimas de fraude y el no poder ver fisicamente
los productos antes de comprarlos son algunos de los factores existentes. También existen factores
tecnoldgicos como la cobertura actual del internet y la educacion en su uso aun cuando el gobierno

ha realizado esfuerzos para reducir la brecha digital que existente en Colombia. No obstante, el
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panorama se ve favorable y el crecimiento del comercio electronico aumenta exponencialmente
con el pasar de los afios. Ademas, la penetracion del comercio electronico en Colombia no supera

el 3% por lo que hay un mercado importante por explorar y atacar.

Por otra parte, las barreras de entrada en la industria del software son minimas, siendo el capital
semilla la barrera principal. Sin embargo, cada dia aumenta el nimero de empresas en este sector
tanto Colombia como en el exterior, por lo que el tema del posicionamiento, el prestigio y la
confianza proyectada hacia los clientes y usuarios finales es de vital importancia y la prioridad

estratégica de la plataforma.

En el estudio de mercados se pudo validar la propuesta de valor de la plataforma de cara al
cliente y al usuario ya que las caracteristicas principales de la plataforma tuvieron valoraciones
positivas, ademas, se obtuvo que todas las empresas encuestadas y el 91,36% de los usuarios,
utilizarian la plataforma. Por lo anterior, la demanda de clientes y usuarios es relevante y atractiva.
Adicionalmente, con los resultados obtenidos en el estudio de mercados, se determind que la
plataforma estaria enfocada en las categorias de la moda y la tecnologia, también se estimé el
valor de los servicios ofrecidos por la plataforma, estableciendo el cobro de la comision por ventas
en un 10%, el valor de la suscripcion en $30.000 pagados si la tienda supera un umbral de ventas
de $150.000 en el mes y un valor de $45.000 por servicios adicionales como publicidad y

herramientas de analisis y proyeccion de ventas.

El plan de mercadeo contempla las estrategias necesarias para lograr un posicionamiento en la
ciudad desde el lanzamiento hasta la puesta en marcha de la plataforma. Por tal razon, el marketing
digital, las promociones frecuentes y una excelente atencién al cliente, son el principal enfoque
del plan de mercadeo, todo esto con el fin de atraer y retener la mayor cantidad de clientes y

usuarios.
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Para la puesta en marcha de la empresa se requiere: equipos de computo, muebles de oficina,
un desarrollador web, un disefiador grafico, un administrador, un asesor comercial y una oficina
fisica que estaria ubicada en el sector de cabecera del llano. En cuanto al desarrollo de la
plataforma, se opta por pagarle a un grupo de ingenieros que la desarrollen sobre una plataforma
de codigo abierto con el fin de ahorrar tiempos importantes en el desarrollo, todo esto con

supervision del socio técnico de la empresa que seria familiar del autor.

Referente a la estructura organizacional de la empresa, se determiné que estaria conformada
por un gerente general, un desarrollador de producto, un manager de experiencias digitales y un
asesor de ventas. Para cada cargo se estructurd el manual de funciones y salario respectivo.
Ademas, se proyectd la necesidad de personal a 5 afios segun el crecimiento esperado de la
empresa, todo esto, con el fin de atender de la mejor manera posible los requerimientos de clientes

y usuarios.

Con el analisis legal realizado, se obtuvo que la figura mas favorable para la plataforma es la
Sociedad de Acciones Simplificadas (S.A.S.) por los beneficios que ofrece dicha figura. Ademas,
se obtuvo que el nombre “INTROSPECTIVE” se encontraba disponible para ser inscrito y que el

sector de cabecera del llano es apto para el funcionamiento de la oficina.

Con el plan estratégico — operativo, se definieron objetivos enfocados en tres aristas: brindar un
servicio de calidad, tener un crecimiento importante y alcanzar la rentabilidad financiera de la
plataforma, basado en esto, se elabord un mapa estratégico que permitio crear estrategias para
alcanzar dichos objetivos, y un plan de accién para llevar la trazabilidad en el cumplimiento de

ellos.

La inversién inicial para la puesta en marcha de la plataforma es de $ 126.373.352, en este valor

se incluyen: activos fijos, gastos pagados por anticipado, activos diferidos y capital de trabajo.
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El estudio financiero realizado, arrojé que el pronostico de viabilidad de la empresa es favorable
ya que se cuenta con un VPN esperado de $188.115.197 y una TIR esperada de 45,34% luego de
realizar una simulacion con 10.000 iteraciones con el software @Risk. No obstante, las variables
de entrada mostraron una alta sensibilidad en los resultados de rentabilidad de la empresa. Por lo
anterior, se deben ejecutar las estrategias de mercadeo y el plan de accion de la mejor manera

posible para no descuidar ninguna variable de entrada y garantizar la rentabilidad de la empresa.

Otro aspecto importante en el estudio financiero, es el comportamiento identificado en los flujos
de dinero durante los dos ultimos afios de la empresa, en dicho periodo se observé un aumento
exponencial, este comportamiento deja entre ver que en un periodo mayor de evaluacion de la
empresa la rentabilidad podria aumentar considerablemente. Lo anterior es coherente con lo
observado en diversas startup de base tecnoldgica, empresas que durante los primeros afios de
operacion, invierten fuertes sumas de capital para expandirse y atraer clientes ain si generan

pérdidas (Revista Dinero, 2018).

También se disefid un prototipo de la plataforma para mostrar las funciones principales de la
misma. Para este prototipo y teniendo en cuenta la baja educacion que hay en Colombia en el uso
del internet, se determina que la interfaz debe ser amigable con el usuario, minimalista y facil de

usar.

Por ultimo, se resalta que una plataforma como Sweezy seria una prueba piloto interesante con
un modelo de negocio facilmente replicable, por tal motivo se contempla una futura expansion a
ciudades principales, esto podria aportar al posicionamiento de la plataforma y al aumento de su
rentabilidad, por otro lado es de vital importancia contar con los aportes de capital de inversionistas
angel para suplir las necesidades observadas en el flujo de caja libre y realizar un permanente

monitoreo del mercado para tomar medidas segun las dinamicas del mercado, lo anterior debido a
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la alta sensibilidad de las variables de entrada y a las amenazas de nuevos competidores.
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