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Resumen

Actualmente, la humanidad pasa por un periodo de pandemia producido por la aparicion
del virus Covid-19, y con ello, los distintos estados adoptaron medidas que de alguna manera
han modificado la forma de interaccién, el comportamiento y en general la vida social de los
individuos, con el &nimo de evitar un colapso por contagio y defunciones. Las medidas
adoptadas para la prevencion y reduccién de contagios en la poblacién han generado una
reinvencion social y la actividad del comercio no ha sido ajena a esta realidad, favoreciendo la
modalidad e-Commerce con el incremento de las transacciones electrénicas y el alto flujo
emergido de la oferta y la demanda. El comercio electronico, dejo de ser una alternativa al
convertirse en la realidad concreta de muchos en estos momentos de pandemia.

El presente trabajo propone el disefio de un modelo de negocio basado en las bondades
del e-Commerce para la comercializacion de articulos al detalle en las categorias hogar,
perfumeria, moda, bajo la definicion de una tienda virtual, tomando como referente el
crecimiento que se viene presentando en ventas online en Colombia.

El modelo de negocio incluye la viabilidad del mercado con un estudio bajo metodologia
mixta que incorpora la revision de informes relacionados al comportamiento del e-Commerce en
Colombia, ademas de recoleccién de datos del mercado objetivo que advierten la intencion de
compra de articulos en las categorias definidas en el proyecto. La estructuracion del modelo de
negocio se ambienta con la utilizacién del lienzo de la metodologia CANVAS, complementado
con un analisis financiero del proyecto.

Con el fin de lograr dar respuesta al problema planteado en el proyecto, se dio respuesta
a cada uno de los objetivos definidos y mediante el planteamiento de la ejecucion de un
cronograma acorde al modelo de negocio para el desarrollo de una tienda virtual, el cual se
ejecutara en un periodo de cinco (5) meses a partir de la primera semana de agosto de 2021. Se
planea realizar el lanzamiento de la tienda virtual en el mes de Diciembre de 2021 y un avance
considerable en la construccion de la tienda online que permita el inicio operacional para lo
lograr capturar las ventas en temporada alta.

Una vez determinada la viabilidad técnica y operacional, se desarrolla la viabilidad

financiera de acuerdo con los indicadores econémicos definidos para el modelo de negocio
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como el VAN, EBITDA, TIR con base en los resultados de las proyecciones realizadas en el
fujo de caja, balance y P&G proporcionando informacion muy relevante para la toma de

decisiones en la implementacion y desarrollo del proyecto.

Palabras claves: Comercio Electronico; E-Commerce; Modelo De Negocio; Oferta;

Demanda; Viabilidad; Implementacion.
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Abstract

Currently, humanity is going through a pandemic produced by the appearance of the Covid-
19 virus. This unexpected situation has made people to adopt measures that have modified
interactions, behavior and in general social life of individuals to keep away from any risk. These
measures have brought up new ways of doing daily activities such as e-commerce especially in
business and trading affaires. Electronic commerce has then, been regarded as an alternative to
keep active economies in all the countries around the world.

Taking into account this special situation in specifically in Colombia, this project focuses
on designing home, perfume and home marketing model based on the e-commerce benefits
throughout the definition of a virtual store.

This business model includes the viability of the market with a study under mixed
methodology that incorporates the review of reports related to the behavior of e-Commerce in
Colombia and the collection of data about the purchase intent from the target market as well. The
structuring of the business model is based on the use of the CANVAS methodology complemented
with a financial analysis of the project.

In order to overcome the problem raised in the project, the defined objectives were to
respond to a schedule according to the business model for the development of a virtual store, which
is expected to be performed within a period of five (5) months from the first week of August 2021.
It is planned to launch the virtual store in December 2021 given the fact that it is a proper month
to make sell profits.

The Financial viability of the project is to be further developed once the technical and
operational viability has been ended up. According to Economic indicators such as NPV, EBITDA,
IRR defined for this business model and based on the results of the projections made in the cash
flow, balance sheet and P&G will provide relevant information for decision making in the

implementation and development of the project.

Keywords: Electronic Commerce; E-Commerce, Business Model; Offer; Demand
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Introduccion

Colombia es un Estado social de derecho, concebido en la constitucion politica de 1991,
donde se distingue por su modelo econdmico de apertura econémica, y de concepcién neoliberal,
lo cual, es una premisa para que el sector de la industria y comercio se vea amparado en la
creacion de empresas en Colombia. El actual gobierno, le esta apostando a incentivar el
emprendimiento a partir de la tecnologia, la cultura y la innovacion; de alli, el impulso en la
creacion de nuevos modelos de negocios, que dinamicen la economia nacional.

Uno de los puntos mas destacados en la creacion de nuevos modelos de negocios, es el
uso de las plataformas digitales para abordar procesos de comercializacion, operacién y
comunicacion y/o publicitario de la empresa; a través de la modalidad e-Commerce se ha logrado
abrir un mayor panorama dentro del comercio en Colombia. En los Gltimos afios, se ha
demostrado que los connacionales tienen la oportunidad de comprar en linea, debido al acceso a
los diferentes portales de compra, en donde se desarrolla el proceso comercial y de
relacionamiento entre la demanda y oferta, lo cual, advierte una mayor aceptacion del mercado
hacia la compra electrénica, como modalidad de adquisicion de bienes y servicios a través de
transacciones por internet.

De acuerdo con el estudio realizado por el Observatorio e-Commerce de la Camara
Colombiana de Comercio Electronico (2019), el 36% de los colombianos que tienen acceso a
internet compra de productos en linea; mientras que el 80% de la muestra (10.144.630) consulta
en linea las caracteristicas de los productos bienes o servicios; el 19% se atreve a materializar
la compra y pagar sus productos en linea; el 17% de los encuestados, optd por realizar el

pedido en linea y pagar en casa u oficina; el 16% compra en linea y paga a través de un punto de
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recaudo; y el 7% de los casos, el comprador hace una peticion en linea para la devolucién del
producto. Asi mismo, segun Asobancaria (2019) se estima que 2 de 10 personas mayores de 15
afios usuarios de internet realizan transacciones a través de la modalidad e-Commerce.

Una de las causas que ha incentivado el uso de las plataformas virtuales al servicio del
comercio electronico en Colombia, ha sido el periodo de pandemia, debido a la imposibilidad de
adquirir los bienes y servicios de manera tradicional al comienzo de esta por efecto de las
regulaciones de aislamiento preventivo y el temor al contagio entre otros.

El presente trabajo, presenta aspectos determinantes relacionados con la satisfaccion de
personas que realizan compras de manera digital, enfocandose en la comercializacion de
productos asociados a las categorias de hogar, perfumeria y moda. La generacién de confianza
en el proceso de compra en linea se convierte en un importante elemento que minimiza el riesgo
y puede cooperar con el aumento de operaciones por este medio, teniendo presente que los
principales temores se relacionan con el riesgo en la plataforma y el uso de pasarelas de pago,
incumplimiento en términos de tiempos para entrega de bienes adquiridos, entrega de productos
con caracteristicas diferentes, pérdida de mercancia, la no trazabilidad y el desconocimiento de
los operadores logisticos vinculados con la actividad comercial.

En ese sentido, se plantea la opcién de generar un modelo negocio, que incentive el
mercado de las ventas online o de transaccion virtual, donde el consumidor tenga la confianza de
comprar los productos y/o servicios ofertados a través de plataformas virtuales. Para el caso de
este proyecto, se orienta al surgimiento de la organizacion GHC — Golden Home Colombia
dedicada a la venta al detal de articulos para el hogar, perfumeria, y moda por medio de un

modelo online de comercio.
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El proyecto esta dispuesto por capitulos, donde el primero de ellos presenta una
descripcion de la problematica que se aborda, permitiendo establecer la pregunta de
investigacion orientada a validar la viabilidad de la generacion de una propuesta de modelo de
negocio que involucra el eCommerce como forma de comercio de bienes y servicios, en este
caso las categorias de hogar, perfumeria y moda.

En el segundo capitulo, se hace una revision tedrica y conceptual a través de una revision
documental de articulos, que referencian al fendmeno del e-Commerce a nivel nacional e
internacional, entre naturaleza, causas y factores que ambientan este formato de
comercializacion en la actualidad. El tercer capitulo, es destinado a describir la propuesta
metodoldgica dispuesta para el abordaje de cada uno de los objetivos, en especial la forma en la
que se desarrolla el proceso de la recoleccion de datos, teniendo en cuenta las variables de
analisis. El cuarto capitulo, hace referencia a los resultados obtenidos en la aplicacién de los
instrumentos de recoleccion y andlisis, lo que permite establecer los elementos que definen los
aspectos generales del modelo de negocios, incorporando el componente financiero que advierte
la inversidn y recuperacion de recursos. El quinto capitulo presenta las conclusiones, reflexiones

y recomendaciones de todo el proyecto propuesto.
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1. Problema u Oportunidad

1.1 Antecedente

Teniendo en cuenta las circunstancias actuales de la economia global, los cambios
digitales que se han venido dando en los ultimos 10 afios y la situacién misma generada en 2020
y lo corrido del 2021 por la pandemia originada por el virus COVID-19, no es un secreto la
manera en que los consumidores y vendedores de toda clase de productos y servicios “demanda
y oferta” han venido interactuando, lo que ha logrado dejar en evidencia los grandes cambios en
los habitos o manera de comprar. Quien quiera vender y/o lograr la supervivencia de su negocio
debe ingresar almundo del comercio electrénico.

La idea de creacion de negocios online nace de la necesidad del consumidor en buscar
opciones de comprar y acceder al e-Commerce como forma eficiente y eficaz desde cualquier
lugar donde se encuentre; donde a partir de la interaccion entre las partes desde la oferta de
bienes y servicios, caracteristicas y atributos entre otros, asi como las posibilidades de
adquisicidn a partir del uso de plataformas y pasarelas de pago permiten materializar el
intercambio comercial. EI panorama actual, producto del periodo de pandemia por COVID-19,
ha significado un impulso para la economia de los negocios electrénicos a nivel mundial,
ademas se ha convertido en una salida apropiada para las empresas en una época donde el riesgo
al contacto es un temor de la sociedad. Ello también se traduce en una mayor aceptacién desde
el mercado a realizar compras online y a que las organizaciones apresuren sus procesos de
transformacion tecnoldgica desde el front de ellas.

La pandemia, ha logrado un mayor interes en torno a la digitalizacion donde existe por

medio de la internet un flujo continuo de relaciones comerciales a escala mundial. De acuerdo
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con el informe de 2020 sobre el indice de comercio electrénico de empresa a consumidor,
realizado por Conferencia de las Naciones Unidas sobre Comercio y Desarrollo - UNCTAD-, el
cual, ubico a 152 paises en el ranking, llegando a consolidar una economia basada en
transacciones electronicas con valores superiores en US$4,4 billones, un 7% mas que en el afio
2019. El ranking es encabezado por paises de Asia y Europa, en cuanto a la representacion de
Ameérica, Estados Unidos ocupo el escalafon 12; y en lo que respecta a la region Latinoamérica
y del Caribe, el pais mas cercano es Costa Rica con un lugar en el puesto 56, arrojando un
porcentaje del 23% de usuarios que realizaron compras por plataformas digitales. (Diario La
Republica, 2021). Y en cambio, En el caso de los consumidores, suman el 92% del total de
realizacion de compras en modalidad electronicas de toda la regidn en paises como México,

Brasil, Argentina, Colombia y Brasil. Ver Figura 1 (Diario La Republica, 2021)

Figura 1.
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En el caso de Colombia, el panorama es alentador, el tanque de analisis y creatividad de
las TIC, otorgado por la Cdmara Colombiana de Informatica y Telecomunicaciones, en julio de
2020, llego a tres billones en transacciones de comercio electronico y solo en el 2020 las
transacciones fueron de veinte millones transacciones, mostrando un crecimiento de 130% en
comercio electronico de manera general. (Diario de La Republica, 2021).

El comercio electronico en Colombia atraviesa por un momento inigualable desde 2020 y
lo que va del 2021, registrando un crecimiento del 18% con margen de tres mil millones de
dolares con relacién al 2014, en el que se alcanzaron ventas por dos mil seiscientos veinte
millones de ddlares, y en 2018, llegaron a cinco mil millones de délares. Cabe destacar que la
tasa de personas bancarizadas es del 71 %, y una conexion a internet cada vez mayor posibilita
aun mas el uso de las transacciones electrénicas. (Semana, 2021).

En ese orden de ideas, es necesario crear e impulsar propuestas de negocio, que le
apuesten al comercio electrénico, aprovechando el auge y expansion de la internet, y la
bancarizacion de la poblacidon. Este proyecto propone a partir de estos datos favorables, la
posibilidad de proponer un modelo de negocio bajo el esquema de tienda virtual (online) desde
la promocidn, comercializacion y distribucién de productos relacionados con la moda,

perfumeria y articulos del hogar.

1.2 Descripcion de la idea
El proyectar un modelo de negocios, depende de una variedad de factores externos que
afectan su impacto en el medio, siendo comunes los de orden econdmico, tecnologico, social y
cultural. Siendo el modelo de negocios la hoja de ruta de una idea preconcebida a realizar o

alcanzar los objetivos, que nacen de la identificacion de una propuesta de valor que realmente
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sea aceptada por el mercado, la rentabilidad y la generacion de empleo, teniendo en cuenta los
factores de riesgo y oportunidad que existen al lanzar un nuevo negocio al mercado. Se pueden
disefiar o plantear diversas ideas de negocio, pero no todas se materializan por diferentes
circunstancias, ya sea por falta de motivacion, temor al fracaso, falta de recursos econémicos, y
otras variables que al final no permiten su consolidacion.
En el presente proyecto, se presenta un modelo de negocio que esta focalizado en el
aprovechamiento del comercio electronico, considerando el esquema de una tienda online como
formato para la comercializacion de productos para el hogar, perfumeria y moda. Debido a la
cobertura e incidencia de la internet en la vida social actual este modelo de negocio busca
impactar los diferentes usuarios directos e indirectos que de una u otra manera hacen parte del
proceso de venta de articulos que conforman las categorias seleccionadas, teniendo en cuenta a
los actores que hacen parte dentro del proceso en la creacién de un negocio (Ver Figura 2) entre
los que se destacan:
= Clientes: A parte de tener acceso a productos nacionales e importados de excelentecalidad
en el menor tiempo posible y transacciones seguras, buscando generar una experiencia que
logre crear un vinculo emocional con la tienda que conecte con las personas.

= Proveedores: Incorporar a proveedores nacionales e internacionales. En cuanto a los
proveedores nacionales, aquellos pequefios y medianos fabricantes que requieren apoyo para
vender sus productos.

= Recurso Humano: Se requiere la participacién con un pensamiento divergente en la creacion
de la tienda virtual en todo el proceso técnico y administrativo, aportando ideas para
desarrollar el modelo de negocio y creando diferentes estrategias. Asi como el desarrollo

personal de los mismos.
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= Social: Involucrar a la comunidad en el proyecto, hace parte de la promesa de valor.
Cualquier fabricante podra vender sus productos de acuerdo con las condiciones y categorias
definidas en el modelo de negocio, ya que siempre habré oportunidad de incorporar nuevas
categorias.

= Accionistas: Participacién econémica y estratégica para el desarrollo del modelo de negocio,
que redundard en la recuperacion de la inversion y utilidades que nos permitan crecer.

= Gobierno: Juega un papel fundamental en desarrollo del modelo de negocio, ya que se
buscaréa participar con el proyecto en las diferentes oportunidades de financiacion que

proporciona el gobierno. Ademas, del aprovechamiento de los beneficios tributarios.

Figura 2.
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Entre las principales categorias que plantea el modelo de negocio estan los articulos
para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias de 0 a 12 afios:



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL

Figura 3.
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Igualmente, el modelo de negocio plantea identificar y analizar a las principales marcas

lideres de ventas online como lo son Amazon, Falabella, Linio, Home Center que hoy por hoy,

son lideres en el eCommerce y cuentan con un posicionamiento de marca lider en Colombia 'y

se hace necesario conocer sus principales aspectos, tipo de articulos que ofrecen al mercado,

rango de precios y su propuesta de valor.

La mayor cantidad de clientes objetivo se encuentran en las principales ciudades como

Bogota (10,4 millones de habitantes), Medellin (2,5 millones de habitantes), Cali (2,4 millones

de habitantes), Barranquilla (1,2 millones de habitantes) y Cartagena (1 millén de habitantes).

Sin embargo, el modelo de negocio propone realizar distribucion a ciudades intermedias como

Soledad, Cucuta, Ibagué y Bucaramanga, entre otras, para lo cual a través de la muestra de la

encuesta definida permitira determinar si es viable llegar a esta poblacion y a un segmento de

mercado orientado a estratos 3,4,5 con el fin de ofrecer la mejor propuesta de valor a través de

la plataforma digital en donde puedan encontrar seguridad en la transaccion, facilidad de

busqueda los articulos que necesitan, excelente calidad y precios competitivos en el mercado.
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En la investigacion realizada por la Cdmara Colombiana de Comercio electrénico,
titulada “Medicion de indicadores -Tendencia de la oferta de Bienes y Servicios en linea- «,
presenta resultados asociados a la caracterizacion de las tendencias del e-Commerce desde 23
indicadores. El estudio recolect6 informacién 1.700 empresas sobre la incidencia del e-
Commerce a través de tiendas virtuales desde redes sociales y recaudo; cabe hacer la distincion,
que los recaudos son propios de las entidades gubernamentales que a través de los medios
electronicos hacen uso para el pago de los usuarios.

Los indicadores son enmarcados desde la cadena de valor, por ejemplo, en el caso
expuesto por la Cdmara Colombiana de Comercio electrdnico, se definieron a partir de las
categorias de acceso, compra, pago, logistica, postventa, y transversal. (Camara Colombiana de

Comercio Electronico, 2019) Ver Tabla 1

Tabla 1.

Indicadores de cadena de valor

Categorias de Indicadores
cadena de valor

Duracion media de visita a un sitio previo a la compra en linea;
Acceso Tréfico del portal de compra en linea; Repeticion de visitas; Tasa

de rebote Bounce; Tasa de conversion; Costo de conversion.

Tipo de bienes y servicios transados en linea; Venta de bienes y
Compra servicios nacionales e internacionales; Frecuencia media de compra

por comprado.

Métodos de pago ofrecidos; Pérdidas por fraude; Transacciones
Pagos financieras fallidas y mal cobradas; Valor de las transacciones

financieras fallidas y mal cobradas.

Tiempo promedio de entrega de los productos; Relacion valor
Logistica promedio de envio / valor promedio de producto; Disponibilidad
de evaluacion de compra.
Tiempo promedio del proceso de devolucién a destinos
nacionales /internacionales

Transversal Cantidad de empresas de comercio electronico

Postventa
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En cuanto a las compras online en Colombia, existe una tendencia en la oferta de bienes
y servicios entre las que se destacan actividades economicas relacionada a la educacion,
productos y servicios para mascotas, servicios biomédicos, productos de belleza/cosmetologia,
regalos y en el B2B productos industriales y agricolas. (Cadmara Colombiana de Comercio
Electronico, 2019)

Para contextualizar un modelo de negocio desde el comercio electronico, es necesario
identificar la cadena de valor, que hacen referencia a las etapas en las que se ejecutan
actividades de un negocio que dispone de la prestacion de un bien o servicio, s un proceso que
va hasta la posventa, para garantizar a los clientes un servicio oportuno. La cadena de valor

cuenta con 5 fases, Ver Figura 2.

Figura 4.

Cadena de valor del comercio electrénico
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Fuente: Camara Colombiana de Comercio electréonico, 2020

Debido a lo anterior, es necesario hacer alusion a la creacion de una propuesta de valor
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para la tienda virtual en la que se analice la oferta, ventaja y desventaja que tiene el negocio
frente a la competencia, e identificar el ;Por qué? de la demanda entre sus clientes. Para ello, se
debe tener en cuenta los factores cuantitativos como: precio, calidad, reduccion de costos,
eficiencia en el servicio, etc. Y, en segundo lugar, los factores cualitativos como: disefio, marca,
personalizacion, desempefio, experiencia del cliente, comodidad, utilidad, innovacion, estatus,
etc. (VendesFacil,2021)

Lo anterior, lleva a plantear la siguiente pregunta para lograr desarrollar la idea de
negocio: ¢ Cudl es el modelo de negocio viable econdmicamente para la comercializacion
virtual al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias

de 0 a 12 afos?

1.3 Justificacion y antecedentes

A pesar, que la mayoria de las tiendas virtuales existentes ya sea de manera
independiente, market place, grandes superficies y demés formato en digital, en teoria ofrecen
de manera similar productos y servicios, cada modelo de negocio presenta una serie de
posibilidades que permiten tener un mejor impacto en el mercado.

De acuerdo con el articulo publicado por el Grupo Bancolombia en julio de 2019 que
enuncia: son diversos los retos que tienen las empresas con la masificacion del internet. Hoy los
consumidores acceden de inmediato a la informacion, usan las redes sociales en su cotidianidad
y tienen una nueva definicion de tiempo: la inmediatez. También pueden acceder a diferentes
oferentes desde cualquier lugar y en cualquier momento, privilegian la interaccién en tiempo
real y buscan la simplificacion en todos los aspectos. ¢Qué pueden hacer las compaiiias al

respecto? Una de las opciones con mayor ventaja competitiva es migrar a plataformas de e-
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Commerce. ¢Por qué?

Porque el e-Commerce 0 proceso de compraventa por la web se muestra como una de las
herramientas que facilita la unién entre los diferentes actores de este mundo digital y es una
industria que evoluciona constantemente a nivel mundial, y Colombia no es la excepcion. Asi lo
demuestran las cifras de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), que viene
profundizando hace algunos afios en el conocimiento de los internautas del pais a través del
Observatorio e-Commerce.

Uno de los informes mas recientes, es del Ministerio de tecnologias de la informacion
comunicaciones -TIC (2020). presenta en su segundo informe “Impacto del covid-19 sobre el
comercio electronico en Colombia”, al describirlo como un medio transaccional para reactivar la
economia y comercializacion en medio del distanciamiento social para hacer frente la crisis
sanitaria; lo cual, ha sido una solucion a la demanda de consumidores para la obtencién de sus
productos de necesidad, mercados y medicamentos; y bienes de uso cotidiano, tecnologia o
elementos deportivos, en el periodo de pandemia y confinamiento producto del virus del Covid-
19. En ese sentido, la modalidad de origen e- Commerce ofrecen una opcién dinamizadora del
mercado en tiempos de COVID-19, porque a pesar de que la pandemia transformo la relacion
entre las marcas y sus publicos, también ha servido para el crecimiento digital de forma

acelerada.

1.4 Objetivo general
Disefiar un modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que permita la
comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y

nifias de 0 a 12 afnos.
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1.4.1 Obijetivos especificos

- Diagnosticar la viabilidad del mercado para la creacion de una tienda virtual para la venta al
detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias de 0 a 12
anos.

- Establecer los requerimientos administrativos y legales para la creacion de una tienda virtual
para la venta al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y
nifias de 0 a 12 afos.

- Determinar la viabilidad técnica y operativa para la puesta en marcha de la tienda virtual
para la venta al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y
nifias de 0 a 12 afos.

- Determinar la viabilidad financiera para la puesta en marcha de la tienda virtual para la venta
al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias de 0 a 12

anos.
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2. Marco teodrico y Estado del Arte

2.1 Marco tedrico
En este apartado, se hace un desglose en lo relacionado al comercio electronico, también,
conocido como e-Commerce, desde su raiz historica y antecedente, su definicién, y principales
aspectos relacionados al concepto y teorias del objeto de estudio, en este caso, del comercio

electronico.

2.1.1 Comercio

El comercio siempre ha existido desde el inicio de las civilizaciones mismas, aunque se
desconoce su origen, sus antecedentes se encuentran entre los pueblos del Oriente Medio; sin
embargo, se pueden resefiar desde las instituciones juridicas mercantiles actuales, un surgimiento
en la Edad Media. Sin embargo, el comercio electronico, tiene antecedentes mas recientes, se
tiene referencia de su nacimiento a finales del siglo XX, con el desarrollo de la tecnologia, la
informatica, y la expansion de las telecomunicaciones, estableciéndose un proceso de
globalizacién e interdependencia economica; creandose asi, unas nuevas dinamicas de la oferta'y
la demanda a través de la internet, el comercio electronico, guarda su tradicién y mantiene parte
de los conceptos de la economia clasica como oferta y demanda, precio, todo abordado desde su

naturaleza tecnolégica. (Oropeza, 2018).

2.1.2 Comercio electronico o e-Commerce

El comercio electronico, no tiene definicion exacta. Sin embargo, Oropeza (2018), lo
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define como, “la compraventa o intercambio de bienes y servicios a través de medios
electronicos.”’p.2. Hasta este momento, no hay mucha la variante a una mencion tradicional del
término, exceptuando la connotacidn del significado electrénico.

Besantes et, al. (2016), considera el comercio electrénico como “una evolucion de
cambio debido a las necesidades de la sociedad y la inclusion de las tecnologias de informacion
y comunicacion que se fusionan para revolucionar la forma en que se lleva a cabo los
negocios.” p.19; este concepto, tiende a dar una vision global de comercio sin ubicacion tangible,
como ventaja de ser virtual.

e-Commerce comprende actividades muy diversas, como comercio electrénico de bienes
entre los que se destaca los servicios, suministro en linea de contenidos digitales, transferencia
electrdnica de fondos, compraventa electrénica de acciones, conocimientos de embarque
electrdnicos, subastas, disefios y proyectos conjuntos, prestacion de servicios en linea (online-
sourcing), contratacion publica, comercializacion directa al consumidor y servicios posventa.
Por otra parte, abarca a la vez productos (bienes de consumo, equipo, médico especializado) y
servicios (servicios de informacion, financieros y juridicos), actividades tradicionales (asistencia
sanitaria, educacion) y nuevas actividades (centros comerciales virtuales). (Besantes Et, al. 2016b,
p. 20).

Ante lo anterior, el e-Commerce, abarca una multiplicidad de acciones entorno a la
interaccidn entre oferta y demanda de bienes y servicios, siendo el uso que ha revolucionado la
vida cotidiana del ser humano en su proceso de personalizacion a través del incentivo al consumo
online, global, de transaccién virtual, etc.

Ahora bien, es necesario hacer una distincién que a priori se cree un significado singular,

como lo son los términos de comercio electronico (e-Commerce) y negocio electrénico (E-
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Business), ya que estos representan una ramificacion del comercio, pero intrinsecamente
relacionados. Por ello, es menester hacer una breve distincion desde el aporte conceptual de
autores como Besantes Et, al (2016c).

El comercio electrdonico significa hacer uso del internet, en especial la web para hacer
transacciones comerciales; estas transacciones son a través de tecnologia digital. En cambio, el
negocio electrénico implica que todos los procesos detras de la venta estén integrados a través de
laWeb; es decir, que el negocio electronico envuelve las aplicaciones o software necesarios para
poder hacer el pago con tarjeta de crédito. Ver Figura 3 La caracteristica principal del negocio
electronico implica la relacion con clientes, colaboracion con los proveedores y socios, ademas,
de los procesos internos de la empresa. (p.21).

Es decir, mientras el comercio electronico, esta definido por la accion y operacion de
compra y venta por medio virtual, o bien sea internet; existen negocios que profundizan en el
uso de internet de forma completa, incluyendo a proveedores, accionistas y consumidores
convirtiendolo al final en negocio de caracteristicas electronicas. En ese sentido, se identifica, el
negocio que solo realiza la funcion de compra venta via internet est4 aplicando comercio
electrénico, como una estrategia meramente de ventas; mientras que aquellos negocios, que
integran todo un engranaje de sus funciones; y a la vez, se incluye la compra- venta, es un
negocio electronico que cuenta con comercio electrénico, como una estrategia de negocio, el
cual consiste en mejorar la posicion en el mercado, lo que puede llevarla a tener un lugar
privilegiado en la mente del consumidor o fortalecer su actual posicion. (Barrientos,2017); las
actividades de e-Commerce a través de la internet se interactlia con distintos tipos de clientes,

entre: compradores y distribuidores entre nacionales y extranjeros.
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Figura 5.

Lugar y la forma de internet

El lugar y la forma de internet

E-commerce: se
encuentran proveedores
a través de las paginas

web de las empresas que
emplean internet para
promover y vender sus
productos en el ambito

global.

Internet en la empresa
para proveerse

Producto Promocion

Internct en la empresa para realizar sus
operaciones y discfiar sus cstrategias de marketing

E-commerce: se
encuentran
compradores a través de
{ las paginas web de las

empresas que emplean

internet para promover
Mercado meta y vender sus productos

(posicionamicnto) J en el ambito global.

Fuente: Barrientos (2015)

2.1.3 Tipos de comercio electrénico

Existen tipos de comercio electronico, teniendo en cuenta los factores ¢ Quién interviene?,
¢de qué manera lo hacen? y que tipo de intercambio se efectta. Para ello, existe una clasificacion
constituida por B2C (empresa y consumidor); B2B (empresa y empresa); C2C (consumidor-

consumidor); C2B (Consumidor y empresa). Ver Figura 4.
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Figura 6.

Tipos de comercio electronico

TIPOS DE COMERCIO ELECTRONICO

TIPO E-
¢{Quién vende? COMMERCE / | ¢Quién Compra?

-

EMPRESA ._..._. CONSUMIDOR

EMPRESA ot Y EMPRESA

CONSUMIDOR [+ .‘—“ CONSUMIDOR

CONSUMIDOR |+ C2B  «—+|  EmPRESA

Fuente: Anteportamlatinam (2014)

Como descripcion de lo anterior, los tipos de comercio son: B2B (Business-to-Business)
empresas que hacen negocios entre ellas; el B2C (Business-to-Consumer); empresas que venden
al pablico en general, a los consumidores como personas naturales; C2C (Consumer-to-
Consumer), plataforma a partir de la cual los consumidores compran y venden entre ellos. C2B
(Consumer-to- Business), los consumidores pueden ofrecer productos y servicios a las empresas,

y las empresas pagan a los consumidores. (Rodriguez,2015).
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2.1.4 Modelos de negocio fundamentales en el comercio electronico

Existente diferentes tipos de modelos de negocio en internet. La tienda online propia,
consiste en la creacion de una pagina web para la venta directa de productos o servicios. Con
una funcionalidad de 24 horas, los 7 dias de la semana, permitiendo incluir un catalogo de
productos de la empresa con informacién detallada, fotografias y datos de contacto. Ademas, la
tienda se gestiona y controla facilmente sus pedidos, el stock y la facturacion. (Ebay, s.f. p. 8).
Para este negocio, se necesita de los recursos técnicos y econémicos necesarios para crear una
tiendaonline que llene las expectativas, cuyo objetivo sea llegar a un mayor nimero posible de
clientes, que funcione de forma &gil y segura para generar confianza entre sus clientes.

Otros modelos, son las plataformas de compraventa o marketplaces, que conectan en
tiempo real compradores y vendedores de cualquier parte del mundo. Seglin Ebay (s.f), “son la
version online de los grandes centros comerciales, en los que podemos encontrar tiendas
dedicadas a la venta de todo tipo de articulos y disfrutan de una gran afluencia de publico.”

La tecnologia de los Marketplace permite una diversidad de medios o canales para la
distribucién de los negocios de forma On line, en la que el cliente se puede conectar desde
cualquier dispositivo electronico como computadores, tablets, smartphone, etc. Y, por ultimo, y
no menos importante, se encuentra de tras una estructura logistica y seguridad para la eficiencia
del servicio.

El modelo Flash sales, también conocido como “ventas rapidas” se distingue por ofertar
productos o servicios por cortos lapsus de tiempo, “se realiza a través de plataformas que
canalizan ofertas y promociones online que solo estaran disponibles durante un corto espacio
de tiempo y que aplican grandes descuentos sobre los productos y servicios para atraer a los

clientes.” (Ebay, s.f). Con este modelo se busca fidelizar a los clientes una vez al terminar la oferta,
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ganando confianza entre el consumidor y la empresa. Esta formula es muy recurrente para dar
salida a determinados productos, y a la vez, visibilizar nuevas marcas.

El Dropshipping considerado como un modelo en crecimiento en el mundo del e-
Commerce, y consiste en fabricar, almacenar y distribuir entre otro proveedor (o varios
proveedores), sin necesidad de tener en la tienda el producto, siendo una especie de
intermediario. (Ebay, s.f).

Este modelo, se inicia en Estados Unidos, su principal caracteristica, es que el vendedor
no cuenta con un inventario propio, simplemente vende los productos de un tercero. Para
Terrazona (2016).

Se trata de un modelo de negocio que requiere de poca inversion y por lo tanto tiene
menos riesgos que cualquier otra tienda fisica u online. Esto es asi puesto que se ahorra en
estructuras, mantenimiento y administracion del stock y la distribucion y gestion de los pedidos.
Ademas, permite que el negocio sea escalable, ya que, si el proveedor cubre pedidos en zonas
lejanas o incluso de fuera del pais, la tienda podré realizar ventas en cualquier parte y obtener
nuevos clientes. Puede ser gestionado desde cualquier ubicacion, siempre que se tenga acceso a
Internet para comunicarse con los proveedores y clientes. Asi mismo, la principal funcién del

negocio serd vender los productos del proveedor, delegando el resto de trabajo. (p.23).

2.1.5 Mercado
Una de las definiciones mas basicas de entender el mercado es, determinarlo como un
conjunto de mecanismos interrelacionados entre compradores y vendedores de un bien para
comercializarlo. (Gomez, 2016) Sin embargo, el concepto de mercado varia de acuerdo con el

area referenciada, entre las cuales se destaca: la econdmica, el marketing, y el comercio.
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En el plano econdmico, se referencia como el conjunto de transacciones comerciales a
nivel local, regional, nacional e internacional, y las dinamicas que surjan de la relacion
comercial. En el marketing, es la suma total de potenciales compradores o comercializadores
de un bien o servicio, a los que posiciona a traves de distintos canales de promocion, y al
comercio en general, se usa la palabra “mercado” para hacer referencia a los distintos sectores
financieros y comerciales de la sociedad. (Maxima, 2019).

El mercado es el “nicho” habitual en donde se ubican tangible e intangiblemente los
productos y/o servicios, y el consumidor. Se relaciona al conjunto de individuos y organizacion,
que inciden en la utilizacion del producto en un determinado espacio geografico; en ese orden de
ideas, se hace necesario conocerlo (mercado) para la satisfaccion de las necesidades manifiestas
y latentes. Para en el mercado confluyen una variedad de factores, entre las que se destaca:
estudio de la poblacion, distribucién por edades, caracteristicas del entorno, valores sociales y
familiares, ingresos, competencia, productos sustitutivos; todas ellas, se deben de tener en

cuenta, al momento de crear e implementar el posicionamiento de la marca. (Quintana, s.f)

2.1.6 Oferta’Y Demanda En Los Mercados
Todo mercado independientemente de su area de incidencia se rige bajo los preceptos de
las leyes de oferta y demanda con relacion al nimero de bienes y/o servicios; trae como
consecuencia que los precios de cualquier producto suban o bajen de acuerdo con la l6gica de
estas leyes inmersas en el mercado. A continuacion, una breve apreciacion:
« Si existe amplia oferta de un bien o servicio y una escasa demanda del mismo, los precios
tienden de manera significativa a bajar, debido a que se busca tener acceso a la poca

demanda que se manifieste.
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« Ahora, si hay poca oferta, y se vuele una escasez del producto, pero, paradojicamente
existe del mismo, los precios tenderan al alza, por la confianza generada en los
comerciantes debido a la nula manifestacion de la oferta.

 Por ultimo, si hay cantidad de oferta de bien o servicio, igual a la demanda del mismo, los

precios se mantienen estables.

2.1.7 Tipos de mercado

Tabla 2.

Tipos de mercado

Constituido por la totalidad potenciales usuarios de un
producto nuevo en el mercado, del cual no se tiene

Mercado potencial registro ni conocimiento o intencion de compra hasta el
momento. no existiendo conocimiento ni actitud de
compra hacia el mismo

Grupos de individuos y organizaciones ubicados en un

Mercado real determinado territorio para adquirir tentativamente el
producto.
Mercado no Después de que los clientes conocen el producto, deja de

existir el interés, lo cual, se convierte en un reto de

motivado . )
posicionamiento para la empresa.

Es aquel donde existe una estrecha relacion entre el
producto-distribuidor del producto y el usuario, el cual,
se ve obligado a realizar la adquisicién del mismo
producto a un determinado proveedor.

Mercado cautivo

Demanda total libertad entre los potenciales cliente de

Mercado libre . )
adquirir los productos a la oferta de cualquier proveedor.
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2.1.8 Clasificacion segun el producto

Mercado de producto de consumo: Representa los productos a satisfacer una necesidad de
consumo; en la que después de satisfacer dicha necesidad, tiene a desaparecer.

Mercado de producto de uso: Al igual que el anterior, es utilizado para cubrir o satisfacer
una necesidad, con la diferencia a que su uso permanece debido a su grado de utilidad. Se
distingue por: Uso duradero, y no duradero.

Mercado de productos industriales: Incluye aquellos productos utilizados como insumos o
materias primas para hacer otros derivados.

Mercado de servicios: Es aquel producto intangible, que se adquiere a través de la

prestacion del servicio.

2.1.9 Clasificacion segun la competencia

Mercado de competencia perfecta: Su caracteristica principal es su nimero indefinido de
competidores por lo que no hay incidencia en la fijacién de los precios, y no hay variedad de un
producto sobre el otro.

Mercado de competencia imperfecto: Es el estado intermedio de la competencia perfecta
y el monopolio “puro”, debido a factores que se pueden dar generando unas dindmicas del
mercado desproporcionadamente.

Mercado de monopolio: Ocurre cuando una empresa se encarga de la venta Gnica de sus

productos en el mercado, teniendo control total de precio y calidad.

2.1.10 Clasificacion segun situacion geografica:

Mercado local: Hace referencia al area reducida de incidencia de su producto.
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Mercado nacional: Como su nombre lo indica, brinda cobertura de su producto a todo el
pais, entre barrios, veredas, municipios, ciudades y departamentos.

Mercado regional: No hace referencia a un limite geografico regional, por lo que incide
en las zonas de donde se encuentre, bien sea en el mercado local, o el area espacial de un pais.

Mercado global: Gracias a la llegada masiva del internet, y las grandes compafiias
logisticas a nivel mundial; también, debido a la capacidad de multinacionales de producir en
cada pais en el cual estén ubicados, hacen parte de la gran red global que hoy en dia mueve la
economia y los mercados en el mundo. Es el mercado mas amplio, denso y extenso que existe en

la actualidad.

2.1.11 Segmentacion del Mercado

Al momento de establecer un negocio. Lo primero que se pregunta es ¢A quién
intentamos vender?, a priori la respuesta seria al mayor publico posible, debido a que el mercado
es amplio generoso, pero este pensamiento, puede terminar, en que no le vendamos a nadie,
producto de una mala lectura de los posibles consumidores, y del mercado en general.

Para prevenir, que sucedan este tipo de riesgo, se crea la necesidad de una organizacién y
agrupacion de ¢a quienes va dirigido el producto? De esa forma nace segmentar el mercado,
considerado uno de los elementos decisivos en lo que se refiere al mercadeo en las empresas,
debido a la importancia que tiene conocer y diferenciar los segmentos de clientes a los cuales
esta dirigido el producto o servicio que se ofrece.

La segmentacién del mercado consiste es la identificacion y agrupacion de
comportamientos similares entre personas de un mismo mercado. Se adaptan los principales

preceptos del marketing como lo son: Productos, precio, plazo, y promocién en el segmento
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ubicado por la empresa. (Ciribeli, y Miquelito, 2014)

El identificar y segmentar el mercado, es una de las estrategias dentro del marketing mas
utilizadas en el posicionamiento del producto, servicio y marca. Al ser los mercados
multidiversos, en consumidores o potenciales, el segmento se hace necesario para “agrupar” a
quien ira dirigido la oferta, de una forma mas diferenciada y personalizada, adaptada a la
necesidad de los clientes; lo cual, también, es considerado una ventaja al aprovechamiento eficaz

y eficiente de optimizacidn de recursos de marketing.

2.1.12 Caracteristicas de la segmentacion del Mercado

Para que la segmentacion sea considerada de tener unas caracteristicas principales, las
cuales se clasifican en:

1. Medibles.

Se encarga de medir el tamafio de cada uno de los segmentos, de lo contrario no se puede
determinar a cuantas personas se va dirigido; en las que se analiza el poder adquisitivo y las
diferentes caracteristicas de cada perfil.

2. Accesibles.

Hace referencia a tener a que se debe tener en cuenta los recursos necesarios para
atenderlo de forma eficiente y eficaz, de alli, se mide si se hizo una correcta segmentacion.

3. Sustanciales.

En esta caracteristica, se debe de tener presente una proporcion suficiente de la oferta en
cuanto a la rentabilidad para generar una estrategia suficientemente atractiva dentro del

mercado.
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4. Accionables.

Es cuando la estrategia de marketing es provocadora y activa de cada de segmento. Es
decir, que podamos a hacer una estrategia de marketing que nos permita “atacar” a cada uno de
los segmentos. Ser accesible, se debe poder es buscar la forma de llegar al publico con mayor

facilidad.

2.1.13 Variables de la segmentacién del mercado
Uno de los puntos mas reservados de la segmentacion de mercado son las variables que
se deben de tener en cuenta para empezar a identificar cada grupo correspondiente; entre las
cuales se destacan: Variables geograficas, demograficas, psicograficas, y de conducta. Ver Tabla

3.

Tabla 3.

Variables de la segmentacion del Mercado

Variables de la segmentacion

Definicion
de Mercado

El mercado organiza estructuralmente desde la ubicacién
geogréfica. Estas unidades de division son: Paises,
comunidades, regiones, provincias o condados, ciudades o
vecindarios. Las variables de tipo geogréafica pueden a su
vez estar clasificadas en funcion del tamafio de las
ciudades o el clima.

Variables demograficas

Clasifica los segmentos de mercado en funcion de factores

Variables demograficas de acuerdo a la edad, sexo, estado civil, ocupacion,
ingresos, educacion, religion, raza, generacion o
nacionalidad.

Variables psicograficas Es la definida para dividir el mercado con relacion a los

componentes de clase social, el estilo de vida o la
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Variables de la segmentacion

de Mercado Definicion

personalidad de los consumidores.

Hace referencia a los habitos de consumo de las personas,
Variables de conducta y la utilizacién del producto. Este tipo de segmentacion

puede es en funcion del momento, beneficios, nivel de uso,

frecuencia de uso o del nivel de fidelidad.

2.1.14 Analisis del mercado.

Es lo primero que se debe hacer en cada segmento de mercado; se encarga del analisis de
las caracteristicas y habitos en los consumidores, teniendo en cuenta aspectos demograficos,
causas motivacionales y habitos de consumo, lo cual, tiene como finalidad la segmentacion del
mercado sobre las variables seleccionadas.

El anéalisis de mercado es considerado la recopilacion masiva de datos sobre clientes,
competidores, y el mercado, a los que la empresa piensa llegar. Del analisis de estos datos
obtenidos se sacan otras informaciones en relaciona a las tendencias del mercado,

posicionamiento del producto, etc. (Innovamedia, s.f.)

2.1.15 Analisis de la competencia.

Este apartado, es relevante en cuanto a la necesidad esencial en el analisis de la
competencia, sobre las determinaciones que se reflejen sobre las estrategias implementadas.
Para Socatelli (2013), es identificar las caracteristicas del entorno de competencia, “analizar los
aspectos especificos de donde y cdmo se venden éstos, tales como: estructura de la distribucion,
el potencial de mercado, las tendencias, las fuerzas o elementos externos que influyen o pueden

influir en el ambito de competividad.” p.1 Ver Figura 5



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 42

Figura 7.

Elementos de la competencia

Identificar a los competidores
{Quiénes son competidores y quiénes no?
¢Quiénes podrian llegar a ser competidores?

Jj

Fuente: Socatelli (2013)

Ahora bien, existen dos tipos de competencia:

o Competencia perfecta. Para muchos, esta categoria es idilica, debido a que ocurre cuando
los ofertantes compiten en igualdad de condiciones por la compra, sin incidencia exterior
del mercado, sin deslealtad competitiva y sin, necesidad de promocién. La Unica razon de
competencia que se manifiesta es por la calidad del producto.

o Competencia imperfecta: Se manifiesta a través de la intervencion de factores externos
a los factores dindmicos del mercado, entre las que se encuentra las regulaciones del
Estado, los monopolios, el exceso desproporcional en campafias publicitarias,
deslealtad entre competidores, etc., alterando la naturalidad del mercado de manera

desigual.
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2.2 Estado del arte.

Para iniciar este apartado, se elabora una revision documental en referencia al comercio
electronico, y/o también conocido como e-Commerce. Esta revision, permite hacer un primer
acercamiento en los antecedentes de este fendmeno de estudio a partir de sus origenes y
connotaciones en el &mbito de la compra y venta.

A nivel internacional, se referencia el articulo de Stella (2003), “El e-Commerce a nivel
internacional algunos casos”, como definicion el comercio electronico es una o varias formas de
transaccion o intercambio de informacion comercial establecida a través de la transmision de
datos sobre redes de comunicacion y/o internet; a la vez, que se distinguen sus modalidades
como: Comercio electronico indirecto y comercio electronico directo. Y, en cuanto a la
regulacion, el articulo hace una resefia historica de lo que han sido los principales convenios entre
organismos internacionales para su regulacion,

“Las Reglas de Paris de 1999 sobre Conocimiento de Embarque Electronico del
Comité Maritimo Internacional, los Programas de Computacion especialmente
disefiados para la Transferencia de Datos Electrénica (EDI), hechos por la
Conferencia Maritima y del Béltico (BIMBO) y el Proyecto BOLERO0” p.20

Quiroga (2012) en su articulo “El Estado del arte sobre conceptos fundamentales y uso
de herramientas del E- Marketing ”, hace un despliegue conceptual y tedrico sobre las principales
herramientas y plataformas virtuales que impulsan el comercio electrénico, desde los inicios del
internet, hasta el boom de las redes sociales.

Para Pacheco (2020), en el “Estado del arte del comercio electronico: creacion y
desarrollo de un mercado de alcance global”’, también hace referencia al origen del comercio

internacional, su evolucion desde la transferencia de datos, hasta la aparicion de la internet.
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Luego, se tiene en cuenta la estructura, ventajas, desventajas y clasificacion desde diferentes
perspectivas, el analisis de definiciones de organismos mundiales de referencia a traves de los
afios; la presentacion del comercio maévil, como un nuevo canal de comercializacion e
interaccion entre el vendedor y cliente dentro del comercio electronico; y la diferencia con
respecto al negocio electronico. (Pacheco, 2020)

Ante lo anterior, la evolucion del comercio electronico ha sido constante en el mundo. A
nivel regional, en Latinoamérica, su incursion es igual de avanzada. Para Pueyrredon (2019).
“Estado del Arte del e-Commerce en América Latina, Desafios y Oportunidades”, haciendo
referencia, no solo el avance desde la oferta, sino, en el cambio de habitos de los consumidores,
tendiendo un promedio del 30% en los ultimos afios, y con una proyeccién del 20% sobre los
tradicionales; ademas, identifica como obstaculos para la region, la falta de una normatividad
para la regulacion del comercio electronico en la mayoria de paises de Latinoamérica, haciendo
necesaria su implementacion; igualmente, la necesidad de un fortalecimiento en la inversion
financiera; y la unificacion del mercado, como en otras regiones del mundo.

La Comision Econdmica para América Latina y el Caribe - CEPAL (2019), en su libro
“El comercio digital en América Latina ;Qué desafios enfrentan las empresas y como
superarlos?” sefiala el incremento del uso del internet producto de la incidencia del comercio de
bienes y servicios y la variedad de exportaciones.

Para las empresas, el uso intensivo de Internet, incluido el uso de tiendas en linea 'y
plataformas mundiales de comercio electrdnico, esta asociado con exportaciones y la
diversificacién de los mercados, asi como con costos de comercio mas bajos. En los paises en
desarrollo, las empresas que venden en las plataformas de comercio electronico globales se

orientan mas a la exportacion en su negocio: en promedio, el 96 por ciento de los vendedores en
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plataformas globales exportan, y el 90 por ciento exportan a mas de 10 mercados y obtienen 94
por ciento de sus ingresos totales en las plataformas de las exportaciones. (CEPAL, 2019a, p. 7)

En lo anterior, se hace referencia al aspecto positivo del comercio electronico, sefialando
las “bondades” del uso de la internet en las nuevas formas de transaccion entre clientes y
vendedores, sustentada por la efectividad y eficiencia en estudios de mercado sobre uso e
ingresos que se obtienen a través de esta modalidad de comercio.

(2011), en su articulo “Aceptacion del e-Commerce en Colombia: un estudio para la
ciudad de Medellin.”, resefia los antecedentes de la intencion de uso de e-Commerce en
Colombia, a través del uso del Modelo de Aceptacion Tecnoldgica (TAM). Permitiendo generar
una literatura sobre el e-Commerce en Colombia e identificar las implicaciones empresariales
significativas para el desarrollo de actividades comerciales a través de la Internet.

Ferrari (2017) en “El comercio electronico en Colombia: barrerasy retos de la actualidad”,
aborda el impacto del comercio electronico en Colombia en relacion al incremento del PIB y las
categorias quese comercializan a través de este medio, se dan a conocer las normas que regulan
actualmente las transacciones y, por ultimo, se identifican las barreras y retos que afronta este
sector. Ferrari (2017) resena las areas de mayor incidencia, “La comercializacion a través de
portales online que tienen mayor receptividad en Colombia esta dividida en 3 segmentos: Moda
35%, Viajes 30% y Electronica y eventos 28%”; y también, considera amenaza, los temores que
genera caer en la modalidad de fraude virtual. Para ampliar las dificultades presentadas por el e-
Commerce en Colombia, se referencia la tesis de Villate et, al (2019), titulada “Obstaculos que
presenta el comercio electronico en Colombia”, sefialando los factores a tener en cuenta como:

“la falta de inversion en infraestructura de telecomunicaciones, una

reglamentacion en cuanto a la confidencialidad de los datos, igualdad de
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oportunidades para participar dentro del comercio electrénico, entre otros
aspectos, influyen negativamente en que el comercio electronico tenga una gran

participacion mercantil en el pais. ” (Villate et, al, 2019, p.10)

Vender en linea se ha convertido en uno de los retos mas importantes a la hora de pensar
en tiendas online 0 e-Commerce, ya que no se trata simplemente de una idea o de tener definido
un canal para la comercializacion de los articulos, sino también los demas aspectos relevantes
como la infraestructura necesaria, el plan de marketing, lo cual requiere de una planificacion,
trabajo continuo y esfuerzo de toda la organizacion en si, en donde entra a jugar un papel
fundamental las personas o colaboradoras de la compafiia y aun asi debe ir més alla, como:

e Entender que se puede vender de acuerdo con la demanda y necesidades de los clientes a
nivel nacional e internacional como productos fisicos, servicios o digitales que para el caso
de este modelo de negocio esta enfocado en articulos fisicos para el hogar, perfumeria, moda
y juguetes.

e Cuando se trata de articulos fisicos, se cuenta con dos vias poca inversion o alta inversion de
acuerdo con la estrategia que se defina y alineada a la propuesta de valor que adopte el
modelo de negocio. En este caso la estrategia busca tener sus propios inventarios y que es
una via con mayor riesgo, también ofrece muchos beneficios como parte de la propuesta
valor asociada a tiempo de entrega, manejo de precios competitivos por compras en mayores
cantidades, control de cliente, servicios postventa entre otros.

e Elegir los articulos ideales sera un reto tambien, tener productos novedosos, poco comunes,
diferentes, obliga a estar en la busqueda constante de nuevas ideas, de proveedores, de

maneras diferentes de llegar a los clientes y esto debe ir acorde al segmento que definira el
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modelo de negocio como resultado de su proceso investigativo.

e Identificar el mercado del modelo de negocio es uno de los pilares fundamentales para dar
viabilidad, desarrollo y marcaré la pauta hacia donde se enfocaran los esfuerzos de la
organizacion.

e El modelo de negocio como bien lo indica es la comercializacion y no la produccion, lo cual
significa que en el corto plazo no se busca desarrollar articulos con marca propia, sin que esta
no sea una oportunidad relevante de revision en el mediano plazo.

e Elegir una adecuada estrategia de promocidn de los productos permitira alcanzar los
objetivos de la compafiia, lo cual se apoya hoy por hoy en el marketing digital como
presencia en redes sociales, blog, e-mail marketing, publicidad pagada, entre otras.

e Hacer atractiva la tienda online requiere de esfuerzos importantes que si bien no se puedan
desarrollar de manera inmediata, se deben mapear con el fin de ir integrando en el corto plazo
herramientas como App, Chatboot para interaccion con el cliente en el momento de visitar la
tienda online, avatares en el proceso de servicio al cliente o la realidad virtual “verdadera”
para la creacion de entornos que le permita interactuar a los clientes, vivir experiencias
diferentes, divertidas y se pueda mitigar el riesgo de abandono de compra asociada a la parte

tactil.
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3. Aspectos Metodoldgicos

En este capitulo de presenta una descripcion de la metodologia utilizada con el animo de
cumplir los objetivos propuestos en el proyecto, es por ello se desglosa cada item que da
respuesta al disefio del modelo de negocio a proponer. Para explicar la metodologia se aborda

desde el propdsito y alcance de cada uno de los objetivos especificos del proyecto asi:

3.1 Método de Investigacion

La investigacion que conduce al cumplimiento del primer objetivo (viabilidad del
mercado) se aborda a partir de la utilizacion de enfoque mixto, buscando con ello, obtener lo
mejor de las investigaciones de tipo cualitativo y cuantitativo. Es asi como a partir de su alcance
descriptivo, que busca especificar las principales propiedades, y caracteristicas de un grupo de
personas, en los cuales, se pretende medir o recoger la informacion de forma independiente o
modalidad conjunta sobre conceptos y variables analizadas. (Hernandez, Collado y Baptista,
2014).

El instrumento utilizado en el proyecto corresponde a un cuestionario tipo formato de
encuesta que permite la recoleccién de datos de las personas que cumplen con las caracteristicas
asociadas al mercado objetivo al cual se orienta el modelo de negocio.

El tipo de investigacion que se desarrolla de acuerdo con la frecuencia de momentos de
aplicacién del instrumento de recoleccion es de orden transversal. Entre las ventajas de los
disefios transversales se encuentra los siguientes: Generadores de hipoétesis; Identifican la
frecuencia, magnitud y distribucion del objeto de estudio (Prevalencia). En cambio, las

desventajas que se consideran: el no permitir relaciones causales; tienen alta probabilidad de
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sesgo (medicion y seleccion); la medicion de prevalencia se puede llegar afectar por factores
relacionados al periodo definido para su analisis. (Rodriguez, y Mendivelso, 2018). Los disefios
de investigacion transversal recolectan datos en un momento determinado, su proposito consta al
describir variables y analizar su grado de incidencia e interrelacion en el tiempo estipulado.

Ahora bien, los disefios transversales descriptivos tienen el objetivo segin Hernandez,
Collado y Baptista (2014) “Indagar la incidencia de las modalidades o niveles de una o mds
variables en una poblacion.” Se ubica el nimero de variables, y se procede a generar la mayor
cantidad de informacion, de forma puramente descriptiva, inclusive al momento de establecer
hipétesis. Los disefios transversales descriptivos hacen referencias al nivel de exposicion(s) o
resultado(s) encontrados en una poblacion definida; indagan la incidencia de las modalidades,
categorias, y/o niveles de las variables en una poblacion, desde un enfoque descriptivo.

También, se hace necesario describir los métodos de analisis univariable aplicados a esta
investigacion, los cuales, se utilizan para analizar cada una de las variables estudiadas por
separado. El conjunto de métodos estadisticos cuya finalidad es analizar datos univariables, en el
sentido de que hay medidas de variable para cada individuo u objeto de estudio.

Los métodos de andlisis univariable son todas aquellas técnicas estadisticas que analizan
el comportamiento de las variables de forma individual en el fenémeno investigado.

Los objetivos que persigue el andlisis univariable podria sintetizarse del siguiente modo:
Consiste en analizar cada una de las variables estudiadas por separado, es decir, en una sola
variable proporcionar métodos cuya finalidad es el estudio de datos individuales, ayudar al
investigador a tomar decisiones éptimas en el contexto en el que se encuentre teniendo en cuenta

la informacion que aporta el conjunto de datos analizados.
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Para el cumplimiento del segundo objetivo que tiene relacidn con la definicion
administrativa y legal del modelo de negocio, se parte de la identificacion y validacion de las
bondades que presentan los diferentes tipos de sociedades dispuestas en Colombia, asi mismo los
requerimientos y alcance, para ello a partir de una revision documental se procede con el disefio
de una matriz de analisis que permita la seleccion del tipo de sociedad apropiada para el modelo
de negocio.

Asi mismo la utilizacion del lienzo de Alexander Osterwalder como herramienta
metodoldgica adaptada a configurar el modelo de negocio desde los bloques constructores,
permite la identificacion de aspectos criticos y diferenciadores del proyecto.

Para el objetivo asociado a la estructuracion técnica y operativa se establece como
metodologia de trabajo el disefio del proceso de operacion del modelo de negocio, permitiendo a
partir de la incorporacion de herramientas tecnolégicas tener una diagramacién a modo de
producto minimo viable y/o version inicial de la plataforma y esquema de comercializacion del
nuevo modelo de negocio.

Para el abordaje del cuarto objetivo propuesto que esta asociado a la viabilidad financiera,
se realizaran escenarios a partir de los ingresos y egresos esperados, teniendo como referente la
recuperacion de la inversion y el comportamiento de algunos indicadores de tipo financiero

como el ebitda.

3.2 Poblacion y Muestra
En el caso de la poblacidn que se tiene en cuenta para el proyecto y que se orienta al
mercado objetivo se consideran a personas de edades entre 15 y 65 afios, residentes en Colombia.

De acuerdo con los datos disponibles en el DANE sobre las estimaciones poblacionales para
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2021 en el pais, el nUmero de personas que se encuentra en este rango de edades obedece a
33.721.669 personas. Asi mismo y considerando que en la actualidad, el 71% de los colombianos
estan bancarizados, el total de la poblacién a considerar es de 23.942.385 personas.

Para la definicién de la muestra y considerando limitantes como el no contar con la base
de datos del total de la poblacidn, y considerar que bajo la utilizacion de la formulacion del
tamafo de muestra un tamafio de poblacion tan alto tiende a infinito, de manera indistinta se
considera la definicion del tamafio de la muestra bajo la siguiente formulacion

n = ZxPxQ/e?

en donde:

n = tamarfio de la muestra

Z = nivel de confianza. Se toma un 95% que esta asociado a un valor de 1.95

P = Probabilidad que una persona responda al instrumento. Se toma un 50%

Q = Probabilidad que una persona no responda al instrumento. Se toma un 50%

e = margen de error estimado. Se toma para este proyecto un 5%

La muestra para este proyecto obedece a un tamafio de 384 clientes potenciales. Asi
mismo para el componente cualitativo se propone la aplicacion de una entrevista a profundidad
con 5 proveedores potenciales. Ver apéndice. Entrevistas a proveedores nacionales.

Desde la definicion del tipo de muestreo, al no contar con base de datos total, se utiliza el
muestreo no probabilistico a criterio del investigador, considerando que las personas a abordar
deben cumplir con las caracteristicas sociodemograficas basicas definidas para configurar a la
poblacidn objeto de estudio. Tiene dos premisas principales: Primero, permite seleccionar casos

con las caracteristicas de una poblacion, lo cual, limita la muestra con relacién a su objeto de
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estudio; y segundo, se implementa en escenarios, de poblacion variada, y cuantitativamente

reducida. (Otzen y Monterola, 2017).

3.3 Instrumentos

En la presente investigacion, se utilizan como instrumentos de recoleccion un formato de
encuesta que esta dispuesto para el puablico considerado como mercado objetivo y el otro,
dispuesto a modo de entrevista a profundidad, que es utilizado con el publico de proveedores,
por medio de una entrevista semi-estructurada. Como técnica, la entrevista cuenta de una
elaboracion y programacion de preguntas abiertas que inciten la participacion de cada uno de los
actores investigados, orientado principalmente por un moderador que cumple el rol de facilitador
de la actividad.

Para el caso de la encuesta, las variables iniciales que se utilizaran para caracterizar el
mercado estan relacionadas con datos sociodemograficos como: Género, edad, nivel
socioeconémico, localizacion geografica, ademas de advertir el uso de compras bajo esquemas
de e-Commerce. Desde la base psicogréfica, se abordaran variables asociadas al gusto o
disposicion bajo esquemas de comercio electrénico para sus compras cotidianas, categoria de
productos entre otros. Se recolectaran datos sobre su percepcion de negocios que utilizan el
comercio electronico y su aceptacion a intencién de adquirir productos en las categorias hogar,
perfumeria y moda bajo un modelo de negocio de e-Commerce.

La encuesta consta de 16 preguntas y se disefi6 de la siguiente manera con el fin de
capturar informacién basica de las preferencias del consumidor con intension de compra: (ver
apéndice A encuesta) Para el caso de la entrevista a profundidad, la cual se aplica para

proveedores, su propdsito esta encaminado hacia entender su disposicion a comercializar sus
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productos a partir de un modelo de negocios que les permita tener una mayor difusion y alcance,
pero que se realiza bajo el esquema de comercio electronico teniendo como aliado al modelo de
negocio que se encargara de promocionar los productos. Ademas, buscara recolectar datos
importantes sobre los aspectos relevantes en el proceso de negociacion entre el proveedor y el

modelo de negocio electrénico: (ver apéndice B encuesta)

3.4 Caracterizacion del cliente final
Teniendo en cuenta que la plataforma online es visitada por diferentes tipos personas y
con diferentes intereses o necesidades, se debe identificar la informacion de mayor relevancia

con el fin de caracterizar el cliente final ideal acorde al modelo de negocio.

Personas de edades entre 15 y 65 afios que preferiblemente residen en ciudades capitales
e intermedias en Colomiba y sean afines a adquirir productos por medio de plataformas digitales,
utilizan medios de pago diferentes al efectivo lo que facilita sus actividades de compra de
productos y servicios. Buscan mediante el uso de dispositivos moviles inteligentes y PC articulos
para uso propio y/o para ambientar su hogar y hacerla diferente. Igualmente, consideran que las
transacciones comerciales digitales son seguras y ven atributos diferentes a la experiencia de ir

fisicamente a un lugar a buscar los productos, entre los que se destacan:

e Pueden hacer busquedas y compras en cualquier momento y cualquier dia, por lo que ven
como un gran beneficio no depender de un horario del establecimiento para realizar la
compra.

e Sienten comodidad al realizar ellos mismos la busqueda y sin la presion de un vendedor.

e Hacen las preguntas que desean si asi lo requieren y esperan que un asesor real le brinde la
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informacidn en el menor tiempo posible o en un corto plazo a través de un chatbot.

e No tienen que ellos mismos incurrir en el traslado del producto desde el establecimiento
fisico hasta su hogar, por lo que minimizan el riesgo de dafio en el traslado del producto a la
empresa.

e Hacen transacciones online porque consideran que es mas segura que estar en la calle con
dinero fisico para comprar.

e Sacrifican un poco de tiempo en la entrega del producto por el beneficio de sentir mayor
comodidad al comprar online.

e Son personas que por efectos de su trabajo tal vez no tienen el tiempo para desperdiciar
trasladandose de un lugar a otro buscando productos y prefieren invertir este tiempo en la
basqueda virtual de sus productos.

e Los motiva tener en su hogar articulos novedosos pero que complementan el ambiente que
construyen en su vivienda.

e Les gusta comprar articulos como moda, perfumeria, hogar y juguetes para sus hijos o por
efecto de regalos.

e Valoran la interaccion en una plataforma asociada a un modelo de venta online, por lo que
esperan en su experiencia de usuario encontrar diferentes touch points, respuestas oportunas,
informacidn fiable sobre el estado de su compra, proceso de entrega del producto entre otros
aspectos.

e Valoran en alto grado informacion sobre nuevos productos, beneficios especiales por fechas
y/o por frecuencia de compra.

e Valoran la informacién que dejan los demas compradores sobre los productos que se

compran negocios online, para asi minimizar el riesgo de desconocer sobre un nuevo modelo
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de negocio.

e Los motivan productos novedosos, ofertas especiales, beneficios inmediatos y otras formas
de promocion que incentivan la compra.

e Les motiva ser parte de la sociedad que contribuye con la economia nacional, por ello
adquieren productos de fabricantes nacionales que tienen una historia y un origen de
crecimiento de comunidad.

e Les gusta hacer comentarios y calificar su experiencia de compra, por lo que ven como un
gran acierto tener la posibilidad de calificar y comentar a los demas.

e Utilizan buscadores y redes sociales para ver, buscar e interactuar con un modelo online de
compra.

e Les gusta ser parte del cambio, por ello publican y divulgan

e Valoran las diferentes alternativas de marcas que aunque no tan conocidas, inician a ser
visibles a traves de la tienda online.

e Valoran la oportunidad de escoger el operador logistico de su preferencia de acuerdo con su
experiencia para el recibo de productos o bien de acuerdo con la recomendacion realizada
desde la tienda online.

e De acuerdo con la frecuencia de compra genera capturar de informacién para establecer o
definir las politicas de promocién alineadas al marketing digital.

e Valorar la seguridad a la hora de realizar la compra online con una pasarela de pagos
innovadora, confiable y reconocida en el mercado.

e Visualiza un abanico de oportunidades con mayor frecuencia de compra en articulos para el
hogar, perfumeria, moda y juguetes de acuerdo con los mas vendidos.

e Valora tener acceso a precios promedio de compra competitivos en el mercado en articulos
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para el hogar, perfumeria, moda y juguetes.
e Percibe tranquilidad al tener acceso a politicas de entrega y sistema de devoluciones que
consoliden la aceptacion de la transaccion y los beneficios a los que tiene derecho como

cliente.

3.5 Andlisis de datos
El andlisis de datos dispuestos luego de la aplicacion de los dos instrumentos de
recoleccion presenta la utilizacion de herramientas tecnoldgicas que facilitan su respectiva
interpretacion. Es asi como para los datos recolectados con el formato de encuesta, se utilizara la

plataforma gratuita de formularios de google https://forms.gle/WckjvUSSebFtWcyK7 que permite el

andlisis estadistico requerido para datos estructurados en donde a partir de la identificacion de
las variables se realiza inicialmente una validacion de la caracterizacién de la muestra y luego un
andlisis de frecuencias, medias, analisis univariado y si se requiere una reduccion de
componentes principales. Para el caso de los datos recolectados con la entrevista a profundidad,
a ser datos de orden no estructurado, se realizara la entrevista a través de la plataforma zoom y

se transcribird la entrevista con el fin tener la informacion escrita.
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Tabla 4.

Aspectos Metodologicos

57

Objetivo General

Objetivos especificos

Actividad a realizar

Resultado

Disefiar un
modelo de negocio para
la creacidn de una tienda
virtual que permita la
comercializacion al detal
de articulos para el
hogar, perfumeria, moda
Y juguetes para nifios y
nifias de 0 a 12 afios.

Diagnosticar la viabilidad del
mercado para la creacién de una tienda virtual
para la venta al detal de articulos para el hogar,
perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias
de 0 a 12 afios.

a. Determinar el nombre adecuado para la
comercializacion de la categoria de
productos definidos

Propuesta de nombre del modelo de
negocio

b. Definir los grupos y subgrupos de los
productos a comercializar en las categorias
propuestas (hogar, perfumeria y moda)

Portafolio de productos definidos
por categorias

c. Identificar a nivel nacional la oferta de
proveedores pequefios y medianos
fabricantes e internacionales para los
articulos que no se puedan comprar en
Colombia.

Inventario de proveedores que
tendra el modelo de negocio,
requerimientos y politicas de
negociacion

Establecer los requerimientos
administrativos y legales para la creacion de
una tienda virtual para la venta al detal de
articulos para el hogar, perfumeria, moda y
juguetes para nifios y nifias de 0 a 12 afios.

d. DETIMIT eT TIpo ae S0CIedad

b. Establecer los requerimientos legales
para la creacion de la empresa

c. Identificar Tos beneficios tributarios y
laborales otorgados por el gobierno

d. DeTinir 10 terminos de condiclones para
la venta en linea

Requerimientos y caracteristicas del
tipo de sociedad definida.
Estructura gerencial y operativa.
Registro ante Camara y comercio

Determinar la viabilidad técnica y
operativa para la puesta en marcha de la tienda
virtual para la venta al detal de articulos para
el hogar, perfumeria, moda y juguetes para
nifios y nifas de 0 a 12 afios.

a. Determinar la plataforma para la creacion
del modelo de comercializacion electronico

Version demo (Producto Minimo
Viable) y/o version beta del modelo
de comercio electronico

b. Definir operador logistico

Definir la mejor alternativa en la
operacion logistica

c. Definir pasarela de pago y seguridad para
el consumidor

Politicas de venta del modelo de
negocio

d. Determinar el recurso humano requerido

Organigrama del modelo de negocio,
fichas de perfilesy roles

Determinar la viabilidad financiera
para la puesta en marcha de la tienda virtual
para la venta al detal de articulos para el hogar,
perfumeria, moda y juguetes para nifios y nifias
de 0 a 12 afos.

a. Realizar la proyeccion del flujo de caja

b. Realizar la proyeccion del Balance y
P&G

c. Evaluar laTIR, VAN y EBITDA

Modelo de inversion y recuperacion
del emprendimiento
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Cronograma

El modelo de negocio se desarrolla en un periodo cinco (5) meses a partir de la primera semana de agosto de 2021.

Tabla 5.

Cronograma

1. Diagnosticar la viabilidad del mercado para la
creacion de una tienda virtual para lacomercializacion al detal
de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes para
nifios y nifias de 0 a 12 afios.

a. Determinar el nombre aceptado para la
comercializacion de la categoria de productos definidos

b. Definir los grupos y subgrupos de los articulos a
comercializar

c. Identificar la oferta de proveedores

2. Establecer los requerimientos administrativos
y legales para la creacién de una tienda virtual. para la
comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria,
moda y juguetes para nifios y nifias de 0 a 12 afios.

a. Definir el tipo de Sociedad

b. Establecer los requerimientos legales para la creacion de la
empresa

c. Identificar los beneficios tributarios y laborales
otorgados por el gobierno

d. Definir los términos de condiciones para la venta en linea

3. Determinar la viabilidad técnica y operativa
para la puesta en marcha de la tienda virtual para la
comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria,
y juguetes para nifios y nifias de 0 a 12 afios.

a. Determinar la plataforma para la creacion del modelo de
comercializacion electronico.

b. Definir pasarela de pago y seguridad para el
consumidor

c. Determinar el recurso humano requerido

4. Determinar la viabilidad financiera para la
puesta en marcha de una tienda virtual para la comercializacion
al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda y juguetes
para nifios y nifias de 0 a 12 afios.

a. Realizar la proyeccion del flujo de caja

b. Realizar la proyeccion del Balance y P&G

d. Evaluar la TIR, VAN y Ebitda
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4. Resultados

El mundo cambi6 en 2020, el comportamiento del comercio tradicional, asi como el mismo
e-Commerce trajo consigo nuevas perspectivas para el 2021.

De acuerdo con el ultimo informe de la Camara Colombiana de Comercio Electronico, el
comercio electronico, sin duda alguna, ha sido uno de los sectores mas relevantes durante la
actual crisis sanitaria y econdmica. El cierre de los canales fisicos, como una medida de
contencidn para reducir el contagio de la pandemia del COVID-19, llevo a que tanto las
empresas como los usuarios hicieran uso de los canales digitales rapidamente, trasladando sus
transacciones del mundo fisico al virtual.

Si bien entre los meses de abril y julio de 2020 las ventas y transacciones realizadas a
través de comercio electronico crecieron de forma muy acelerada, desde agosto se evidencia un
desplazamiento de transacciones del canal virtual al fisico derivado de la reapertura del
comercio. No obstante, la pandemia del coronavirus ha generado un cambio estructural en el
sector, modificando las categorias de compra de los colombianos y aumentado el nimero de
usuarios del comercio electronico en el pais.

En este capitulo se desarrolla el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual
que permita la comercializacién al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda para
mujeres y hombres entre 15 y 65 afios, enfocandose principalmente en el analisis del sector,
estudio de mercado, estrategia y plan de introduccion de mercado, aspectos técnicos,

organizacionales y legales, aspectos financieros y enfoque hacia la sostenibilidad:
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4.1 Analisis del sector
4.1.1 Barreras de entrada y salida
Entrada

e Conocimiento en e-Commerce y del negocio, para nuestro caso: articulos para el hogar,
perfumeria, moda.

e Costos bajos: esto hace que en principio sea muy accesible comparado con la inversion
que se requiere en tiendas de comercio tradicional.

e Competencia: a mayor posibilidad de acceso, mayor oferta y competencia.

e Recursos econdémicos: no solo se requiere recursos para iniciar una tienda online, sino
para las estrategias de marketing definidas y esto puede hacer la diferencia en el universo
de tiendas online.

e Seguridad: el temor 0 miedo de las personas a compartir datos personales con el comercio
electronico por la cantidad de informacion que se requiere.

e Logisticos: no escoger los operadores logisticos en funcion de las preferencias de los
clientes puede disminuir esta barrera.

e Adaptacion tecnolégica: no adaptarse con facilidad y rapidez a la tecnologia mévil puede
desmotivar la intencion de compra.

e Desconfianza del producto: temor a recibir un producto totalmente diferente al que haya
comprado el cliente, por lo cual, se debe proporcionar la mayor informacion posible y
fotografias.

e Entorno: la velocidad cambiante del mundo electrénico es muy alta. Esto requiere de

acciones rapidas y capacidad de resiliencia.

Fuente: https://www.cursosfemxa.es/blog/14166-barreras-ecommerce


http://www.cursosfemxa.es/blog/14166-barreras-ecommerce
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Salida
e Productos recurrentes: articulos de alguna manera exclusivos que generen en el cliente el

deseo de repetir la compra, ejemplo: marcas o productos exclusivos.

e Aportar valor en el tiempo a los clientes: personalizacion, conocer y cubrir las
necesidades de los clientes, plan de fidelizacion (tarjetas promociones, descuentos,
regalos)

e Ganchos comerciales: puntos, ofertas, bonus, club de clientes

Fuente: (https://www.oleoshop.com/blog/que-son-las-barreras-de-salida-y-como-mejorarlas)

4.1.2 Caracterizacion del comercio electronico
a. Comportamiento de las ventas y numero de transacciones de comercio electrénico
Comparando el periodo comprendido entre enero y agosto de 2019 con el de 2020 (figura
10), es mas notoria la aceleracion en el crecimiento del sector que ocurri6 entre abril y julio del
2020. Asi, por ejemplo, en abril de 2020 se logré un crecimiento afio corrido del 7.6%, mientras

que, en julio del mismo afio este crecimiento fue del 51%.


http://www.oleoshop.com/blog/que-son-las-barreras-de-salida-y-como-mejorarlas)
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Figura 8.

Ventas mensuales a través de comercio electronico
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracién de la CCCE.
Nota: solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet
Octubre 2020

Por otro lado, a diferencia del comportamiento observado en las ventas, el nimero de
transacciones presentd un crecimiento sostenido entre enero y julio de 2020. En este periodo las
transacciones de compra no presentes crecieron 78.5%. Sin embargo, entre julio y agosto de
2020 ocurri6 una caida del 14% en el nimero de transacciones realizadas a través de este canal,

comportamiento similar al observado en el valor de las ventas.
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Figura 9.

Numero de transacciones mensuales de comercio electrénico
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracién de la CCCE.
Nota: solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet
Octubre 2020

Al comparar el mismo periodo entre enero y agosto de 2019 y de 2020 (Gré&_ca 4), se
evidencio un crecimiento acelerado en las transacciones realizadas a través del comercio
electrénico en Colombia. Particularmente, en enero de 2020 el nimero de transacciones de
compra realizadas a través de este canal crecio el 52.2% respecto a enero de 2019. Por su parte,
para julio de 2020, el numero de transacciones, respecto a julio de 2019, creci¢ 100.4%. Sin
embargo, para agosto de 2020, el crecimiento en el nimero de transacciones en comparacion con

agosto de 2019 se redujo a 78.8%.
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Figura 10.

Ndmero de transacciones de comercio electronico entre enero y agosto 2019 y 2020
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la CCCE.
Nota: solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet
Octubre 2020

La figura 13 permite dimensionar el crecimiento en el nUmero de transacciones, pues
evidencia que en enero de 2019 se realizaban en promedio 176 transacciones por minuto,

mientras que en julio de 2020 se efectuaron 479 transacciones de compra cada minuto.

64
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Figura 11.

Ndmero promedio de transacciones de comercio electronico por minuto
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la CCCE.
Nota: solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet
Octubre 2020

b.  Comportamiento del comercio electronico respecto al comercio en general

El sector comercio en Colombia y en el mundo recibié un impacto negativo como
consecuencia de las medidas de distanciamiento social tomadas para contener el virus del
COVID-19. De acuerdo con la Encuesta Mensual de Comercio (EMC) del DANE (2020), en
abril de 2020, el sector comercios -sin vehiculos y combustible- se contrajo 37.1%. Desde este
mes se ha presentado una recuperacién paulatina con un crecimiento mensual promedio entre
abril y julio de 11.8% (es importante notar que a la fecha el DANE aun no ha publicado la

informacién de la EMC para agosto de 2020).



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 66

Figura 12.

Comportamiento del comercio electronico respecto al comercio en general
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Octubre 2020

c.  Comportamiento de las categorias de comercio electronico

El afio 2020 ha sido un afio muy convulsivo. La actual pandemia ha causado aceleradas
transformaciones y ha activado los procesos de digitalizacion en distintas areas de la sociedad y
la economia. EI comercio electronico no ha sido una industria ajena a estos cambios. Si bien ha
ocurrido un desplazamiento importante del consumo hacia los canales digitales, éste no ha sido
uniforme. En la figura 15 se puede observar el cambio mensual en la composicion de las ventas
del sector de comercio electronico. Una de las mayores trasformaciones que sufrio el sector fue
la virtual desaparicion del sector turismo. Esta ha sido una de las industrias més golpeadas por la

pandemia, pues tanto las medidas implementadas por los gobiernos como los cambios en las
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preferencias de los consumidores han llevado a que esta categoria pase a representar menos del

1% del total de las ventas.

Figura 13.

Comportamiento de las categorias del comercio electronico
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4.1.3 Fuerzas que impactan el negocio

a. Anélisis macroeconémico

Politico y Legal

Asi seré la politica nacional de comercio electronico en Colombia: EI Consejo Nacional
de Politica Econémica y Social (CONPES) aprobo la Politica Nacional de Comercio Electrénico,
la cual busca impulsar esta actividad en empresas y la ciudadania general, "con el objetivo de

aumentar la generacion de valor social y econémico".
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De acuerdo con el Gobierno, esta politica impulsara estrategias para que cada vez mas
empresas y ciudadanos en el pais adopten el comercio electrénico como una practica comdn y
segura, asi como generar mejoras en la cadena de valor para aumentar su eficiencia y un marco
institucional que promueva y respalde la innovacidn en esta materia. Especificamente, se espera
capacitar mas de 3.900 micro, pequefias y medianas empresas (mipymes) y cerca de 20.000
empresarios y emprendedores en materia de comercio electronico. Ademas, se incluira también
en el programa a cerca de 8.800 productores agropecuarios para que la politica tenga alcance en
el sector rural.

El documento CONPES reconoce que a pesar de los beneficios, en Colombia persisten
bajos niveles en el uso y aprovechamiento del comercio electronico por parte de las empresas y
la ciudadania, explicados, principalmente, por la baja adopcion tecnoldgica y de herramientas y
habilidades digitales por parte de las empresas, falta de confianza y cultura de este ecosistema,
baja capacidad de respuesta de los operadores postales y logisticos, asi como rigidez normativa y
debilidad en la gobernanza institucional.

La ruta de la politica es, primero, generar las capacidades técnicas y econdmicas para el
uso y apropiacion del comercio electrénico en el sector empresarial y segundo, en el resto de la
sociedad; tercero, aumentar la eficiencia y participacion de los operadores postales y logisticos
en este ecosistema, y finalmente, desarrollar acuerdos institucionales y actualizacién normativa
para habilitar las innovaciones en el comercio electronico.

Otro de los objetivos es aumentar la confianza de los ciudadanos en el comercio
electronico para impulsar su participacion en el mismo. Para esto, el documento incluye la

realizacion de jornadas virtuales de aprendizaje relacionadas con proteccion al consumidor
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electronico y de datos personales en plataformas digitales, asi como el desarrollo de estrategias
de seguridad y confianza en los pagos digitales.

Entre las lineas de accion figura, por ejemplo, evaluar los costos asociados para
transacciones digitales en el comercio electronico. Para ello, el Ministerio de Hacienda y Crédito
Publico con apoyo de la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales y la Unidad de
Regulacion Financiera, realizaran un estudio que diagnostique los costos asociados a los pagos
digitales en las empresas. Luego se convocaran unas mesas de trabajo que evallen el desarrollo
de mecanismos para la disminucién de estos costos identificados.

La politica también espera fomentar buenas practicas en el sector postal y logistico
desarrollando un manual de buenas practicas para operadores postales y logisticos en materia de
comercio electronico.

La implementacién de las acciones de esta politica representa una inversion estimada de
$88.339 millones, con acciones determinadas hasta el afio 2025, las cuales permitiran que
Colombia maximice la generacién de valor social y econdmico a través de las oportunidades y
beneficios del comercio electrdnico.

Segun las entidades que lideraron la iniciativa (MinTIC, MinCIT, DNP, Procolombia y
Colombia Productiva), es necesario aprovechar las importantes oportunidades de crecimiento del
comercio electrénico; con esta politica "esperan contribuir con la atencion de las necesidades del
sector, para fortalecer su desarrollo en el territorio nacional para incrementar el nivel de
competitividad del pais, llevando a los comerciantes en medios digitales a expandir sus negocios
y llegar a nuevos mercados".

Fuente: https://mintic.gov.co/portal/inicio/Sala-de-prensa/MinTIC-en-los-medios/160718: Asi-

sera-la-Politica-Nacional-de-Comercio-Electronico-en-Colombia
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En cuanto a la parte legal a continuacion se relaciona el alcance de las principales normas
colombianas que se tendran en cuenta para prevenir incurrir en errores:

1. Norma: Ley 527 de 1999, Ley de Comercio Electronico y Firmas Digitales

Objeto: por medio de la cual se define y reglamenta el acceso y uso de los mensajes de
datos, del comercio electronico y de las firmas digitales, y se establecen las entidades de
certificacion y se dictan otras disposiciones.

2. Norma: Articulo 91 de la Ley 633 de 2000, Registro de tiendas virtuales como
establecimientos de comercio

Objeto: Todas las paginas web y los sitios de internet de origen colombiano que operan
en el internet y cuya actividad econémica sea de caracter comercial, financiera o de prestacion de
servicios, deberan inscribirse en el registro mercantil y suministrar a la Direccion de Impuestos y
Aduanas Nacionales, DIAN, la informacidn de transacciones economicas en los términos que
esta entidad lo requiera. "

3. Norma: ley 2069 de 2020, De fomento a la cultura del emprendimiento.

Objeto: La presente Ley tiene por objeto establecer un marco regulatorio que propicie el
emprendimiento y el crecimiento, consolidacion y sostenibilidad de las empresas, con el fin de
aumentar el bienestar social y generar equidad. Dicho marco delineara un enfoque regionalizado
de acuerdo a las realidades socioeconémicos de cada region.

4. Norma: ley estatutaria 1581 de 2012, Ley de HABEAS DATA

Objeto: La presente ley tiene por objeto desarrollar el derecho constitucional que tienen
todas las personas a conocer, actualizar y rectificar las informaciones que se hayan recogido

sobre ellas en bases de datos o archivos, y los demas derechos, libertades y garantias
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constitucionales a que se refiere el articulo 15 de la Constitucion Politica; asi como el derecho a
la informacion consagrado en el articulo 20 de la misma.

5. Norma: Decreto 358 de 2020, Facturas electronicas

Objeto: "Obligacion de expedir factura; Para efectos tributarios, todas las personas o
entidades que tengan la calidad de comerciantes, ejerzan profesiones liberales o presten servicios
inherentes a éstas, o0 enajenen bienes producto de la actividad agricola o ganadera, deberan
expedir factura o documento equivalente, y conservar copia de la misma por cada una de las
operaciones que realicen, independientemente de su calidad de contribuyentes o no
contribuyentes de los impuestos administrados por la Direccion General de Impuestos

Nacionales(...)"

6. Norma: Ley 1480 de 2011, Estatuto del consumidor:
Objeto: Dentro de sus principios generales, esta Ley - que beneficia a todos los
colombianos - decreta:

o Laproteccion de los consumidores frente a los riesgos para su salud y seguridad.

o Elacceso de los consumidores a una informacién adecuada - de acuerdo con los términos de
esta Ley que les permita hacer elecciones bien fundadas.

o Laeducacion del consumidor.

o Lalibertad de constituir organizaciones de consumidores y la oportunidad para esas
organizaciones de hacer oir sus opiniones en los procesos de adopcion de decisiones que las
afecten.

o Laproteccion especial a los nifios, nifias y adolescentes, en su calidad de consumidores, de

acuerdo a lo establecido con el codigo de infancia y adolescencia.
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7. Norma: Ley 2010 de 2019, Reforma tributaria, Ley de Crecimiento. Impuesto
IVA, Renta e impuesto al Patrimonio

Objeto: por medio de la cual se adoptan normas para la promocion del crecimiento
economico, el empleo, la inversidn, el fortalecimiento de las finanzas publicas y la
progresividad, equidad y eficiencia del sistema tributario, de acuerdo con los objetivos que sobre

la materia impulsaron la ley 1943 de 2018 y se dictan otras disposiciones

Econdmico

De acuerdo con el informe del analisis insumo-producto realizado sobre el impacto
econdmico regional en Colombia por causa del Covid-19 expresa que al igual que el resto del
mundo, la economia colombiana enfrenta uno de los chogues mas fuertes como consecuencia de
la pandemia del Covid-19. Luego de un buen desempefio en 2019, que la llevo a alcanzar una
tasa de crecimiento del 3,3%, frente al 0,1% de América Latina y el Caribe (Cepal, 2020), se
esperaba que Colombia en 2020 alcanzara un crecimiento econémico cercano al 3,5%. Sin
embargo, el primer trimestre del afio 2020 termin6 enfrentando dos choques que afectaran la
economia mundial en el corto y mediano plazo: la propagacion del Covid-19 y la fuerte caida del
precio internacional del petréleo.

En los Gltimos dias se han elaborado varios trabajos que intentan revisar los impactos que
tendra la actual coyuntura en la economia colombiana. Mejia (2020b) sefiala que, en un escenario
en donde la operacion de los diferentes sectores econdmicos se reduce un 37% y un 49%
producto de las medidas de aislamiento preventivo, el costo econdmico asociado esta en el rango

de 48 a 65 billones de pesos (4,5% a 6,1% del PIB) por mes. Por su parte, el CEDE (2020)
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estima que el cierre de los sectores mas vulnerables a las medidas de aislamiento preventivo
costara al menos 10% del PIB de cada mes.

Uno de los vacios presentes en los estudios mencionados son los impactos regionales.
Los distintos territorios tendran afectaciones diferenciales dependiendo de la severidad de la
pandemia, su estructura econdmica, el grado de informalidad en su mano de obra y las
interrelaciones entre los distintos sectores economicos, donde unos estaran mas expuestos al
aislamiento que otros.

La principal contribucion de este trabajo es llevar el estudio del impacto del Covid-19 a
un nivel regional y sectorial, de tal modo que se puedan revisar los efectos en las economias de
las distintas entidades territoriales y sus sectores productivos. A través de un modelo insumo-
producto, que utiliza la estructura econdmica de 2015 y se ajusta a los precios de 2019, se estima
la pérdida econdmica que resulta de extraer un grupo de empleados formales e informales de los
distintos sectores y entidades territoriales.

Los principales resultados sefialan unas pérdidas econémicas que varian entre $4,6
billones y $59 billones por mes de acuerdo con los escenarios de aislamiento considerados, cifras
que representan entre 0,5% y 6,1% del PIB nacional. La rama econémica de servicios aparece
como la més afectada, donde se destacan las actividades de alojamiento y servicios de comida,
servicios inmobiliarios, servicios administrativos, actividades profesionales y técnicas,
construccién y comercio. En relacién con su distribucién regional, Bogota, Antioquia y Valle
del Cauca registran el mayor aporte a la pérdida total a través de todos los escenarios
considerados. Por su parte, aquellos que aparecen como mas vulnerables al aislamiento son

Antioquia, Boyacda, San Andrés, Santander y Valle del Cauca.
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Figura 14.

Evolucioén de la economia en 2020

LA EVOLUCION DE LA ECONOMIA EN 2020
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De acuerdo con el analisis realizada por el diario La Republica, el afio pasado cerré con
3,75 millones de personas desempleadas y una confianza industrial que se desplomo a los niveles
de 1980.

Hasta el momento, la factura econdémica de la crisis generada por la expansion del covid-
19 en Colombia ha dejado una tasa de crecimiento del Producto Interno Bruto (PIB) nunca antes
vista en la historia del pais, con una caida de -6,8%, a mas 3,75 millones de personas

desempleadas y una confianza industrial que se desplomo a niveles de 1980.

Sociocultural

De acuerdo con las caracteristicas demograficas representadas en el informe de medicion
de indicadores de consumo del Observatorio de eCommerce, el comercio electrénico tiene un
impacto sociocultural y econdémico a nivel de todo el pais, ya que como se puede apreciar las
principales ciudades como Medellin y Bello (Antioquia), Cali y Palmira (Valle del Cauca),
Barranquilla y Soledad (Atlantico), Bogota y Soacha (Cundinamarca) tienen el mayor porcentaje
de transacciones comerciales a través del eCommerce entre 10% y 45%. Las ciudades medianas
como Cartagena, Cucuta, Bucaramanga, Ibagué y Villavicencio tienen un porcentaje entre 2% y

5%.
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Figura 15.
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Caracteristicas demograficas

En cuanto a las caracteristicas de los internautas se puede identificar que predominan las
mujeres con 58% vs los hombres con el 42% del total de 2103 encuestas realizadas. Por otro
lado, la edad también es un factor determinante, si bien puede haber intencién de consumo por
diferentes edades, predomina la edad de los 26 a 40 afios con el 35% precedido por la edad 15 a
25 afios con el 30% y no menos importante la edad de 41 a 55 afios con el 21%. Esto sin duda
abre un importante abanico de oportunidades para el comercio electronico. Se identifica un
grupo poblacional joven que sin duda jugara un papel fundamental en la participacion de este

mercado con diferentes tipos de productos y diferentes niveles socioeconémicos.
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Figura 16.
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Fuente: Medicion de indicadores de consumo del Observatorio eCommerce
Junio 2019

Tecnoldgico

La tecnologia juega un papel fundamental en el comercio electrénico, permitiendo tener
acceso en tiempo real a la informacidon y creacién de la oportunidad de generarse una compra en
linea.

El celular sin duda es el dispositivo méas utilizado con 58% precedido por el computador
portéatil con un 25% siendo este uno de los principales indicadores para toma de decisiones a la

hora de realizar comercio electrénico.
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Figura 17.

Tipo de dispositivo utilizados

iy

Teléfono celular/ Computador portatil Computador de escritorio Tableta
Smartphone

58% 25% 15% 2%

Fuente: Medicion de indicadores de consumo del Observatorio eCommerce
Junio 2019

La seguridad en el momento de realizar la transaccion se consolida como una barrera de
entrada, ya que, a mayor costo del producto o servicio, el cliente o consumidor buscara la manera
de realizar su transaccién desde un dispositivo mas seguro, siendo los comestibles, moda,
medicamentos y articulos para el hogar que generan mayor transaccién desde Smartphone, lo
cual obliga a que las plataformas tengan que migrar a la adaptacion con facilidad y rapidez a
tecnologia maévil con el fin de motivar la compra y a garantizar que las plataformas cuenten con
el certificado digital SSL como protocolo de seguridad, el cual actia como un archivo de datos
gue vincula una clave criptogréafica con los datos de la organizacién y se simboliza con la letra

“s” (https://).
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Figura 18.

Relacion entre dispositivo y categoria de productos
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Ambiental

Parece no ser solamente que el comercio electrénico genera agilidad, comodidad y
encontrar una mejor oportunidad para adquirir los articulos, ya que se identifica que el mayor
impacto ambiental de comprar por internet se debe principalmente al transporte,
almacenamiento, empaquetado y equipos tecnoldgicos para realizar las transacciones.

a.  Eltransporte: al realizarse la compra esto requiere de movilizacion del articulo y por ende
uso de avion, barcos, furgoneta lo que produce CO2 y otros contaminantes. Esto podria ser
contrarrestado si se pudiera utilizar vehiculos que sean menos contaminantes para reducir
las emisiones o el uso de bicicletas en la entrega de encomiendas seria otra opcion
importante a tener en cuenta.

b.  Almacenamiento: a mayor cantidad de almacenes es mayor el impacto, lo cual cobra

relevancia la centralizacidn en almacenes mas grandes que permitan reducir el uso de
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bodegas o almacenes satélites.

c.  Empaquetado: el sobredimensionamiento del empaque, el uso de carton y plastico generan
impactos en su produccion e incrementa los residuos generados en la compra. La
centralizacion de las compras en cada hogar, aunque requiere de planificacion podria ser
una alternativa para aportar al control del impacto ambiental.

d.  Equipos tecnologicos: los servidores y equipos tecnolégicos no podrian quedar fuera de los
factores contaminantes en el ecosistema del comercio electronico. Sin embargo, teniendo
en cuenta los altos costos de inversiones para garantizar los beneficios en accesibilidad a la
informacidn, seguridad que se puede brindar al cliente y el impacto en la calidad de vida de
los consumidores en términos de ahorro en tiempo y desplazamientos, obliga a buscar o
generar la busqueda de estrategias enfocadas principalmente en planeacion de compra,
almacenamiento, empaque y transporte.

Es fundamental disefiar un modelo de comercio online que ponga por encima de cualquier
consideracién la sostenibilidad ambiental. Si agotamos las materias primas y aumentamos la

temperatura media de la tierra, ninguno de nosotros tendré posibilidades de seguir produciendo o

comprando en este planeta.

Fuente: https://www.portalambiental.com.mx/sabias-que/20210208/cual-es-el-impacto-ambiental-de-comprar-por-

internet, Febrero 2021.

b. Analisis microeconémico
Los consumidores cada dia tienen mayor acceso a la informacién y cuenta con mayores
herramientas para tomar una decesion de compra y al existir una gran oferta de tiendas en linea
con miles de articulos disponibles para escoger, sea por precio, marca, calidad o mejor tiempo de

respuesta, obliga a disefiar estrategias que van mas alla de buscar simplemente realizar la venta y


http://www.portalambiental.com.mx/sabias-que/20210208/cual-es-el-impacto-ambiental-de-comprar-por-
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esta asociado principalmente a lo expuesto en las barreras de salida con articulos de alguna
manera exclusivos que generen en el cliente el deseo de repetir la compra, como marcas o
productos exclusivos, aportar valor en el tiempo a los clientes como personalizacién, conocer y
cubrir las necesidades de los clientes, crear un plan de fidelizacion efectivo (tarjetas
promociones, descuentos, regalos), generar ganchos comerciales como puntos, ofertas, bonus,
club de clientes. Al final, lo que se busca es crear un vinculo con el cliente.

En cuanto a proveedores, tratdndose de un ecosistema comercial se debe realizar
negociaciones en el precio para el suministro de mercancias, acuerdos en los manejos de
inventarios, formas de pago, logistica, descuentos por compras al por mayor. Aunque han
venido creciendo las alianzas de trabajos con pequefios y medianos fabricantes, existe una gran
oportunidad de realizar acuerdos comerciales e impacto social con este sector de la economia
colombiana.

No es un secreto que una de las desventajas de los productos nacionales con relacion a los
importantes de paises como China, colocan en una situacion complicada la comercializacién de
los productos, ya que los altos costos en Colombia principalmente de mano de obra hacen que el
cliente se incline por productos sustitutos en muchas ocasiones importados, lo que obliga a

ofrecer una expectativa de valor diferente para el cliente.

4.2 Estudio de mercado

4.2.1 Segmentacion de clientes

1. Sexo

Se identifica que el género femenino tiene mayor influencia en la intencion de compra.
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Figura 19.

Sexo

@ Femenino
@ Masculino
@ No responde

2. Edad

Se identifica que la edad definida para el mercado objetivo a abordar por el modelo de

negocio de acuerdo con la muestra.

Genero Rango edad (afios)
Femenino 17 - 67

Masculino 16-75

No responde 40+

3. Nivel Socioeconémico

Se identifica que el modelo de negocio esté orientado a niveles socioeconémicos 3,4y 5

como target objetivo.
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Figura 20.

Nivel Socioeconémico

® 2. Bajo

@® 3. Medio-Bajo
@® 4.Medio

@ 5.Medio-Alto
@ 6.Alto

4. Ubicacion
Se identifica que existe la oportunidad de iniciar apertura de mercado en ciudades como

Bogota, Bucaramanga y zona metropolitana, Barranquilla, Barrancabermeja, Medellin.
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Figura 21.

Ubicacion
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5. Aspectos relevantes en el momento de decisién de compra online

Se identifican las principales variables que son relevantes en la decision de compra en
tiendas online. Sin embargo, méas del 50% valora estos aspectos de manera integral. EI otro 50%
define tres principales aspectos asociados al tiempo de entrega, precio y seguridad de la

transaccion.
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Figura 22.

Aspectos relevantes en el momento de decisién de compra online
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6. Medios de pago preferido

Este indicador permite visualizar la oportunidad y confianza que tienen los consumidores
y al realizar pagos en linea con tarjeta de crédito, PSE y otras alternativas como Nequi y Efecty.
Sin embargo, cerca del 33% aun prefiere el pago contra entrega lo que refleja la desconfianza en
los consumidores a la hora de realizar compras en linea.

Este analisis nos permite definir que la mejor opcidn en pasarela de pagos es ePayco que
se debe ofrecer a los consumidores, dado que permite cubrir la mayor parte de expectativa de los
clientes, ademas del servicio de pago contra entrega que inicialmente se realizara con la empresa

Servientrega e InteRapidisimo.
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Figura 23.

Medios de pago preferido
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7. Articulos con mayor frecuencia de compra

La investigacion permite identificar que los articulos de mayor preferencia estan
definidos en articulos para el hogar, moda y tecnologia. Asi como también se refleja una
oportunidad no menos importante en perfumeria y jugueteria. Esto consolida de manera
importante el modelo de negocio y la proyeccion de nuevas lineas en media plazo para la tienda

como la tecnologia.

Figura 24.

Articulos con mayor frecuencia de compra
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8. Frecuencia de compra online
Este andlisis es importante para generar programas de promocion, descuentos, cupones,
regalos como parte de la estrategia de ventas de la tienda online de manera mensual, trimestral y

semestral.

Figura 25.

Frecuencia de compra online

@ Quincenal
@® Mensual

@ Trimestral
@ Semestral

9. Ticket promedio de compra online
Se define la oportunidad de comercializar articulos en un rango de precios entre 100.000
y 5.000.000, asociado a nivel socioecondémico por su capacidad de compra y niveles de

confianza que tiene el consumidor en el momento de intensién de compra.
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Figura 26.

Ticket promedio de compra online
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10. Preferencia compra de articulos nacionales o importados

Existe un grupo importante de consumidores del 61,6% que compra en linea diferentes

productos sean nacionales e importados, pero también se puede identificar un grupo del 28,5%

con interés en productos nacional, lo cual es interesante para el modelo de negocio teniendo en

cuenta que busca aportar en el fortalecimiento del mercado nacional.

Figura 27.

Preferencia compra de articulos nacionales o importados
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11. Preferencia tiendas online nacionales o internacionales

Este analisis buscaba identificar si los consumidores o clientes comprar en linea a tiendas
nacionales o extrajeras y se puede notar que a la mayoria de los clientes (50,6%), le es
indiferente en donde comprar siempre que cumpla sus expectativas, lo cual abre una oportunidad
de sensibilizacion al apoyo del producto nacional cuando se encuentre en la gama de articulos
que se puedan producir en Colombia, por otro lado, fortalecer los vinculos existentes con el

producto nacional (42,8%).

Figura 28.

Preferencia tiendas online nacionales o internacionales

@ Nacionales
@ Internacionales
No hay preferencia

"

12. Preferencia en modo de acceso al realizar compras online
Si bien la preferencia en el modo de acceso esta enfocada en la WEB con 49,6%, se
identifica que las redes sociales en un factor determinante e importante, lo cual se realizara

principalmente a través de Instagram, Facebook y Whatsapp.
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Figura 29.

Preferencia en modo de acceso al realizar compras online

® WEB
® APP
@ Redes Sociales

13. Preferencia de Operador Logistico
Se identifica que el modelo de negocio iniciard con Servientrega e InteRapidisimo como

los operadores logisticos que se encargaran de transportar los articulos y entrega al cliente final.

Figura 30.

Preferencia de Operador Logistico
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14. Preferencia de tiendas para compras online

Este andlisis permite identificar los principales competidores para el modelo de negocio

Figura 31.

Preferencia de tiendas para compras online
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15. Influencia en la decisién de compra, como apoyo al mercado nacional
Este andlisis fortalece las preferencias de tiendas online nacionales o internacionales, en

donde se puede identificar la oportunidad de sensibilizacién y desarrollo del producto nacional
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Figura 32.

Influencia en la decision de compra, como apoyo al mercado nacional

16. Interesados en recibir informacidn de lanzamiento
Con este analisis se buscd identificar el interés en el lanzamiento como parte de la

ejecucién del modelo de negocio con un 75%.

Figura 33.

Interesados en recibir informacién de lanzamiento

Interesados en Lanzamiento

18%

[ .

= Si =No - Noresponde

93



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 94

4.2.2 Tamafio del mercado

En el caso de la poblacidn que se tiene en cuenta para el modelo de negocio y que se
orienta al mercado objetivo se consideran a personas de edades entre 15 y 65 afios. Por otro lado,
de acuerdo con los datos disponibles en el DANE sobre las estimaciones poblacionales para 2021
en el pais, el nimero de personas que se encuentra en este rango de edades obedece a 33.721.669
personas. Asi mismo y considerando que en la actualidad, el 71% de los colombianos estan
bancarizados, el total de la poblacion a considerar es de 23.942.385 personas.

De acuerdo con la investigacion propia realizada y el analisis de datos luego de la
aplicacion de los instrumentos definidos para este caso la encuesta, con la cual se logra un total
de 483 de 384 encuestados como muestra.

Esto permitio clasificar al mercado objetivo en grupos que comparten caracteristicas
similares como edad, comportamientos de compra, preferencias de tiendas online, articulos mas
comprados Y ticket promedio de compra online, lo cual permitird enfocar el plan de marketing:

En el grupo de edad permite definir el perfil de cliente en mujeres entre 17 y 67 afios y

hombres entre 16 y 75 afios.

o Enel grupo de comportamientos asociado a la frecuencia de compra online mensual del
30.5%, trimestral del 34,4%y semestral del 29,3%.

o Enel grupo de preferencias de tiendas online se identifican las cinco principales como
Amazon, Falabella, Linio, Home Center

o Enel grupo de articulos mas comprados, se identifica tres primarios: Moda, Hogar y
Tecnologia, de los cuales dos hacen parte del modelo de negocio y dos secundarios:
Jugueteria y Perfumeria siendo este ultimo igualmente parte del modelo de negocio.

o Engrupo de ticket promedio de compra online, se identifica tres rangos principales, el
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primero entre 100.000 y 200.000 (31,2%), el segundo entre 200.000 y 400.000 (30%) y
ultimo no menos importante entre 400.000 y 1.000.000 (19,2%).
« El nivel socioecondémico que se define como target es 3, 4 y 5 de acuerdo con los

resultados de la encuesta realizada.

4.2.3 Riesgos y oportunidades de mercado
Tabla 6.

Riesgos y oportunidades de mercado

Riesgos Oportunidades

- Fraudes en la transaccion de Crecimiento de comercio electronico en Colombia.
compra y pagos en linea. Ofrecer productos de alta calidad en el nicho hogar.

- Atagues cibernéticos - Personalizacion de articulos

- Suplantacién de identidad Mercado globalizado

- Errores técnicos o humanos Reduccion de costos por manejos de inventarios

- Caidas de red - Menores costos en publicidad

- Nicho jugueteria - Disefiar estrategia linea jugueteria en mediano plazo

Fuente: elaboracion propia

Se identifica que la linea de jugueteria no es conveniente en este momento, ya que esta requiere
ampliar la capacidad instalada en infraestructura, definir estrategias propias para competir en este
nicho de mercado e identificar una propuesta de valor acorde al modelo de negocio que permita

tener un diferenciador importante debido a la oferta en este segmento.

4.2.4 Riesgos del comercio electrénico

Posible fraude: En este punto, las transacciones de compra y pago online se pueden ver
afectadas por ataques para adquirir informacién confidencial para uso fraudulento.

Pharming (suplantacién de identidad): el término “pharming” hace hincapié a

la suplantacién de identidad, tanto en correos electronicos como paginas web. Es decir, no
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existe la certeza absoluta de que la persona que realiza la transaccidn es realmente quien dice ser,
tanto por parte del vendedor como del comprador.

Actualmente, existen multitud de métodos para comprobar la seguridad de un comercio
electronico, y es este punto el que las empresas deben reforzar para confirmar a sus clientes que
su plataforma de venta online es segura y evitar la desconfianza.

Errores técnicos o caidas de red: otra desventaja del comercio online. Estan fuera del
alcance de solucion de la empresa. En ese caso, si los errores no se solucionan con prontitud, se

puede incurrir en graves pérdidas.

4.2.5 Beneficios del comercio electronico

Mercado globalizado: esto se hace posible porque el e-Commerce elimina todas las
barreras geograficas del negocio y ofrece una disponibilidad 7x24 los 365 dias del afio sin
necesidad de personal adicional.

Costo directo: se puede decir que se ven reducidos los inventarios y stocks, ya que en
cada portal de venta electrdénica se puede informar la cantidad de productos disponibles en el
momento.

El presupuesto en publicidad también se ve reducido, debido al costo de realizarlo a
través de Internet en lugar de hacerlo en otras plataformas.

Costo indirecto: el riesgo de inversion en comercio electronico hoy en dia es minimo, lo
que proporciona estabilidad a las empresas. Ademas, el comercio electrénico ofrece la
posibilidad de facilitar los estudios de mercado con los que orientar su oferta. La
automatizacion de pedidos, gestion de clientes y reclamaciones o sugerencias y consultas, reduce

el costo de estos procesos que antes no se realizaban de forma automatica.
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- Valor afadido a la empresa: la venta personalizada de acuerdo con los gustos del
consumidor y posibilidad de fidelizacion de clientes. A este punto, se debe afadir la rapida
actualizacion de informacion de productos/servicios de la empresa y la mayor agilidad de las
transacciones entre empresa/proveedor/cliente.

- Consumidor: Su principal beneficio es el de poder tener a su alcance todos los
productos y servicios existentes en la red, sobre los cuales podra tomar la decision de seleccionar
el que mas de adecue a sus necesidades.

Del mismo modo, se le ofrece la posibilidad de realizar pedidos inmediatos y a mejor
precio al suprimirse los intermediarios. EI consumidor tiene a su alcance una cantidad de
informacién mucho mayor e instantanea, lo que permitira poder tomar mejores decisiones. A esa
toma de decision sobre la compra, también ayuda la facilidad con que se realizan los pedidos
(carrito de compras). Ademas, en muchos servicios de comercio electronico ofrecen un gran
servicio de preventa y postventa online, los cuales pueden incluir un sistema de seguimiento del
pedido. Fuente: https://www.evaluandosoftware.com/beneficios-riesgos-del-comercio-

electronico/mayo 2021

4.2.5.1 Analisis de amenaza de productos sustitutos

Desde la perspectiva de una tienda online la amenaza de productos sustitutos puede
abordarse de dos formas dependiendo del planteamiento de la tienda, es decir de la clasificacion
que le demos a la actividad de la tienda.

¢ Qué vende tu tienda? En general la actividad de una tienda online cae dentro de uno de
estos dos campos:

- Un producto de nicho que es dificil de adquirir en otros lugares.


http://www.evaluandosoftware.com/beneficios-riesgos-del-comercio-
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- Un producto que es facil de adquirir pero que lo ofreces con mejores precios o condiciones
que la oferta “normal”.

La diferencia es importante, porque si te encuentras en el primer caso entonces estas
vendiendo un producto (algo que si no se compra en tu tienda es dificil de adquirir), en el
segundo caso estas ofreciendo un producto, pero realmente tu argumento de venta es que ofreces
un mejor precio/servicio y por lo tanto estas vendiendo un servicio optimizado de cara al cliente

ynoun prOdUCtO. Fuente: http://www.apptiendaonline.com/evaluando-la-competitividad-del-mercado-de-tu-tienda-online/

De acuerdo con lo anterior el modelo de negocio esté clasificado en el primer grupo como
un producto de nicho que es poco facil de adquirir en otras tiendas online, teniendo en
cuenta que son articulos fabricados con materiales de alta calidad, articulos elaborados por
fabricantes de todo el pais (comercializados de manera individual), servicio postventa y un

sistema de devoluciones adecuado permita lograr la fidelizacion de los clientes.

4.2.6 Analisis de la competencia
En el estudio realizado se identificaron los principales competidores para el modelo de
negocio. Teniendo en cuenta que la principal linea es de articulos para el hogar se realizo el

analisis a las tiendas Home Center, Linio, Falabella y Amazon.


http://www.apptiendaonline.com/evaluando-la-competitividad-del-mercado-de-tu-tienda-online/
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Tabla 7.

Anadlisis de la competencia

Tienda Descripcion Articulos Ticket promedio
Amazon.com Inc. es una tienda de $66.758-2.888.054
comercio electronico
estadounidense que ofrece una Arte y $15.677- 2.462.067
amplia gama de productos, Artesanias $31.394- 42.623.411

- Amazon incluyendo libros, musica, Moda $51.041- 770.000
peliculas, y computadoras. Muebles $45.540-14.000.000
También ofrece servicios basados Decoracion
en la web, fabrica dispositivos A .

. . ccesorios

electronicos tales como Kindle y

tabletas, y ofrece servicios de auto

publicacion.

En sus inicios Falabella fue una

gran sastreria en Chile.

Posteriormente, la tienda se

fortalece al introducir nuevos

SRS (2 FEIBIERS G e, Deco-hogar $12.990- $3.999.900

vestuario y el hogar, . Zapatos $39.999- $ 899.900

transformandose asi en una tienda Mujer $3.900 - $9.029.900

por departamentos y ampliando su TS $9'999 ) $4'919'900

cobertura con nuevos puntos de Belleza $6:900 ) $1:799:9OO
> FedkdlE S . . Hombre $9.990 -$12.478.000

Falabella se fusiona con Sodimac  /.c4 1o $14.990- $299.900

S.A. lo que nos permitio, afios mas infantil ' '

tarde entrar a mercados tan Mundo bebé $8.900 - $3.999.900

importantes como el colombianoa  ~ ~i0 e Barrel $3 900 - $12'999'900

través de las marcas Homecenter y ' R

Constructor. En 2006 inauguramos

nuestra primera tienda Falabella en

Colombia, en el Centro Comercial

Santafé de la ciudad de Bogota.

Es un Marketplace regional que

opera en cuatro paises: Chile,

Colombia, México y Per(. En

agosto de 2018 fue adquirido por Hogar $1.500 - $280.000

- Linio Falabella, tras lo cual la empresa 04, $25.000- 43.000.000
se integro al ecosistema fisico y Belleza $2.990 -$1.258.166

digital del grupo. Juntos ofrecen el
mejor y mas completo catalogo de
productos nuevos, originales y de
calidad.

99
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Homecenter, tienda online donde i
- Home puedes comprar: Decoracion para 'I\Dﬂiceoblgsgar $4.900 - $2.699.900
Center el hogar, muebles, herramientas, $35.900-1.999.900

materiales de construccion y mas.

4.2.7 Analisis del modelo Dropshipping

4.2.7.1 ¢Qué es el dropshipping?.

El Dropshipping es un modelo de e-commerce B2C (business to customer) en el que el
mayorista se encarga de realizar todos los envios de los productos. El objetivo principal
del minorista sera conseguir nuevos pedidos y dar soporte al cliente.

La tienda online minorista sera la encargada de ofrecer la garantia de los productos.
Aunqgue no es necesario que el producto provenga de otro pais, también es posible hacer
droppshipping con una tienda fisica local.

El vendedor final nunca tiene el producto en sus manos, pero sera el encargado de gestionar

el pedido y dar soporte al cliente en caso de que haya alguna incidencia.

4.2.7.2 Actores gque intervienen en una venta por Dropshipping.
Si en una venta normal acttian dos figuras principales, comprador y vendedor, aqui entra un
tercero, el dropshipper o proveedor.

o Comprador: La figura sigue siendo la misma, no hay nada diferente que influya en él.
Hablamos del consumidor final del producto.

e Vendedor: cierra la venta en su web, cobray se encarga del soporte y posventa. No
manipula el producto.

« Dropshipper: recibe el encargo del vendedor y envia al comprador. Después éste factura al

vendedor.
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En este esquema relativamente sencillo existen muchos factores a tener en cuenta para que

todo funcione correctamente.

4.2.7.3 Ventajas del Dropshipping

Hay tres ventajas principales para este modelo de negocio y todas estan relacionadas con el
stock y la inversion necesaria para ponerlo en marcha.

1. Inversion limitada

o Elriesgo que hay que asumir al crear tienda online tradicional es mucho mayor que con el
dropshipping.

o Lainversion que debes asumir se limita a la creacion de la tienda, la realizacion de la
estrategia de comunicacioén y diferentes herramientas que quieras utilizar para generar mas
ventas.

No existen gastos de inventario, de almacén ni de envio. Tampoco existen productos
desfasados, ni ningun tipo de riesgo de almacenaje (inundaciones o deterioros varios).

2. Stock ilimitado

Mientras que la inversion es controlada y limitada, el stock es “infinito”.
Tu proveedor, siempre y cuando sea fiable y de un tamafio medianamente aceptable, siempre
deberia estar listo para responder a tus envios por muy grande que sea el volumen de pedidos.

Con el dropshipping se pueden elegir qué productos ofertar independientemente del stock y
no tendrés que estar “forzando” la salida de determinados productos que se quedan obsoletos en el

almacén.
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3. Escalabilidad

¢Cual es la escalabilidad de tu negocio? ¢ Serias capaz de responder a un pedido de 100
pares de zapatillas y hacer que llegara a tu cliente sin incidentes en un plazo de 48/72 horas?

Probablemente la respuesta sea, no. Sin embargo, con el Dropshipping tu tienda online
estara preparada para crecer a cualquier ritmo. No es relevante que un cliente pida un producto o

20, el proveedor casi siempre estara listo para enviar el pedido y cumplir con los plazos.

4.2.7.4 Desventajas del dropshipping

1. Menor margen de beneficio

Con el dropshipping el margen de beneficio es mucho menor al que podrias tener si tu
controlaras todo el proceso de venta. El margen suele estar entre el 5% y el 25%, dependiendo del
tipo de producto y del proveedor que hayas elegido.

Esto es normal, ya que cuando tu creas el producto, td mismo eres el que fija el precio y el
margen de beneficio que quieres conseguir. Sin embargo, cuando haces dropshipping, dependes
del margen que el proveedor quiera ofrecerte.

Tu capacidad de negociacién, tu notoriedad de marcay el trafico que genere tu tienda
online seran factores importantes a la hora de negociar un margen interesante.

2. Falta de proveedores

Hay algunos productos para los cuales se hace muy dificil encontrar un proveedor de
confianza.

Si quieres vender algo que no es demasiado comun o popular lo méas probable es que tengas que

buscar un proveedor pequefio, con lo que las ventajas del dropshipping se ven limitadas. En este
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caso, quiza seria interesante descartar este modelo de negocio. Esta limitacion tiene otras
consecuencias:

La escasez de proveedores en determinados productos hara que tu
tienda comparta dropshipper con otras muchas como la tuya. Eso te va a obligar a ser muy creativo
para diferenciarte, lo que a su vez también es un inconveniente.

3. Faltade diferenciacion

El hecho de tener tu propio e-commerce te permite crear una marca Unica y diferenciarte
del resto de tiendas online. Con el modelo de dropshipping estas vendiendo un producto que otras
20 0 30 tiendas pueden estar vendiendo.
Por lo tanto, es muy importante que centres grandes esfuerzos es desarrollar estrategias de
posicionamiento y diferenciacidn para que el usuario te elija a ti y no a cualquiera de los otros 20.

Posicionamiento

o Usabilidad y experiencia de usuario

« Marketing de contenidos.

o Facilidades de envio y devoluciones

e Servicio post-venta

o Alternativas de contacto

o Sellos de calidad
Fuente: https://www.idento.es/blog/comercio-electronico/dropshipping/

Teniendo en cuenta las desventajas descritas anteriormente, los objetivos y la propuesta

de valor del modelo de negocio, se define que el dropshipping no es el modelo indicado y se
define el desarrollo propio de la plataforma online del modelo negocio propuesto ya que se

centra principalmente en la comercializacion de productos no masivos, generar impacto social a


http://www.idento.es/blog/comercio-electronico/dropshipping/
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través de las alianzas estratégicas con pequefios y medianos fabricantes en Colombia, sin decir
que no se realizaran importaciones, diferenciacion a través del reconocimiento de marca,
personalizacion de algunos productos, manejar un margen de utilidad definido por producto si

semi exclusivo y controlar de alguna manera el tiempo de entrega a nuestros clientes.

4.2.8 Demanda potencial
La demanda potencial se define en principio a todo el territorio nacional colombiano y
teniendo en cuenta el crecimiento que ha tenido el comercio electronico se aprecia un

crecimiento per capita del 26% entre 2019 y 2020 de acuerdo con la figura 37.

Figura 34.

Demanda potencial Abril 2021

Gasto anual per capita en compras dentro de
comercios electrénicos. 2016-2020

$600.000 $557.000
|
$500.000 $412.000
$400.000 $321.000 =
$300000 [EPYELLL $28°°° =
| |

£200.000
£100.000

$0

20016 2017 2018 2019 2020

Datos en pesos colombianos
Fuente: CCCE \gJ branch

Créditos de la imagen: CCCE branch.com.co
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Por otro lado, de acuerdo con los datos disponibles en el DANE sobre las estimaciones
poblacionales para 2021 en el pais, el nUmero de personas que se encuentra en este rango de
edades entre 15 y 65 afios obedece a 33.721.669 personas. Asi mismo y considerando que en la
actualidad, el 71% de los colombianos estan bancarizados, el total de la poblacion a considerar es

de 23.942.385 personas.

4.2.9 Estimacion de participacion del mercado

Comportamiento del ticket promedio

Es evidente que el crecimiento en el nUmero de transacciones ha sido marcadamente mas
acelerado gue en el valor total de las ventas; mientras que entre enero y agosto de 2020 el
namero de transacciones crecio el 53.8%, el valor total de las ventas en el mismo periodo crecio
14%. Esta diferencia en tasas de crecimiento evidencia un profundo y acelerado cambio en las
preferencias de los consumidores, pues ahora, cada vez mas, los consumidores de comercio
electronico estan optando por productos de menor valor.

En enero de 2019, el ticket promedio fue de $204.365 y en diciembre del mismo afio
correspondio a $184.038. Es decir, hubo una reduccion del 9.9%. En esta misma linea, para abril
de 2020, el ticket promedio fue de $113.690. En otras palabras, se presentd una caida del 34.7%
respecto a enero de 2020. Si bien entre abril y julio el valor promedio de las compras crecid
20.7% hasta los $137.263, en agosto cay0 15%. Asi, el ticket promedio de dicho mes fue tan solo

el 57% del valor del ticket de enero de 2019, representando una caida acelerada del 43%.
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Figura 35.

Comportamiento del ticket promedio
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracidon de la CCCE.
Nota: Solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet.
Octubre 2020

4.3 Plan de Introduccion de mercado

En el modelo de negocio se define la tienda online como plataforma de comercio
electronico como principal canal para que los clientes tengan acceso a los articulos disponible
para la comercializacion a nivel nacional.

Se identifican principalmente 20 acciones durante el primer afio de operacion, la cual serd
revisada y estructurada toda vez que sea necesario de acuerdo con el comportamiento del
mercado Yy los resultados de la tienda online. Lo anterior teniendo en cuenta las
recomendaciones de expertos en este tipo de estrategias para eCommerce.

Las acciones estan enfocadas principalmente en garantizar el éxito del modelo de negocio

para la comercializacion de sus articulos.
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Figura 36.

Acciones de introduccion al mercado

19. Venta de productos agotados

Fuente: elaboracion propia

4.3.1 Pricing

De acuerdo con los analisis econémicos en el flujo de caja para el calculo de los ingresos
por ventas y realizados se estima que el precio de compra debe corresponder maximo al 58% del
precio de venta antes del impuesto de IVA, ejemplo:

Costo articulo : $500.000 (58%)
IVA 19% :$ 95.000
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Costo Total : $595.000

Precio de venta 1 $862.069 + IVA

4.3.2 Comunicacion y promocion

El cliente realizara el pedido online de manera directa y sin intermediarios, es decir, B2C.
Esto permite lograr mejores tiempos de entrega y de una manera simplificada en alianza con el
operador logistico, se contara con stock minimo en nuestra bodega principal, envios desde una
bodega centralizada para despachos a nivel nacional lo cual permitira la disminucién de costo

fijos ofreciendo precios competitivos.

EMPRESA L—'.‘—’ CONSUMIDOR

En linea con la estrategia de mercadeo y con el estudio realizado a través de las encuestas

la comunicacion se realizara a través de WEB, redes sociales como Instagram, Facebook y
Whatsapp, videos del producto en youtube, Blog con contenidos de impacto social,
personalizacion de las comunicaciones, automatizacion de email marketing.

En cuanto a promocién, se define realizar lista de deseos, guias de regalo, ventas de

productos agotados, campafias de cupones, club Golden.
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Marca

La tienda virtual tendra el nombre Golden Home Colombia, ya que hace referencia al
hogar, abarca de manera general todos los articulos que se requieren para embellecerlo y brindar
calidez a las personas.

Los colores que se utilizaran es el rojo y azul, el rojo representa energia, estimulacion,

importancia y el azul representa confianza, seguridad, eficiencia, comunicacion.

Figura 37.
Logo
Golden Home Colombia
(]—wﬁenda,dz,wmbian@a
Figura 38.

Aviso y tarjeta de presentacion

Full name

Position

Golden Home Colombia e Golden Home Colombia

Jutlenda de conkianza, ) A
fiang Tutienda de confianga




MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 110

Figura 39.

WEB

Golden Home Colombia

= :
(Jautlenda de confianga

oo RN cose | e | voose N v | reness |

Muebles Joyeriay Bisuteria  Flores Ropa Ropa Bebé Bebé Mujer
Decoracién Tejidos. Paisajes Zapatos Zapatos Ropa Ropa Hombre
Limparas Madera Frutas Accesorios Accesorios Zapatos Zapatos Unisex
Cortinas y persianas Cestas Fauna Belleza Cuidado personal  Vestidos de bafio  Vestidos de bafio  Infantil
Relojes Cerémicas Relojes. Relojes Deportiva Deportiva
Parilla & BBQ Marroquineria Gafas Gafas Disfraces Disfraces
Mascotas Sombreros. Pijamas. Pijamas.
Escritorios Limparas Ropa interior Ropa interior
sillas Apliques
Organizadores
Alfombras
Jardinerfa
Maletas
Dormitorio
Navidad
- -

Figura 40.

Souvenirs

Gelden Home Colombia

o Menls L Qs

Golden Home Colombia
Tutlenda de canfianga

Fuente: se utilizé la herramienta BrandCrowd
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4.3.3 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas debe ir muy de la mano con la estrategia de marketing, ya que
representa el canal directo entre la tienda online y el consumidor final. El equipo sera el
encargado de comunicar y realizar la promociéon de los productos.

Se iniciara con dos profesionales en el equipo, uno para los articulos de hogar y otro para
los articulos de perfumeria y moda, los cuales seran capacitados no solo en ventas sino en el
conocimiento de los productos con el fin de establecer ese vinculo tan importante con el cliente
para conocer sus preferencias y necesidades enfocados principalmente en:

. Facilitar a los consumidores informacion, asesoramiento y ayuda.

. Trasladar a la direccion quejas, sugerencias y preocupaciones por parte de los clientes.

. Elaborar el plan estratégico de ventas asi como las politicas y directrices a seguir para
negociar con los clientes.

. Propiciar encuentros con los consumidores para construir relaciones de confianza que
mejoren la captacion y fidelizacion del publico objetivo.

. Recaudar toda la informacion posible sobre la opinion de los consumidores respecto al
producto o servicio y la empresa, asi como posibles oportunidades o amenazas del
mercado.

. Evaluar el proceso de comercializacion y monitorearlo para obtener conclusiones sobre el
trabajo y optimizarlo.

Con esto se busca mitigar costos invisibles relacionados con tiempo y pérdidas de dinero.
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4.3.4 Canales
El canal de distribucidn principal sera realizado a través del eCommerce con un

desarrollo propio y adaptado a las necesidades de la operaciéon, bajo el dominio

www.goldenhomecolombia.com.co, el cual contara con la integracion de un sistema de
facturacion electronica, médulo de inventarios, administrativo y contable SIIGO que permitira la
operacion y toma de decisiones en tiempo real. Asi, mismo se integrara la pasarela de pagos de
ePayco como mejor alternativa, ya que esta plataforma consolida en una sola herramienta los
medios de pagos preferidos por los usuarios de acuerdo con las encuestas realizadas con el fin de
brindar mayor facilidad al cliente. Adicionalmente, en el segundo semestre de operacion se
contara con la integracion tecnologica del principal operador logistico que para el caso
corresponde a Servientrega con lo cual el cliente podra rastrear su compra en el momento que lo
requiera y por ultimo la tienda online contara con el certificado SSL (https://) con el cual se

busca brindar mayor seguridad al consumidor en el momento realizar la transaccion.

4.3.5 Habito de compra
Se identificaron cinco (5) habitos principales que han venido cambiando en 2021 y lo que
sera el futuro del eCommerce y que sin duda benefician este modelo de negocio por sus
tendencias de apoyo al comercio local, productos sostenibles y la exigencia en la necesidad de
ofrecer diferentes maneras de entregar los articulos:
o Crecimiento acelerado del comercio electrénico de acuerdo con la confianza que se
brinde a los clientes.
e Los consumidores quieren compra de forma independiente, asi que los negocios se

adaptaran para hacerlo mas facil cada dia.


http://www.goldenhomecolombia.com.co/
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o EIl comercio fisico tendra transformacion tal como lo conocemos: daré lugar a negocios
locales con nuevas ventajas.

o Los compradores eligirdn con su conciencia y su disponibilidad de recursos.

o Los nuevos modelos de negocio perturbaran la economia de los negocios y de consumo.

Fuente: https://www.shopify.com.co/blog/habitos-de-compra-pandemia

Figura 41.

Articulos con mayor frecuencia de compra

Hogar (NA Electrodomésticos) —
Perfumeria
Moda
Jugueteria
Tecnologia

Otros

0 30 100 150 200

Fuente: elaboracién propia

« Articulos con mayor frecuencia de compra: hogar, moda, tecnologia, perfumeria y

jugueteria.

Frecuencia de compra online: mensual, trimestral y semestral, esto define el tiempo

adecuado para ejecutar estrategias de promocion.
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Figura 42.

Frecuencia De Compra

@ Quincenal
@ Mensual

@ Trimestral
@ Semestral

Ticket promedio de compra online: define la preferencia de compra de articulos en tres
rangos: a. 100.000 y 200.000, b. 200.000 y 400.000, c. 400.000 y 1.000.000. Sin embargo,

existe un pequefio grupo no menos importante entre 1.000.000 y 2.000.000.

Figura 43.

Ticket promedio de compra online:

@ Menos de 100.000

@ Entre 100.000 y 200.000

@ Entre 200.000 y 400.000

@ Entre 400.000 y 1.000.000
@ Entre 1.000.000 y 2.000.000
@ Entre 2.000.000 y 5.000.000
@ Mayor a 5.000.000
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4.3.6 Propuesta de valor Canvas

Tabla 8.

Propuesta de valor
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4.4 Aspectos Técnicos

4.4.1 Aspectos de comercializacion

En el modelo de negocio se consideran temas claves a tener en cuenta en la operacion
comercial durante el proceso, desde el momento que hay una intencion de compra por parte del
cliente a través de la navegacion en la plataforma online hasta lograr realizar la entrega a

satisfaccion del cliente.

Figura 44.

Temas claves en la operacion comercial

Fuente: elaboracion propia
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4.4.2 Ficha técnica de producto o servicio

Dado que la tienda online comercializara cientos de productos de diferentes marcas

nacionales e importadas, se realiza ficha técnica enfoca en los servicios que se ofrecen a traves

de la plataforma para que el cliente pueda realizar la compra.

Tabla 9.

Ficha técnica del servicio

Tienda Online

www.goldenhomecolombia.com.co

Objetivo

Poblacion objetivo

Seguridad

Facturacion
Electronica

Pasarela de Pagos

Despacho

Tiempo de entrega

Almacenamiento
Embalaje

Servicio al cliente

Ofrecer una plataforma amigable, segura y confiable para el
cliente a través de la tienda virtual que permita la
comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria,
moda para mujeres y hombres entre 15 y 65 afos.

De acuerdo con los datos disponibles en el DANE sobre las
estimaciones poblacionales para 2021 en el pais, el nimero de
personas que se encuentra en este rango de edades obedece a
33.721.669 personas. Asi mismo y considerando que en la
actualidad, el 71% de los colombianos estan bancarizados, el
total de la poblacidn a considerar es de 23.942.385 personas.
La tienda online, contara con el certificado de seguridad SSL
(https:/1).

Se realizard a traveés del sistema SI11GO.

Se utilizara la plataforma ePayco como la mas opcionada para
brindar facilidad al cliente.

El despacho de mercancia se realizara principalmente a través
de Servientrega. Sin embargo, se tendra como alternativa a
InteRapidisimo y Coordinadora Mercantil.

Una vez se realice efectivo el pago del cliente, se procedera a
realizar el despacho del producto.

Se contara con una bodega principal con mantener stock de
inventarios minimos de los productos mas vendidos.

Se utilizara productos reciclables

Se contara con dos personas en la fuerza de ventas, una para la
linea de hogar y otra para moda y perfumeria.



http://www.goldenhomecolombia.com.co/

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 120

4.4.3 Descripcion de procesos
Entendiendo que el cliente es el mayor actor y en donde nace el proceso de venta al
existir la intencién de compra por parte del mismo se realiza el siguiente flujo del proceso y

actividades principales a tener en cuenta.

Figura 45.

Flujo de procesos

eIntencién de compra

*Acceso a la Tienda GHC
#Visualizacién articulos de su interés
eAfiade articulos al carrito

*Registro de informacién personal
*Realiza el pago de la compra
*Rastreo de envio de la compra
*Recibe el producto

eEstrategia de marketing y administrativas
*Se recibe confirmacién de pedido y pago
eFacturacién eletrécnica

*Seguimiento operador logistico

*Control y reposicién de inventarios

*Recepcion y almacenamiento de mercancia
eActualizar inventario en el sistema

*Recepcion orden de pedido y factura

eProgramar despacho de acuerdo con disponibilidad
*Realizar embalaje de producto

*Realizar despacho de producto

*Reportar el despacho en el sistema

eValidacién satisfaccion cliente Si: iniciar plan de fidelizacién
#Validacion satisfaccion cliente No: Accién répida en solucién para el cliente
*Si existe abandono de compra: seguimiento y motivacién al cliente pararetomar la compra

Servicio al
cliente
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4.4.4 Necesidades y requerimientos de tecnologia

Tabla 10.

Necesidades Minimas Tecnologicas

Tecnologia

Tienda virtual www.goldenhomecolombia.com.co
Hosting Plataforma especializada de Godaddy

Certificado de seguridad SSL (https://)
Seguridad Seguridad informatica

Antivirus
Facturacion Electrénica Sistema SIIGO
Pasarela de Pagos Plataforma ePayco
Operador Logistico Integracion tecnoldgica (grauita)

Ocho (8) portatiles

Ocho (8) bases para portatiles
Ocho (8) pantallas adicionales
Dos (2) impresoras laser

Una (1) impresora pos

Ocho (8) telefonos

Ocho (8) auriculares

Un (1) CCTV (16 Cémaras)

Equipos de computo

4.45 Caracteristicas de la tienda online

1. Tienda online www.goldenhomecolombia.com.co: el desarrollo de la tienda virtual estara a

cargo de la empresa Damos Soluciones y contara con las siguientes caracteristicas:
» Productos clasificados por categorias y subcategorias
o Adaptable a dispositivos moviles
o Facilmente administrable
o Costos de envios e impuestos configurables

o Pagos en linea en integracion con pasarelas de pago


http://www.goldenhomecolombia.com.co/
http://www.goldenhomecolombia.com.co/
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Administracion de inventarios

Caodigos promocionales y reglas de descuento

Galeria de fotos por producto

Atributos para productos (talla, pesos, color, presentacion, entre otros)
Multi moneda y ventas internacionales

Estadistica detallada, reportes de pedidos y notificaciones via mail
Organizada

Amigable

Hosting: La tienda virtual contara con servicio de WEB hosting a través de la plataforma
especializada Godaddy, la cual ofrece los siguientes servicios:

Asistencia técnica experta en hosting disponible 24/7/365

Mejor rendimiento y tiempos de carga

WEB hosting confiable con garantia de tiempo de actividad del 99,9%
Operador Logistico: se realizara la integracion con el operador logistico Servientrega con
el fin de proporcionarle al cliente la opcidn de rastrear su pedido en tiempo real.
Internet: se contratard con un plan empresarial de al menos 120 Megas que minimice los
riesgos de conectividad para la operacion en linea, contara con las siguientes caracteristicas
minimas:

Capacidades de carga de informacion de hasta un 50% respecto a la velocidad maxima de

descarga de la misma.

Conexion efectiva y confiable en internet para realizar negociaciones en linea 'y

transacciones con el mundo.
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o Integracion de servicios y complementos de la conectividad de la empresa a través de
diferentes medios y tecnologias a escala nacional: voz, conectividad nacional, data center,

entre otros.

4.  Seguridad en las transacciones: se realizara la compra del certificado SSL (https://), el cual
permitira proteger la informacion personal y realizar transacciones seguras por los clientes
con el fin de generar confianza. Adicionalmente, se contara con antivirus y seguridad

informatica en los portatiles de los colaboradores.

Figura 46.

Certificado SSL

¢ bt /] Shopify Ger-o Store

- & | & https://store shopily com

— . el

Fuente: Shopify

5. Software administrativo: La facturacién electrdnica se realizara a través del sistema SIIGO,
el cual cuenta con el respaldo de su experiencia hace mas de 20 afios en el mercado,

ademas de tener disponibilidad de visualizar y consultar en tiempo real los inventarios,
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compras y gastos e indicadores bancarios.
6.  Pasarela de pagos: se realizara con la plataforma de ePayco, el cual cuenta con
disponibilidad de hasta 22 medios de pago, soporte técnico por emdio de tickes, telefono y

chat disponibles, panel administrativo con datos e informacion en tiempo real en panel de

control.

4.4.6 Materias primas y suministro
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Los articulos serdn comprados a diferentes fabricantes a nivel nacional e internacional.

Sin embargo, se crean los grupos y subgrupos de las categorias disponibles.

Figura 47.

Grupos y Subgrupos

m Galeria Mujer ] Hombre ﬁ Nifias l Perfumeria
Muebles Joyeriay Bisuteria  Flores Ropa Ropa Bebé Bebé Mujer
Decoracion Tejidos Paisajes Zapatos Zapatos Ropa Ropa Hombre
Ldmparas Madera Frutas Accesorios Accesorios Zapatos Zapatos Unisex
Cortinas y persianas Cestas Fauna Belleza Cuidado personal ~ Vestidosde bafio  Vestidos de bafio  Infantil
Relojes Cerémicas Relojes Relojes Deportiva Deportiva

Parilla & BBQ Marroquineria Gafas Gafas Disfraces Disfraces

Mascotas Sombreros Pijamas Pijamas

Escritorios Ldmparas Ropa interior Ropainterior

Sillas Apliques

Organizadores

Alfombras

Jardineria

Maletas

Dormitorio

Navidad
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4.4.7 Plan de desarrollo tienda online
El desarrollo de tienda virtual requiere minimo tres (3) desde el momento que se define la

marca y nombre de la empresa.

Tabla 11.

Plan de desarrollo tienda online

Definicion nombre de la marca
Definicion grupos y subgrupos
Idenficar proveedores nacionales e internacionales
Creacion de empresa

Creacion Imagen Corporativa

Desarrollo eCommerce

Integracion pasarela de pagos

Integracion certificado SSL

Integracion facturacion electronica SIIGO
Compra de inventarios minimos

Pruebas operacionales y ajustes

Lanzamiento

La tienda online estara disponible 7*24 los 365 dias del afio, por tratarse de un

eCommerce no es normal tener cerrado el servicio a menos que sea por algin motivo técnico.

4.4.8 Control de inventarios
El control de inventarios se realizara a través del sistema SIIGO, el cual cuenta con el

modulo especializado para procesar la informacion en tiempo real una vez se recibe la orden de
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pedido y pago por parte del cliente. EI almacenista tendra la responsabilidad de alimentar el

sistema con la factura del proveedor.

Figura 48

Control de inventarios

eControly reposicion de inventarios

*Recepcion y almacenamiento de mercancia
eActualizarinventario en el sistema

*Recepcion orden de pedidoy factura

*Programar despacho de acuerdo con disponibilidad
*Realizarembalaje de producto

*Realizar despacho de producto

*Reportarel despacho en el sistema

4.4.9 Escalabilidad de las operaciones

De acuerdo con la Cdmara Colombiana de Comercio Electrdnico en su informe de
Comportamiento del eCommerce en Colombia durante 2020 y perspectivas para el 2021, Hasta
agosto de 2020, el crecimiento acumulado de las ventas de comercio electronico, respecto al
mismo periodo de 2019, fue de 25.3%. Sin embargo, para los meses restantes del afio se avizora
una incertidumbre -muy propia de 2020- que dificulta la construccion de perspectivas de cierre
de afio para el sector. Ahora bien, se debe tener en cuenta distintos factores que pueden afectar el
sector en lo que resta de 2020. La expectativa de crecimiento en ventas para el cierre de 2021

respecto a 2020 es de 16%
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La escalabilidad de las operaciones esta directamente relacionada con las metas de ventas
esperadas de la compariia y que de manera sistematica debe materializarse de acuerdo con los
resultados anuales. Se espera tener una tasa crecimiento entre el 10% y 15% anual con respecto
a la vigencia anterior. Para lograr, la escalabilidad esperada se debe enfocar la organizacion en
las siguientes estrategias:

« Contar con talento humano adecuado

o Recursos fisicos definidos

o Recursos econdmicos definidos

« Ser eficiencia y tener capacidad de resiliencia
o Obtener experiencia y know how del negocio

o Ejecucion Estrategias de Marketing

4.4.10 Plan de compras
Tabla 12.

Plan de compras

Creacion de empresa

Adjudicacion Creacion Imagen Corporativa
Adjudicacion Desarrollo eCommerce

Integracion pasarela de pagos

Compra Certificado SSL

Compra sistema de facturacin electrénica SI1GO
Compra de inventarios minimos

Compras para evento lanzamiento

Reposicion de inventarios
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El plan de compras estd muy relacionado con el plan de desarrollo tienda online el cual se
menciona en el numeral 4.4.7.. Adicionalmente, se realizara reposicion de inventarios de manera
mensual de acuerdo con los resultados esperados y con el fin de disminuir costos de transporte,
necesidad adicional de mano de obra en bodega y acumulacion de inventarios.

Las compras se realizaran con previa autorizacion de la gerencia, una vez analizadas las

diferentes alternativas de los proveedores.

4.4.11 Infraestructura requerida
Se plantea para el modelo de negocio contar con el centro de operaciones ubicado en
zona empresarial en Giron (Sder) por la facilidad de acceso a las vias principales para la

recepcion y despacho de mercancias.

Figura 49.

Ubicacion estimada

[
{
Carrer,

Carrera '

L,;JUP.)

£l

20

(Jrrp:d 27

ne

alle 28R

27

Calle 23

19

Anitlo vijay

Carrera

Calle 148
catle T4B

Leafel

Fuente: Fincaraiz



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 129

Localizacion de la tienda online: se define que la empresa debe quedar en el centro
empresarial San Jorge, Girdn, corresponde a un espacio con 320 mts? en el primer nivel, 34 mts?
en el segundo nivel, 73 mts? en el tercer nivel, 2 bafios, zonas de oficinas y bodegaje, cuenta con
10 mts altura, acceso para camiones Y tracto mulas, vigilancia 24h, CCTV, sin restriccion de

PICO y PLACA.

Tabla 13.

Infraestructura fisica

Infraestructura fisica
Una (1) Bodega
Cincuenta (50) estantes metal madera
Infraestructura fisica Un Show Room para fotografias
Dos mesas de embalaje
Adecuacion oficinas
Ocho (8) escritorios
Puestos de trabajo Ocho (8) sillas ergondmicas
Ocho (8) descansa pies
Dos (2) comedor cuatro puestos c/u
Cafeteria Una (1) Cafetera
Una (1) vajilla café
Dos (2) televisores 42
Dos (2) sofas
Fuente: elaboracion propia

Entretenimiento
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Figura 50.

Area de bodega

Fuente: Fincaraiz

Figura 51.

Area de oficinas

Fuente: Fincaraiz
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4.5 Aspectos organizacionales y legales
La plataforma eCommerce Golden Home Colombia por su ubicacion operacional se
regula por la normatividad dispuesta en Colombia, entre otras las mencionadas en el andlisis del

sector en numeral 4.1, punto 3, fuerzas que impactan el negocio, analisis macroeconémico.

4.5.1 Constitucion, Tipo De Empresa Y Licencias

Se define que la compafiia se clasifica como Sociedad por Acciones Simplificada (SAS)
de acuerdo con la ley 1258 de 2008, entre sus principales caracteristicas puede ser unipersonal o
puede estar constituida por varios accionistas, se constituyen por documento privado donde
consta nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas, su término de duracion es
indefinido, el objeto social puede ser indeterminado para realizar cualquier actividad licita, se
limita la responsabilidad de los accionistas solo hasta el limite de sus aportes, sin importar la
causa de la obligacién laboral o fiscal, cuenta con voto mdltiple, existe libertad de organizacion,
la revisoria fiscal o la junta directiva no son obligatorias, lo que se constituye en un ahorro, el
costo de la constitucién de una compariia SAS depende del capital suscrito y activos, este tipo de
sociedad puede emitir cualquiera de las siguientes acciones: acciones privilegiadas, acciones con

dividendo preferencial y sin derecho a voto, acciones con dividendo fijo anual y acciones de

pago.

- Algunos requisitos basicos:

e Nombre de la empresa: se debe realizar consultar disponibilidad del nombre, para lo cual se

define la razén social como: Tienda Golden Home Colombia, Sigla: Tienda GHC.

e Tipo de Regimen: Régimen Comun, responsable de impuestos sobre las ventas IVA
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e Uso de suelos: las instalaciones deben contar con el concepto de uso para lo cual se requiere

e RUT: Registro Unico Tributario de acuerdo con la actividad comercial y tipo de empresa, el
cual se debe gestionar en la DIAN.

e Estatutos: formalizar en la camara de comercio

e Libros de Comercio: inscribir en la Camara de Comercio libros de registro de socios o
accionistas y los de actas de asamblea y/o junta de socios.

e RUES: se debe realizar el registro mercantil en la Camara de Comercio de acuerdo con la
operacion o actividad comercial.

e Bomberos: se debe solicitar visita técnica por organismo.

e Certificacion bancaria: apertura de cuenta de ahorros en Bancolombia y Davivienda.

e Serecomienda realizar inscripcion en la Camara Colombiana de Comercio Electrénico

4.5.2 Registro de Marca
Se realiza en la SIC, Superintendencia de Industria y Comercio, teniendo en cuenta los
siguientes requisitos:

« Conocer que es una marca o contratar a una persona experta.

o Consultar los antecedentes marcarios ASO para saber si existen marcas semejantes o
idénticas registradas o en tramite.

« Clasificar los productos y/o servicios (clasificacion internacional de Niza)

o Presentar solicitud diligenciado formulario de registro de marca

o Realizar el pago de las tasas oficiales establecidas
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4.5.3 Estructura organizacional y administrativa

En la estructura organizacion y administrativa es de tipo lineal, teniendo en cuenta el
tamafo de la empresa y la autoridad del director sobre los subordinados, entendiendo que sobre
él estaran todas las decisiones que se requieran tomar y las responsabilidades legales, ademas de
las generadas por el proceso de la operacién y comercializacion de los productos de la tienda
online. Entendiendo que por su estructura inicial se busca generar agilidad y guia directa hacia
los cargos definidos.

Sin embargo, por tratase de una Sociedad por Acciones Simplificada — SAS, su estructura
inicia con los accionistas y junta directiva, seguido del director general (1) que para el caso sera
el socio mayoritario y fundador. Asi mismo se identifican cinco areas principales iniciales que
son: servicio al cliente (1), comercial (2), administrativa (2), Publicista (1), logistica (2) para un
total de ocho (9) colaboradores que reportaran directamente el director. Por otro lado, se

tercerizaran los servicios de contador, seleccion de talento humano y seguridad informatica.

4.5.3.1 Mision
Ofrecer productos de excelente calidad y servicio a través de un eCommerce de confianza
que crea vinculos con el cliente y aliados comerciales a través de un equipo comprometido

motivando la produccion nacional con alto impacto social.

4.5.3.2 Vision
En cinco afios seremos una plataforma eCommerce de preferencia para compras en linea
en el mercado nacional e internacional, logrando un lugar de reconocimiento en el corazén de

nuestros clientes.
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4.5.3.3 Valores
Impacto social: queremos hacer visibles los productos de los pequefios y medianos
fabricantes para que puedan incrementar sus ventas.
Confianza: velamos por crear los vinculos de confianza con nuestros clientes, aliados
comerciales y colaboradores.
Respeto: nos esforzamos por dar a nuestros clientes el trato que debe tener enfocado en
escucha y solucion.
Integridad: la transparencia y honestidad son los pilares mas importantes que
compartimos con nuestros clientes.
Mejora continua: nunca sera suficiente, aprendemos dia a dia de nuestros clientes, aliados

comerciales y colaboradores para ser mejores.

Figura 52.

Estructura Organizacional
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Servicio al cliente Comercial Adtva y Financiera Publicidad Logistica

(1) en definicién (2) en definicion (1) en definicion (1) en definicién (2) en definicién

Servicios Generale
(1) en definicion
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4.5.4 Gestion del talento humano
La seleccion del talento humano, manejo de ndmina y parafiscales requerido se realizara

de manera tercerizada de acuerdo con las necesidades de compaiiia.

Tabla 14.

Talento Humano

Talento humano
Dos (2) Expertos en ventas
Dos (2) Operador Logistico Interno
Un (1) Publicista
Mano de Obra Un (1) Servicio al Cliente
Un (1) Servicios Generales
Un (1) Asistente Administrativo y Financiero
Un (1) Gerente
Servicio contable
Servicios tercerizados Seleccion Talento humano, némina y parafiscales
Seguridad informética

45.5 Perfiles de Talento Humano
De acuerdo con las necesidades de talento humano para la operacién de la tienda virtual

se definen los siguientes perfiles

Tabla 15.

Cargo director

Perfil del Cargo
Cargo Director (socio fundador)
Area Direccion
Salario Asignado $3.000.000 + Variable por logro de metas

Tipo de contratacion  Fijo
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Perfil del Cargo

Objetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo

Experiencia
Competencias

Planificar las acciones necesarias, administrar los recursos
fisicos, humanos y econémicos, dirigir, controlar y coordinar
la ejecucidn de las estrategias necesarias de la organizacion

» Entregar los informes necesarios a los accionistas cada tres
meses.

« Definir estrategias que le permitan cumplir a la compafiia los
objetivos definidos.

« Administrar de manera eficiente los recursos de la compafiia.

« Analizar la operacion y generar las alertas de manera oportuna

Administrador de empresas 0 ciencias econémicas con
especializacion en finanzas o proyectos

5 afios

Liderazgo, compromiso, comunicacion, trabajo en equipo

Tabla 16.

Asesor Comercial

Perfil del Cargo

Cargo

Area

Salario Asignado
Tipo de contratacion

Obijetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo
Experiencia
Competencias

Asesor Comercial

Comercial

$1.300.000 + Aux. Transporte + Variable por logro de metas
Fijo

Ejecutar estrategia de marketing en productos para el hogar,
moda y perfuemeria

o Escuchar y asesorar al cliente

» Reportar a la direccion cualquier informacion relevante del
cliente.

« Generar informe de ventas

o Ejecutar plan de marketing

o Administrador de empresas, Ingenieria Industrial o ciencias
afines a comunicacion con especializacion en mercadeo

o 3arfios

« Trabajo bajo presion, logro de resultados, compromiso,
comunicacion, trabajo en equipo
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Tabla 17.

Asistente administrativo y financiero

Perfil del Cargo

Cargo

Area

Salario Asignado
Tipo de contratacion

Obijetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo
Experiencia
Competencias

Asistente Administrativo y financiero
Administrativa y Financiera
$1.500.000 + Aux. Transporte

Fijo

Apoyar la planificar y ejecucion de las acciones necesarias
derivadas de la operacion de la organizacion.

« Elaborar los informes necesarios

« Elaborar presupuestos, proyecciones

o Manejar la caja menor de manera eficiente

« Coordinar actividades generales de la empresa

o Administrador de empresas, Ingenieria Industrial o ciencias
afines con especializacion en finanzas

e 3afos

« Trabajo bajo presion, logro de resultados, compromiso,
comunicacion, trabajo en equipo

Tabla 18.
Publicista
Perfil del Cargo
Cargo Publicista
Area Publicidad
Salario Asignado $1.300.000 + Aux. Transporte + Variable por logro de metas
Tipo de contratacion  Fijo

Obijetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo
Experiencia

Competencias

Planear y ejecutar estrategias de publicidad requeridas para
lograr los objetivos de la compafiia.

« Planear estrategias publicitarias

« Disefar piezas publicitarias

Tomar fotografias de alta calidad de los articulos
Elaborar los informes necesarios

Elaborar presupuestos, proyecciones

Publicista, Disefador grafico y Fotografia

3 afios

« Trabajo bajo presion, logro de resultados, compromiso,
comunicacion, trabajo en equipo

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 19.

Asistente Servicio al Cliente

Perfil del Cargo

Cargo

Area

Salario Asignado
Tipo de contratacion

Obijetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo
Experiencia
Competencias

Asistente Servicio al Cliente
Servicio al cliente

$1.020.000 + Aux. Transporte + Variable por logro de metas
Fijo

Planear y ejecutar estrategias de servicio al cliente y fidelizacién
« Planear estrategias de servicio al cliente

Disefar

Tomar fotografias de alta calidad de los articulos

Elaborar los informes necesarios

« Elaborar presupuestos, proyecciones

« Administrador de Empresas, Ingeniero Industrial, Mercadeo o
afines con especializacion en servicio al cliente

e 3afos

« Trabajo bajo presion, logro de resultados, compromiso,
comunicacion, trabajo en equipo

Tabla 20.

Logistico Interno

Perfil del Cargo

Cargo

Area

Salario Asignado
Tipo de contratacion

Obijetivo del Cargo

Funciones

Nivel Educativo

Experiencia

Logistico Interno

Logistica

$1.300.000 + Aux. Transporte + Variable por logro de metas
Fijo

Planear, coordinar y ejecutar recepcion, almacenamiento,
empaque y despacho de mercancia

 Planear estrategias logisticas

« Coordinar recepcion almacenamiento, empaque y despacho de
mercancia a nivel nacional e internacional

o Elaborar los informes necesarios

« Elaborar presupuestos, proyecciones
» Tecnologo en logistica, Administrador de Empresas, Ingeniero

Industrial o afines preferible con especializacidén en Operaciones
y/o logistica
« 3 afios
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Perfil del Cargo

Competencias

« Trabajo bajo presion, logro de resultados, compromiso,
comunicacion, trabajo en equipo

Tabla 21.

Servicios Generales

Perfil del Cargo

Cargo
Area
Salario Asignado

Tipo de contratacion

Obijetivo del Cargo
Funciones

Nivel Educativo
Experiencia
Competencias

Servicios Generales
Administrativa

$1.020.000 + Aux. Transporte + Variable por logro de metas
Fijo

Realizar actividades propias de servicios generales

» Realizar la limpieza general de bodega y oficinas
Apoyar labores de logistica interna

Bachiller

3 afios

Compromiso, trabajo en equipo

4.5.6 Esguemas de contratacion y remuneracion

Teniendo en cuenta que es un emprendimiento nuevo en el mercado, se contratar el
recurso humano con un esquema de contratacion de termino fijo a un afio, Asi mismo, se

determina un periodo de prueba de tres meses. La remuneracion se determina con un salario
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basico + auxilio de transporte + variable por resultados por logro de metas, este Gltimo aplicado a

los asesores comerciales y asistente servicio al cliente. En el caso del director se determina un

salario basico de $3.000.000 més variable por logro metas. Por otro lado, la seleccion,

contratacion, némina y pago de parafiscales se realizara a través de un tercero durante los

primeros tres afios de contratacion. Se espera que de acuerdo con los resultados y pasados los

tres afios se inicie el proceso de vinculacion de manera directa del personal.
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4.5.7 Compensacion variable
Se define que cada area tendra asignacion de un salario base + auxilio de transporte +
variable por logro de metas, especificamente a al director, area comercial y servicio al cliente, no

aplica ganancias ocasionales que tenga la empresa por gestion directa de la direccion.

Tabla 22.

Asignacion variable

Talento humano Variable logro de

metas %

Director Director 0.07%

. . . Asistente Adtvo. Y Financiero NA
Area Adtva y Financiera ..

Servicios Generales

Area Comercial Asesor Comercial 0.04%
Area Servicio al Cliente  Asistente Servicio al Cliente 0.01%
Area de Publicidad Publicista NA

< . Logistico Interno A NA
Area | onistica Logistico Interno B NA

4.5.8 Regimenes especiales

La Tienda Golden Home Colombia se acoge a la Norma: ley 2069 de 2020, De fomento a
la cultura del emprendimiento.

Objeto: La presente Ley tiene por objeto establecer un marco regulatorio que propicie el
emprendimiento y el crecimiento, consolidacién y sostenibilidad de las empresas, con el fin de
aumentar el bienestar social y generar equidad. Dicho marco delineara un enfoque regionalizado

de acuerdo con las realidades socioecondmicos de cada region.
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Principales Beneficios

. Tarifas diferenciadoras: Impuesto de registro: el rango de las tarifas del impuesto
de registro que las Asambleas Departamentales podran fijar para las microempresas fue
modificado de la siguiente manera:

a. Actos con cuantia sujetos a registro que impliquen la constitucion o el incremento de la
prima en colocacion de acciones, entre el 0,1% y el 0,2%.

b. Actos con cuantia sujetos a registro que no impliquen la constitucion o el incremento
de la prima en colocacion de acciones, entre el 0,3% y el 0,6%.

Adicionalmente, no se podran adicionar sobretasas o recargos a la tarifa legal vigente del
impuesto de registro a las microempresas.

. Contabilidad simplificada para microempresas: Considerando el nimero de
empleados, ingresos, activos y organizacion juridica, el Gobierno podréa autorizar alguna de las
siguientes modalidades a quienes estén obligados a llevar contabilidad simplificada:

a. Podran emitir revelaciones abreviadas y estados financieros, donde estos sean objeto de
aseguramiento de informacién moderada.

b. Que algunas microempresas lleven contabilidad de caja, acumulacion o mixta, segln la
situacion real de sus operaciones.

. Causal de disolucion por incumplimiento de la hipétesis de negocio en
marcha: Derog6 expresamente la causal de disolucion por pérdidas, donde quedaban inmersas
las sociedades y sucursales de sociedades extranjeras, cuando éstas tuvieran pérdidas que trajeran
consigo la reduccion del patrimonio por debajo del 50% de su capital. Asi paes, cuando las

empresas en sus estados financieros manifiesten la intencién de continuar bajo la figura de
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“Hipotesis de negocio en marcha” y no cumplan con ello, la misma estard inmersa en una causal

de disolucion.

¢ Alianzas para la promocion del desarrollo empresarial y la inclusion financiera de los
micronegocios: Como instrumento de creacion, formalizacion de las microempresas y de
generacion de empleo, el Ministerio de Comercio Industria y Turismo podra ejecutar
programas y proyectos de profundizacion de microcréditos.

e Firma digital: Se reglamentara en un periodo maximo de 6 meses a la expedicion de la ley,
la firma electrdnica para la suscripcién de documentos, tanto pablicos como privados, con la
finalidad que esta herramienta facilite la innovacion y transformacion digital.

e Programa de capacitacion: Las microempresas que se enmarquen en el sector agropecuario
y cuenten con iniciativas de mejora técnica, seguridad alimentaria, cuidado de agua o
desarrollen actividades con impacto ecolégicamente positivo, podran acceder al beneficio del
plan de capacitacion especial y acceder al programa de aceleracion de empresas para su
desarrollo, a su vez, se les otorgara el sello de reconocimiento a la marca de sus productos.

e Establecimiento del seguro MIPYME: Se decretd el establecimiento del seguro Mipyme en
Colombia, buscando incentivar y proteger el emprendimiento, como el crecimiento de las
micro, pequefias y medianas empresas, este seguro consiste en una proteccion de parte o de la
totalidad de los apoyos y/o inversiones; este seguro, podra cubrir tanto el dafio emergente
como el lucro cesante.

e Saldos a favor 1VA: Se dispuso que:

0 Hasta el término de duracién de la emergencia sanitaria: Permite la solicitud de

devolucién/compensacion del VA generado por la venta de bienes exentos

relacionados en los Decretos 438 y 552 de 2020.



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 143

b. Una vez terminada la emergencia sanitaria: Permite imputar en las declaraciones de los

periodos siguientes los saldos a favor en el impuesto sobre las ventas IVA que no hayan sido
solicitados en devolucion y/o compensacion.

. Apoyo al emprendimiento de educacidn superior: Por medio del Ministerio de
Ciencia Tecnologia e Innovacion, el Gobierno Nacional buscara fortalecer los sistemas de

emprendimiento e innovacion de las instituciones de educacién superior.

4.6 Aspectos Financieros:

4.6.1 Obijetivos financieros
Determinar la viabilidad financiera para la puesta en marcha de una tienda virtual para la

comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda

4.6.2 Estructura de capital, inversiones requeridas de capital y operacion

La estructura de capital financiera de la empresa se realizard con recursos propios y
aportes de accionistas.

El capital requerido se estima en Setecientos Veinte Millones de pesos colombianos
(C0$720.000.000,00). Este incluye el tiempo requerido para el desarrollo del eCommerce,
adecuacion de oficinas y bodega, contratacion de personal anticipada para entrenamiento y parte
de la operacion inicial.

El proyecto no se postula a las lineas de crédito Colombia Emprende e Innova contra los
efectos del Covid-19 de Bancoldex, ya que se requiere minimo seis (6) de operacion, esta opcion

hace parte de posibilidad en el mediano plazo, teniendo en cuenta los requisitos.
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Tabla 23.

Capital y operacion inicial por categoria

| |capital inicial | 719,440,286 |
1 Tecnologia 64,332,500
2 Infraestructura fisica 52,642,568
3 Arriendos y Servicios iniciales 54,621,000
4 Gastos Administrativos 54,188,400
5 Mano de obra 136,655,818
6 Capital de Recursos para inventarios 357,000,000

Tabla 24.

Capital y operacion inicial detallado

1 Tecnologia 64.332.500
Ecommerce
1 www.goldenhomecolombia.com.co 1 4.974.200
1 Imagen Corporativa 1 1.570.800
1 Certificado SSL 1 900.000
1 Seguridad informatica 1 3.000.000
1 Antivirus 1 3.000.000
1 Portatiles 8 26.552.000
1 Base Portatil 8 380.800
1 Monitor adicional 8 6.664.000
1 Teléfono IP con auricular 8 3.808.000
1 Impresora Laser Multifuncional 2 1.666.000
1 Impresora POS Epson 1 749.700
1 Software facturacién SIIGO 1 1.309.000
1 CCTV 1 9.758.000



http://www.goldenhomecolombia.com.co/

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL

145

2 Infraestructura fisica 52.642.568
2 Estatantes especiales bodega 50 14.875.000
2 Mesa embalaje 2 595.000
2 Escalera bodega 1 3.927.000
2 Show Room 1 5.950.000
2 Adecuacién oficinas 1 5.950.000
2 Escritorio 8 7.971.600
2 Silla Escritorio 8 2.068.968
2 Estantes -(Archivador) 3 1.071.000
2 Cesta Basura 8 571.200
2 Elementos Basicos Papeleria 8 571.200
2 Folders Az 8 476.000
2 Separadores 8 285.600
2 Elementos de cafeteria 1 2.380.000
2 Elementos de entretenimiento 1 5.950.000
3 Arriendos y Servicios iniciales 54.621.000
3 Arriendo 6 35.700.000
3 Administracion 6 4.284.000
3 Internet 6 1.785.000
3 Agua 6 1.428.000
3 Luz 6 10.710.000
3 Gas 6 714.000
4 Gastos Administrativos 54.188.400
4 Contabilidad 6 7.140.000
4 Software SIIGO 1 1.085.400
4 Papeleria 6 714.000
4 Registro CaAmara Comercio 1 2.975.000
4 Registro de Proveedores 1 714.000
4 Marca 1 5.000.000
4 Slogan 1 5.000.000
4 Redes Sociales 6 28.560.000
4 Viaje a Panama 1 3.000.000
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5 |Mano de obra 136,655,818
5 |Talento Humano 6 99,463,068
5 |Prima 6 8,285,274
5 |Vacaciones 6 4,147,610
5 |Cesantias 6 8,285,274
5 Intereses Cesantias 6 994,631
5 |EPS 6 1,566,720
5 |Pensidn 6 2,211,840
5 |ARL 6 96,215
5 |Caja Compensacion 6 737,280
5 |ICBF 6 552,960
5 |SENA 6 368,640
5 |Servicio tercerizado talento humano 6 9,946,307
6 |Capital de Recursos parainventarios 357,000,000
6 |Inventarios iniciales 1 357,000,000

Fuente: elaboracién propia

4.6.3 Fuentes de financiacion

El capital autorizado corresponde a la suma de Mil Millones de pesos colombianos
(COP$1.000.000.000,00), representado en: Cien mil (100.000) acciones ordinarias; con un valor
nominal de diez mil pesos (COP$ 10.000) por cada accion, sin importar su tipo.

El accionista mayoritario (fundador) contara con el 51% de las acciones de la compafiia,
correspondientes a la suma de Quinientos Diez Millones de pesos colombianos
(COP$510.000.000,00) representado en cincuenta y un mil (51.000) acciones ordinarias. Los
recursos adicionales seran recaudados a través de la incorporacion de accionistas por el 49%

restantes de las acciones. De acuerdo con el capital inicial requerido es de Setecientos Veinte
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Millones de pesos colombianos (COP$720.000.000), que corresponde al capital suscrito,

correspondiente a setenta y dos mil (72.000) acciones.

4.6.4 Proyeccion de flujo de caja

Se proyecta flujo de caja partiendo de la base que se espera una venta de COP

$2.284.800.000 IVA incluido en el afio 1 y una tasa de escalamiento del 10% anual.

Tabla 25.

Flujo de caja

Ingresos

Ventas proyectadas
IVA Descontable
Total Ingresos

Egresos

Inventarios

Impuestos IVA
Impuestos ICA
Transporte de mercancia
Gastos financieros
Nomina

Parafiscales

Servicio tercerizado talento humano
Alquiler oficinas
Administracion

Servicios publicos
Software SIIGO
Contador

Papeleria

Servicios mensajeria
Cafeteriay aseo

Total Egresos

Flujo de caja neto operativo
Inversion
Superavit/Déficit Operativo

Impuesto de renta

719,440,286

- 719,440,286

1,920,000,000
364,800,000
2,284,800,000

1,113,600,000
211,584,000
14,400,000
228,480,000
74,484,480
242,351,711
11,067,310
19,892,614
71,400,000
8,568,000
3,570,000

14,280,000
6,000,000
2,400,000
2,400,000

2,024,478,115

260,321,885

260,321,885
31%
80,699,784

2,112,000,000 ' 2,323,200,000 2,555,520,000
401,280,000 441,408,000 485,548,800
2,513,280,000 2,764,608,000 3,041,068,800

1,224,960,000 1,347,456,000 1,482,201,600
232,742,400 256,016,640 281,618,304
15,840,000 17,424,000 19,166,400
251,328,000 276,460,800 304,106,880
81,932,928 90,126,221 99,138,843
254,469,297 267,192,762 280,552,400
11,620,676 12,201,709 12,811,795
20,887,244 21,931,606 23,028,187
76,398,000 81,745,860 87,468,070
9,167,760 9,809,503 10,496,168

3,819,900 4,087,293 4,373,404
1,193,940 1,313,334 1,444,667
15,708,000 17,278,800 19,006,680
6,600,000 7,260,000 7,986,000
2,640,000 2,904,000 3,194,400
2,640,000 2,904,000 3,194,400

2,211,948,145 2,416,112,529 2,639,788,198

301,331,855 348,495,471 401,280,602

301,331,855 348,495,471 401,280,602
30% 30% 30%
90,399,557 104,548,641 120,384,181

2,811,072,000
534,103,680
3,345,175,680

1,630,421,760
309,780,134
21,083,040
334,517,568
109,052,727
294,580,020
13,452,385
24,179,596
93,590,835
11,230,900
4,679,542
1,589,134
20,907,348
8,784,600
3,513,840
3,513,840
2,884,877,270

460,298,410

460,298,410
30%
138,089,523
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Se realiza proyeccion de Estado de Resultados a cinco (5) afios, en el cual se refleja utilidad

desde el primer afio de operacion de la tienda online.

Tabla 26.

Estado de Resultados proyectado

Ventas Netas 2,284,800,000 2,513,280,000 2,764,608,000 3,041,068,800 3,345,175,680
Compra Mercancia 1,325,184,000 1,457,702,400 1,603,472,640 1,763,819,904 1,940,201,894
Utilidad Bruta 959,616,000 1,055,577,600 1,161,135,360 1,277,248,896 1,404,973,786
Gastos Generales y Adtvos. 699,294,115 754,245,745 812,639,889 875,968,294 944,675,375
Amortizaciones - - - - -
Utilidad antes de impuestos 260,321,885 301,331,855 348,495,471 401,280,602 460,298,410
Impuesto renta 80,699,784 90,399,557 104,548,641 120,384,181 138,089,523
Tabla 27.

Balance General Proyectado

Caja 8,981,105 10,546,615 12,197,341 14,044,821 16,110,444
Inventarios 170,640,996 200,385,684 231,749,488 266,851,600 306,098,443
Intangibles 10,000,000

Activo Corriente 189,622,101 210,932,299 243,946,830 280,896,421 322,208,887
Muebles, enseres y equipos 116,975,068

Inventarios Iniciales - - - - -
Activo no Corriente 116,975,068 - - - -
Activo Total 306,597,169 210,932,299 243,946,830 280,896,421 322,208,887
CXP - - - - -

Impuestos por pagar - - - - -
Pasivo Corriente - S - - -

Capital pagado 719,440,286
Gastos Iniciales - 235,465,218
Inventarios Iniciales - 357,000,000
Utilidad del ejercicio 179,622,101 210,932,299 243,946,830 280,896,421 322,208,887
Patrimonio 306,597,169 210,932,299 243,946,830 280,896,421 322,208,887
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4.6.5 Indicadores

Capital: se define un capital de setecientos veinte millones de pesos colombianos
(COP$720.000.000

Flujo de caja: se utiliza esta herramienta para consolidar las salidas y entradas netas de
dinero que tiene el proyecto en un determinado tiempo.

Tasa de descuento: se define una tasa de descuento o de oportunidad del 10%

EBITDA: Se define este indicador como medida del excedente de los ingresos sobre los
gastos asociado principalmente al aprovechamiento de del ejercicio operacional de la compaiiia.

VAN: Valor actual neto o valor presente neto que consiste en sumar todos los flujos de

efectivo para determinar la viabilidad de la inversion en el modelo de negocio.

4.6.6 [Escenarios

Escenario 1 — Flujo de caja proyectado

Se realizd escenario de flujo de caja en el cual se refleja la recuperacion de inversion en un
periodo de cinco (5) afios, disminuyendo los ingresos por ventas operacionales en un 14%,
generando un EBITDA promedio anual de COP$753.159.583 y VAN: COP$ -190.903.706 y TIR

de 0% y utilidad en P&G por valor de COP$ 715.233.635 en los cinco afos.
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Ingresos

Ventas proyectadas
IVA Descontable
Total Ingresos

Egresos

Inventarios

Impuestos IVA
Impuestos ICA
Transporte de mercancia
Gastos financieros
Nomina

Parafiscales

Servicio tercerizado talento humano
Alquiler oficinas
Administracion

Servicios publicos
Software SIIGO
Contador

Papeleria

Servicios mensajeria
Cafeteria y aseo

Total Egresos

Flujo de caja neto operativo
Inversion
Superavit/Déficit Operativo

Impuesto de renta

715,216,181

- 715,216,181

1,648,140,000
313,146,600
1,961,286,600

988,884,000
187,887,960
12,361,050
196,128,660
63,937,943
235,992,536
9,500,248
19,370,642
71,400,000
8,568,000
3,570,000

14,280,000
6,000,000
2,400,000
2,400,000

1,822,681,040

138,605,560

138,605,560
31%
42,967,724

1,812,954,000 1,994,249,400 2,193,674,340

344,461,260
2,157,415,260

1,087,772,400
206,676,756
13,597,155
215,741,526
70,331,737
247,792,163
9,975,261
20,339,175
76,398,000
9,167,760
3,819,900
1,193,940
15,708,000
6,600,000
2,640,000
2,640,000
1,990,393,773

167,021,487

167,021,487
30%
50,106,446

378,907,386
2,373,156,786

1,196,549,640
227,344,432
14,956,871
237,315,679
77,364,911
260,181,771
10,474,024
21,356,133
81,745,860
9,809,503
4,087,293
1,313,334
17,278,800
7,260,000
2,904,000
2,904,000
2,172,846,250

200,310,536

200,310,536
30%
60,093,161

416,798,125
2,610,472,465

1,316,204,604
250,078,875
16,452,558
261,047,246
85,101,402
273,190,860
10,997,725
22,423,940
87,468,070
10,496,168
4,373,404
1,444,667
19,006,680
7,986,000
3,194,400
3,194,400
2,372,660,999

237,811,465

237,811,465

30%

71,343,440

2,413,041,774
458,477,937
2,871,519,711

1,447,825,064
275,086,762
18,097,813
287,151,971
93,611,543
286,850,403
11,547,611
23,545,137
93,590,835
11,230,900
4,679,542
1,589,134
20,907,348
8,784,600
3,513,840
3,513,840
2,591,526,344

279,993,367

279,993,367
30%
83,998,010

4.6.6.1 Escenario 2 — Flujo de caja proyectado

Se realizé escenario de flujo de caja en el cual se refleja un flujo de caja negativo los cinco

(5) afos proyectado, no existe recuperacion de inversion en los primeros cinco afios, disminuyendo

los ingresos por ventas operacionales en un 50% generando un EBITDA de COP$ 590.641.749 y

VAN: COP$ -796.633.904 y perdidas en P&G por valor de COP$ -113.857.381 en los cinco afios.
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Ingresos

Ventas proyectadas
IVA Descontable

Total Ingresos

Egresos
Inventarios
Impuestos IVA
Impuestos ICA

Transporte de mercancia
Gastos financieros

Némina
Parafiscales

Servicio tercerizado talento humano
Alquiler oficinas

Administracion

Servicios publicos
Software SIIGO

Contador
Papeleria

Servicios mensajeria
Cafeteria y aseo

Total Egresos

Flujo de caja neto operativo

Inversiéon

Superavit/Déficit Operativo

Impuesto de renta

960,000,000
182,400,000
1,142,400,000

576,000,000
109,440,000
7,200,000
114,240,000
37,242,240
219,896,006
5,533,655
18,049,414
71,400,000
8,568,000
3,570,000

14,280,000
6,000,000
2,400,000
2,400,000

1,196,219,315

53,819,315 -

53,819,315 -

31%

16,683,988 -

1,056,000,000 1,161,600,000 1,277,760,000

200,640,000
1,256,640,000

633,600,000
120,384,000
7,920,000
125,664,000
40,966,464
230,890,806
5,810,338
18,951,884
76,398,000
9,167,760
3,819,900
1,193,940
15,708,000
6,600,000
2,640,000
2,640,000
1,302,355,092

45,715,092 -

45,715,092 -
30%
13,714,528 -

220,704,000
1,382,304,000

696,960,000
132,422,400
8,712,000
138,230,400
45,063,110
242,435,346
6,100,855
19,899,478
81,745,860
9,809,503
4,087,293
1,313,334
17,278,800
7,260,000
2,904,000
2,904,000
1,417,126,380

34,822,380 -

34,822,380 -

30%

10,446,714 -

242,774,400
1,520,534,400

766,656,000
145,664,640
9,583,200
152,053,440
49,569,421
254,557,114
6,405,897
20,894,452
87,468,070
10,496,168
4,373,404
1,444,667
19,006,680
7,986,000
3,194,400
3,194,400
1,542,547,955

22,013,555 -

22,013,555 -

30%

6,604,066 -

1,405,536,000
267,051,840
1,672,587,840

843,321,600
160,231,104
10,541,520
167,258,784
54,526,364
267,284,970
6,726,192
21,939,175
93,590,835
11,230,900
4,679,542
1,589,134
20,907,348
8,784,600
3,513,840
3,513,840
1,679,639,748

7,051,908

7,051,908
30%
2,115,572

4.6.7 Conclusiones financieras

Si bien es un modelo de negocio robusto permite identificar que el escenario base es la

mejor opcion para cumplir las expectativas economicas cumpliendo con el resultado al objetivo

especifico No. 4.
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La inversion varia teniendo en cuenta que cada escenario esta sensibilizado con diferentes
ingresos por ventas y esto permite anticipar el calculo del salario variable por comisiones para el
director, area comercial y servicio al cliente. En el caso del servicio tercerizado de TH esta
sensibilizado con el porcentaje del costo asociado a la nébmina mencionada anteriormente y por

ende esto permite evidencia una variacion en el capital requerido en los diferentes tres escenarios

4.6.8 Evaluacion de viabilidad

A través del modelo de inversion se da respuesta a tres principales indicadores en donde se
defini6 una tasa de oportunidad del 10% y aunque muy conservadora el modelo negocio genera
un VAN de COP$ 193.380.015 y un EBITDA promedio anual de COP$ 817.364.684 y TIR del
19% con recuperacion de inversion en un periodo estimado entre tres (3) y tres punto cinco (3,5)

anos.

Tabla 30.

Principales indicadores

EBITDA Anualizado 699,294,115 754,245,745 812,639,889 875,968,294 944,675,375
EBITDA Promedio (5 afios) 817,364,684
VAN (Tasa oportunidad: 10%) 193,380,015
TIR 19%

4.7 Enfoque hacia la sostenibilidad
La sostenibilidad no es un tema aislado para el modelo de negocio de modelo en la creacién
de unatienda virtual que permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria,

moda.
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4.7.1 Gobernanza

o Generar espacios con pequefios y medianos fabricantes a nivel nacional con el fin de
incentivar la produccion nacional.

o Motivar el desarrollo socio econdmico y cultural de las regiones de Colombia.

o Fortalecer la ejecucion del proyecto con el fin de poder utilizarlo como plataforma para
desarrollos pequefios proyectos de la mano con las comunidades.

« ldentificar operadores logisticos comprometidos con la reduccion de emisiones CO2.

o Disefiar un sistema de devoluciones adecuado que permita la disminucion de las mismas.

4.7.2 Dimension ambiental

La correcta planeacion de compras y despacho de nuestras mercancias, ayudan al uso
masivo de uso de transportes que produzcan CO2

Comercializacion de articulos fabricados en materiales ecoamigables con el medio
ambiente.

En la medida de lo posible excluir de nuestro catdlogo aquellos productos que puedan
deteriorar el medio ambiente y la salud de las personas.

Utilizar cintas de papel en lugar de cinta de plastico para el embalaje de los productos.

Utilizar materiales reciclables y evitar sobredimensionando el tamafio de los empaques

utilizados para el embalaje de los productos.

4.7.3 Social

e Apoyar al pequefio y mediano fabricante buscamos generar un impacto social importante
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en la generacion de empleos y sustento familiar.
« Patrocinar con incentivos en la medida que nuestra solidez econdmica lo permita, ayudas
econdmicas a microempresarios con el fin de fortalecer lazos comerciales.

« Desarrollar proyectos de responsabilidad social en planes como CeroCO2.

4.7.4 Econdmica

« Ser participes del momento importante que vive Colombia en cuanto a comercio
electronico se refiere.

o Promover el consumo de articulos locales (hacionales) como primera opcion.

« Promover a través de nuestra plataforma nuestra dedicacion a la sostenibilidad con el fin
disminuir impactos econémicos al pais.

« Desarrollar campafas internas para convertir documentos en medios digitales con el fin

de generar impactos econémicos a nivel interno y externo de la organizacion.
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5. Conclusiones

5.1 Conclusiones

o Las grandes expectativas de Colombia y la proyeccion de cierre del 16% para Colombia en
2021 en términos de comercio electronico es una base fundamental para identificar las
oportunidades que ofrece este mercado.

o El mundo cambi6 y estamos en proceso de adaptacién, asi como hay oportunidad de
crecimiento en el comercio electronico, asi mismo, las grandes plataformas hacen su
“agosto” ya que cuentan con infraestructuras fisicas, digitales y tecnologia de punta para
continuar como lideres del mercado. Pero lo anterior, deja entrever las brechas que tienen
para desarrollar una oportunidad de negocio.

o Las entrevistas realizadas a algunos proveedores locales, dejé completamente en evidencia
la falta de oportunidad que aln existe para que los pequefios y medianos fabricantes puedan
hacer visibles sus productos y es uno de los objetivos de este modelo de negocio, desarrollar
esta oportunidad para vincularlos a la plataforma de la Tienda Golden Home Colombia.

« El modelo de negocio permite definir que el cliente objetivo son las personas con edad entre
15 y 65 afios de niveles socioecondmicos 3, 4 y 5, preferiblemente residentes en ciudades
capitales e intermedias en Colombia, utilizan diferentes plataformas digitales, medios de
pago integrados en una sola plataforma diferente a solo efectivo, que se brinde seguridad en
la transaccidn y facilite su experiencia de compra de articulos para el hogar, moda y
perfumeria. Asi mismo que puedan hacer uso de dispositivos mdviles inteligentes y PC para
comprar articulos de uso propio y/o para ambientar su hogar y hacerla diferente.

« Se busca generar el mayor impacto posible integrando a la plataforma online la mayor
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cantidad de fabricantes nacionales, que permita incrementar el desarrollo econémico
familiar y de comunidades en Colombia.

o Através de la propuesta de valor definida para el modelo de negocio, se busca crear
vinculos y conexiones con los clientes y nos permita realizar una correcta fidelizacion de los
mismos.

o Se considera que el modelo de negocio esta disefiado no solamente para comercializar
productos a nivel nacional sino también poder exportar algunos articulos que hacen parte del
desarrollo del pais y la cultura colombiana.

o Se define que la linea de jugueteria no es conveniente en este momento, ya que esta requiere
ampliar la capacidad instalada en infraestructura, definir estrategias propias para competir en
este nicho de mercado e identificar una propuesta de valor que permita tener un
diferenciador importante debido a la oferta en este segmento, por lo tanto, se excluye en esta
etapa del modelo de negocio quedando como una oportunidad en un futuro proceso de
maduracion y ejecucion.

o Esimportante resaltar el impacto positivo en la generacion de empleo que aporta el modelo
de negocio, asi como el reconocimiento que se puede lograr al contar con una plataforma
digital santandereana que hace uso de sus recursos pujantes para posicionar la marca de la
Tienda online Golden Home Colombia.

o Desde el punto de vista econdémico, el modelo de negocio cumple con las condiciones de
viabilidad, técnica, operativa y financiera para iniciar este camino del emprendimiento.

« Si bien existen alternativas mucho méas econémicas en términos de inversién y riesgo en
temas de comercio electrénico como el dropshipping y aun asi, tienen sus desventajas entre

ellas el no tener control sobre el inventario, el impacto en el tiempo de entrega, las
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inconformidades por parte del cliente., lo cual ratifica la necesidad de tener inventario
propio con el fin de dar solucion a las diversas situaciones que se presentan.

o El modelo logistico y manejo de inventarios es acorde a la propuesta de valor (ver lienzo
Canvas), ya que busca alcanzar altos estandares de eficiencia en la entrega de los productos
al permitir mejorar tiempos de respuesta al contar con los inventarios para despacho
inmediato (costo oportunidad), utilizando convenios con operadores logisticos serios y
responsables, mayor control de los comentarios negativos en las redes sociales, mejor
fidelizacién de clientes, ademas de lograr personalizar algunos articulos. De igual manera,
se lograra crear mayor conexion con el cliente al conocer el proceso de vinculacion de
proveedores y conozcan sus historias de vida a través de nuestro blog. Todo esto influye a
que la plataforma digital tienda Golden Home Colombia esté en capacidad de competir con
grandes marcas de tiendas online en Colombia, lo que es poco facil lograr con Dropshipping,
dado que un modelo totalmente diferente.

o En términos econdmicos, se encuentra ubicado en un buen promedio de tiempo de
recuperacion de la inversion entre 3y 3,5 afios, a pesar de la robusto. Por otro lado, de
acuerdo con el analisis realizado genera un VAN de COP$ 283.067.969 y en términos de
StartUp se ubica en una posicion solida y viable para inversion.

o El esquema salarial, busca incentivar el compromiso y el esfuerzo para lograr el
cumplimiento de los objetivos de la compafiia y que el salario variable sea un proposito

comun.
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5.2 Recomendaciones

o Unade las principales recomendaciones esta enfocada en optimizar los recursos de inversion
con el fin de ubicarse por debajo del valor estimado. Es decir, lograr realizar las mismas
actividades proyectadas con mayor eficiencia.

o Actualizar constantemente los indicadores econémicos, en lo posible mensualmente con el
fin de realizar el seguimiento adecuado al comportamiento de las operaciones de la
compafiia.

o Ejecutar las estrategias de marketing paso a paso de la manera definida para el modelo de
negocio, ya que esto permitira garantizar los resultados esperados.

o Aprovechar las instalaciones de oficinas y bodega para maximizar las operaciones logisticas
y comerciales.

e Incorporar los grupos y subgrupos de los articulos de manera agil con el fin de estar listos
para el lanzamiento de la tienda online de acuerdo con lo planeado y lograr capitalizar la
temporada de Diciembre/2021.

o Fortalecer el trabajo que se requiere con los pequefios y medianos fabricantes del pais.

« Fortalecer el sistema de devoluciones para lograr dos objetivos principales; primero, que se
disminuyan al maximo y evitar situaciones de informidad con los clientes, y segundo, lograr
el aprovechamiento del equipo de trabajo, adicional al aporte en el impacto del medio

ambiente por CO2.

o Continuar con el proceso de desarrollo digital, implementando la APP de la Tienda Golden
Home Colombia, y asi los usuarios tengan facilidad de acceso en la manera que lo prefieran.

o Realizar compras de inventario de manera gradual de acuerdo con los principales grupos y
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subgrupos e iniciar un proceso de prueba de percepcidon por parte del cliente, esto mitigara el
riesgo de comprar inventarios que no tendran mayor rotacion.
o Realizar la contratacion del personal de manera gradual en las areas como comercial y

logistica mitigara los riesgos de mantener algos costos de némina.



MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 160

Referencias Bibliogréaficas

Anteportamlatinam, J. (2014). Relevancia del e-commerce para la empresa actual. Universidad
de Valladolid. https://uvadoc.uva.es/bitstream/handle/10324/5942/TFG-
0%20174.pdf;jsessionid=8D8D95D16D5822EBE1711E48CB48DA8A?sequence=1

Asobancaria. (2019). E-Commerce, crecimiento y ecosistema digital en Colombia.
https://www.asobancaria.com/wp-content/uploads/1213.pdf

Barrientos, P. (2017). Marketing + internet = e-commerce: oportunidades y desafios. Revista
Finanzas y Politica Econdmica 9 (1).
https://www.redalyc.org/pdf/3235/323549941003.pdf

Besantes Et, al. (2016). Comercio electronico. Editorial, Ibarra.
Ecuador.
file://IC:/Users/Flia%20Vargas/Downloads/Libro%20Final%20E%20commerce.p df

CEPAL (2019). El comercio digital en América Latina ;Qué desafios enfrentan las empresas y
cdémo superarlos? CEPAL.
https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/44976/1/S1900842_es.pdf

Ciribeli, J.; y Miquelito, S. (2015) La segmentacién del mercado por el criterio psicografico: un
ensayo tedrico sobre los principales enfoques psicograficos y su relacion con los
criterios de comportamiento. Revista Cientifica "Vision de Futuro”. 19 (1).
https://www.redalyc.org/pdf/3579/357938586002.pdf

Therese L. Baker (1997). Analisis univariante, Las escalas de actitudes son ordinales pero son

tratadas como variables continuas. Medicién del Intervalo.


http://www.asobancaria.com/wp-content/uploads/1213.pdf
http://www.redalyc.org/pdf/3235/323549941003.pdf
http://www.redalyc.org/pdf/3579/357938586002.pdf

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 161

Diario La Republica (2021). América Latina se rajo en el indice de e-commerce de empresa a

consumidor el afo. https://www.larepublica.co/globoeconomia/latinoamerica-se-rajo-

en-el-indice-de-e-commerce-de-empresa-a-consumidor-2020-3127132

Ferrari, V. (2017). El comercio electronico en Colombia: barreras y retos de laactualidad.
Pontificia Universidad Javeriana.
https://repository.javeriana.edu.co/bitstream/handle/10554/36499/FerrariZamoraV

anessa2018..pdf?sequence=1&isAllowed=y

Garcia, T. (s.f). El Cuestionario Como Instrumento De Investigacion/Evaluacion.

http://www.univsantana.com/sociologia/El_Cuestionario.pdf

Gbmez, M. (2006)._Introduccion a la microeconomia. Universitat de Barcelona.
http://diposit.ub.edu/dspace/bitstream/2445/1281/1/211.pdf

Hernandez, R.; Collado, C.; y Baptista, M. (2014). Metodologia de la investigacion. Editorial:
McGRAW-HILL.http://observatorio.epacartagena.gov.co/wp-

content/uploads/2017/08/metodologia-de-la-investigacion-sexta-edicion.compressed.pdf

Innovamedia. (s.f). ¢Ques es y para qué sirve un analisis de mercado?
https://www.innovamediaconsultores.com/blog/que-es-y-para-que-sirve-un-analisis-de-
mercados/#:~:text=E1%20an%C3%A1lisis%20de%20mercado%20es,servir%C3%A1%
20para%20su%20posterior%20estudio

Maxima, J. (2019).https://www.caracteristicas.co/mercado/. Consultado: 20 de marzo de 2021.

Ministerio de tecnologias de la informacion comunicaciones (TIC). (2020). Impacto del covid-
19 sobre el comercio electrénico  en Colombia.

https://www.mintic.gov.co/portal/604/articles-

145322 impacto covidl9 comercio electronico colombia u20200611.pdf



http://www.larepublica.co/globoeconomia/latinoamerica-se-rajo-
http://www.univsantana.com/sociologia/El_Cuestionario.pdf
http://diposit.ub.edu/dspace/bitstream/2445/1281/1/211.pdf
http://observatorio.epacartagena.gov.co/wp-
http://www.innovamediaconsultores.com/blog/que-es-y-para-que-sirve-un-analisis-de-
http://www.caracteristicas.co/mercado/
http://www.mintic.gov.co/portal/604/articles-

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 162

Observatorio E-Comerce. (2019). Estudio de Consumo del Comercio Electrénico en Colombia.

https://www.observatorioecommerce.com.co/aclaratoria-estudio- consumo-comercio-

electronico- colombia/

Oropeza, D. (2018). La competencia econémica en el comercio electronico y su proteccion en el
sistema juridico mexicano. Instituto de investigaciones juridicas. Serie Doctrina

Juridica, Num. 817. https://archivos.juridicas.unam.mx/www/bjv/libros/10/4667/10.pdf

Otzen, T. & Manterola C. (2017). Técnicas de muestreo sobre una poblacion a estudio. Int. J.
Morphol., 35(1):227-232

Pacheco (2020). Estado del arte del comercio electrénico: creacion y desarrollo de un mercado
de alcance global. Universidad Nacional del COMAHUE.
http://rdi.uncoma.edu.ar/bitstream/handle/123456789/15873/Tesina-
%20Pacheco.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Pueyrredon, M. (2019. Estado del Arte del eCommerce en America Latina, Desafios y
Oportunidades. Pueyrredon on line. Com.

https://pueyrredonline.com/blog/columna/estado-del-arte- del-ecommerce-en- america-

latina-desafios-y-oportunidades/

Quintana, A. (s.f). Analisis del mercado.
http://accioneduca.org/admin/archivos/clases/material/analisis-de-
mercado 1563825598.pdf

Quiroga, W. (2012). El Estado del arte sobre conceptos fundamentales y uso de herramientas28
del E- Marketing. Universidad Piloto de Colombia. Bogota, D.C.
http://polux.unipiloto.edu.co:8080/00000430.pdf

Rodriguez, C. (2015). Modelos de negocio y ventajas del E-comerce. Barcelona School of

Management. https://marketingdigital.bsm.upf.edu/modelos-negocio-ventajas-del-e-



http://www.observatorioecommerce.com.co/aclaratoria-estudio-consumo-comercio-
http://rdi.uncoma.edu.ar/bitstream/handle/123456789/15873/Tesina-
http://accioneduca.org/admin/archivos/clases/material/analisis-de-

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL 163

comerce/

Rodriguez, M y Mendivelso, F. (2018). Disefio de investigacion de corte transversal. Revista
médica Santitas.

https://www.unisanitas.edu.co/Revista/68/07Rev%20Medica%20Sanitas%2021 -
3 MRodriguez et al.pdf

Semana. (2021). EI comercio electrdnico atraviesa su mejor momento en Colombia.
https://www.semana.com/economia/articulo/mercado-del-comercio-electronico-en-
colombia-y-el-mundo-2016/220987/

Socatelli, M. (2013). Fundamentos para Emprendimientos Turisticos Sostenibles La
formulacién y evaluacién de proyectos turisticos sostenibles. Universidad Estatal a
Distancia de Costa Rica.
https://www.ucipfg.com/Repositorio/ MGTS/MGTS15/MGTSV15-
07/semana2/L.S2.5.pdf



http://www.unisanitas.edu.co/Revista/68/07Rev%20Medica%20Sanitas%2021-
http://www.semana.com/economia/articulo/mercado-del-comercio-electronico-en-
http://www.ucipfg.com/Repositorio/MGTS/MGTS15/MGTSV15-

MODELO DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA TIENDA VIRTUAL

Apéndice A.

Encuesta Tienda Online GHC

Encuesta Tienda Online GHC

Hola, esta encuesta tiene como objetivo conocer su interés en la compra online de
articulos para el hogar, perfumeria, moda, jugueteria y tecnologia. Su opiniéon es muy
importante para la investigacion.

La encuesta consta de 16 preguntas y le tomara 3 minutos. Agradecemos su participacion
sincera y objetiva.

oo

Sk owd

-0 a0 op

1. Sexo *
Femenino
Masculino
No responde

2. Edad *

—

Tu respuesta

3. Nivel Socioeconémico *
Bajo

Medio-Bajo

Medio

Medio-Alto

Alto

4. Ciudad de ubicacion *

- Cludad &

Tu respuesta

5. ¢Cuédles son los aspectos
Marca

Tiempo de entrega

Precio

Seguridad de la transaccion
Proteccién de datos
Sistema de devoluciones

mas relevantes al decidir su compra online? *

164
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@ ~oaoo0oTp

-0 Qo0 oW

Todas las anteriores

6. ¢Cudl es su medio de pago preferido? *
Tarjeta de credito

PSE

Nequi Bancolombia

Rappipay Davivienda

Efecty

Baloto

Pago contra entrega

7. ¢Cudl de estos articulos compra online con mayor frecuencia? *
Hogar (NA Electrodomésticos)

Perfumeria

Moda

Jugueteria

Tecnologia

Otros

8. ¢Con que frecuencia realiza compras online segun los articulos seleccionados

anteriormente? *

a.

@000 oTe aoo

c

=

Quincenal
Mensual

Trimestral
Semestral

9. ¢Cual es su promedio de compra online? *
Menos de 100.000

Entre 100.000 y 200.000

Entre 200.000 y 400.000

Entre 400.000 y 1.000.000

Entre 1.000.000 y 2.000.000

Entre 2.000.000 y 5.000.000

Mayor a 5.000.000

10. ¢Cuéndo compra online prefiere? *
Articulos Nacionales

Articulos Importados

Todas las anteriores

11. ;Prefiere tiendas online nacionales o internacionales? *
Nacionales

Internacionales

No hay preferencia

165
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12. ;Cual es el modo de acceso de su preferencia para realizar compras online? *
a. WEB
APP
Redes Sociales

oo

13. ¢Cudl es su operador logistico preferido para el envio de articulos? *
Servientrega

Envia (Colvanes)

Inter Rapidisimo

Coordinadora Mercantil

TCC

4-72

~ooo0oTw

14. ;Cual es la tienda online de su preferencia para la compra de articulos? *

ol

Tu respuesta

15. ¢Partiendo de la base de que se busca apoyar a pequefios fabricantes del mercado

nacional, esto influiria en su decision de compra? *
a. Si
b. No

16. ¢Le gustaria recibir informacion sobre el lanzamiento de nuestra tienda online? Por
favor registre su correo.

glire 4 o

Tu resiuesta

Nota: elaboracion propia
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Apéndice B

Entrevista Proveedores Nacionales

Entrevista Proveedores Nacionales
Con el fin de desarrollar el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que
permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda, se realiza esta
entrevista que tiene como objetivo, la captura de informacién primaria de los fabricantes
nacionales con el fin de analizar la expectativa de valor que puede ofrecer dicha plataforma para

hacer visibles sus articulos en plataformas online.

Por lo anterior, solicitamos dar respuesta a las siguientes preguntas y con lo cual nos
autoriza a usar la informacion de manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo

legal 0 econémico para el entrevistador.

1.  ¢Cuél es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que tipo de articulos

produce?
2. ¢Cudles son los productos que mas vende? ;Porqué?
3. ¢Cuales son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus productos?
4. ¢Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar? ;Porqué?

5. ¢Qué acciones o medios ha utilizado para comercializar sus productos?
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6. ¢Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a través de la

tienda online GHC?

7. ¢Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a través de la

tienda online GHC?
8.  ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda online GHC?
Fin de la entrevista

Nota: elaboracion propia
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Apéndice C

Entrevista Proveedores Nacionales

Entrevista Proveedores Nacionales
Tienda Online GHC
V&S

Wilmar: Buenas noches

Freddy: buenas Noches sefior Wilmar

Wilmar: Bienvenido, gracias por este espacio, como le habia comentado antes, la idea de
esta sesion es hacer una entrevista a proveedores nacionales para la tienda online Golden home
Colombia

Con el fin de desarrollar el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que
permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda para mujeres y
hombres entre 15 y 65 afios, se realiza esta entrevista que tiene como objetivo, la captura de
informacidn primaria de los fabricantes nacionales con el fin de analizar la expectativa de valor
que puede ofrecer dicha plataforma para hacer visibles sus articulos en plataformas online.

Por lo anterior, solicitamos dar respuesta a las siguientes preguntas y con lo cual nos
autoriza a usar la informacion de manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo
legal o econdmico para el entrevistador. ¢ Estan de acuerdo?

Freddy: si, si estoy de acuerdo

1. ¢,Cual es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que
tipo de articulos produce?

Pues estoy trabajando como tal como a las en la fabrica trabajamos todo lo relacionado
con la madera, trabajando eso llevamos aproximadamente unos 25 afios, pero ya como empresa
como tal constituida llevamos tan sélo 8 afios, pero llevamos mas de 30 afios trabajando y
comercializando cosas de madera. La empresa en este momento como estamos ubicados en
Bucaramanga, trabajamos muchas cosas para restaurantes y para mobiliario de consultorios

médicos, como ustedes saben aca Bucaramanga y el area metropolitana esta enfocada en esas
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dos partes de economia, lo que es medicina y restaurante Entonces nosotros le proveemos
muchas cosas que se requieren por ejemplo: de platos de madera, bases de madera y mas
decoraciones de madera; también hay clases de cubiertos que son de madera proveemos esas
cosas a los clientes. eso es lo que hace la empresa

2. ¢, Cuales son los productos que mas vende? ¢ Porqué?

Pues los productos que més se vende ahoritica estamos bastante enfocados en la cuestion
de los restaurantes, de la gastronomia, fabricamos mesas, sillas, mobiliario para restaurantes
como les comentaba pues a veces entramos en algo de decoracion para los restaurantes; pero se
vende también al detal por ejemplo hay sitios VIP que tienen los restaurantes y en esos
restaurantes tienen una mesa exclusiva para este sitio Con 12 sillas, entonces 12 sillitas con una
mesa para esas 12 sillas, y cosas asi; por ejemplo una puerta para la fachada de restaurante o
cositas asi para la decoracion

Wilmar: ¢John Fredy tiene articulos asi de decoracién para el hogar, los producen
también?

Freddy: Si producimos, vendemos también por redes sociales, lo que mas vendemos por
ejemplo son las mesitas que son para ahorita por la cuestion de la pandemia como todo el mundo
esta trabajando en casa entonces, disefiamos y fabricamos una mesa qué sirve para trabajar en su
sofa, en su cama, para poner el computador y parar ahi el celular y ahi trabajar, puede doblar las
patitas y también se puede poner encima del comedor, también tenemos también enfocado por
ejemplo para lo del hogar condimenteros, vendemos para las especias, como unos unos burritos
con unos frasquitos, comederos para perros, unas copas con unos vinos, individuales para el
comedor de plato y de vaso, también tablas de quesos Para repartir que quesos, tablas por
ejemplo para cuando usted hace un asado una tabla en una madera especial, el nombre de la
madera se llama teca y ahi se pica la carne y se reparte a las personas que estan ahi en su asado o

su barbacoa, cosas asi del hogar fabricamos bastantes cositas de verdad

3. ¢ Cuales son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus
productos?
Los beneficios que le ofrecemos es que ellos pueden tener la certeza y la confiabilidad de

los productos que le estamos vendiendo son que las especificaciones y los materiales que se les
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esta ofreciendo lo que se le muestra al Cliente por las paginas o por donde manejamos las redes
sociales, es lo que les va a llegar al cliente y tenemos una muy buena postventa, Usted sabe que
hay productos que se envian por encomienda o algo Hay muchos productos que de pronto llegan
con defectos porque en el transporte o algo se dafa, tenemos nosotros la posibilidad de enviarles
otro producto nuevo, no recogemos Producto para arreglarlo ,les damos otro nuevo y nos
regresan el producto, esa es otra de las beneficios, 100% nuevo, no es arreglar la pieza cuando
nosotros le enviamos es porque le esta Ilegando uno completamente nuevo como para que la

gente tenga la seguridad de que estaba dafiado le llega uno nuevo

4, ¢ Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar?
¢Porqué?

En realidad, el producto que tenemos estrella nosotros son las mesas de computador,
trabajar en su cama como en su comedor; ese es el producto estrella y nos ha ido muy bien
porque lo hemos vendido a nivel nacional y hemos vendido bastante pero entonces si nos

gustaria entrar en alguna tienda porque eso nos daria méas abarcaria mas.

5. ¢ Qué acciones 0 medios ha utilizado para comercializar sus productos?

Estamos manejando por el momento so6lo redes sociales

6. ¢ Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a
través de la tienda online GHC?

Pues yo creeria que el beneficio seria como saltar de tener una microempresa a una
empresa mas alla, de pronto con un potencial mas alto para que cuando la tienda empiece a
crecer y empiece a a tener uno mas produccion, yo creeria que en algin momento, Tendriamos
que ampliar la planta fisica para poder abastecer porque seria uno de los beneficios, crecer y
obviamente eso ayudaria a la economia del pais porque tendria mas empleo, personas en
colaboracion con uno que son lo que buscamos todos los microempresarios Cémo crecer para

poder ser alguien competitivo
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7. ¢ Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a
través de la tienda online GHC?

Pues en realidad lo que me preocupa es que en algin momento nos quedemos cortos con
la planta fisica, porque esas tiendas cuando empiezan a producir o a trabajar el volumen de
pedidos se empieza a ser muy grande, entonces ahi es donde empiezan a haber inconvenientes
eso es lo que yo veo como que se quede uno como pequerfio para poder abastecer la demanda de
los productos, porque una tienda online le esta llegando especificamente a mucha gente y es

diferente las redes sociales

8. ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda
online GHC?

Si me llamas la atencién pues por ahi ha tenido unas propuestas de hacer eso, pero no
sean finiquitado, espero con esta tienda poder empezar, a explorar ese nuevo mundo y empezar a
ver.

Wilmar: Muchas gracias yo creo yo creo que vamos por buen camino del proceso de
modelo de negocio pues esté disefiado en ciertas etapas, y ya pues arrancamos en la primera
etapa que esta parte de creacion de marca y disefio de la tienda virtual, ahorita lo que sigue es
alinear todas las otras teméticas totalmente de fotografia de especificaciones técnicas y demas
que pues esperamos poder seguir trabajando Entonces le agradezco mucho este espacio su apoyo,
emprendimiento también y pues esperamos que podamos consolidar esta alianza de trabajo

Muchas gracias

Entrevistador

Wilmar Mauricio Lugo Cardenas
Core School of Management
MBA — Cohorte 111
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Entrevista Proveedores Nacionales
Tienda Online GHC
KUBIKOS

Wilmar: Buenos dias sefiora Helena Duarte como esta?

Helena: Wilmar muy bien muchisimas gracias y usted como ha estado

Wilmar :bien muchas gracias le agradezco mucho su participacion en esta entrevista que
es muy importante para el proyecto esto es una entrevista a proveedores nacionales para la tienda
online Golden home Colombia Mi nombre es Wilmar Mauricio Lugo Cérdenas y hago parte del
MBA que estoy desarrollando en la Universidad Autonoma de Bucaramanga entonces Pues
basicamente lo que vamos a hacer es una entrevista en la cual usted pueda ayudarnos a
responderla, con el fin de desarrollar un modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual
que permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar perfumeria moda para mujeres
y hombres entre 15 y 65 afios se realiza esta entrevista con este objetivo de recopilar datos desde
la fuente primaria como lo son fabricantes Nacionales con el fin de analizar la expectativa de
valor que podemos ofrecer a través de dicha plataforma para hacer visibles los articulos en linea
en la plataforma online entonces teniendo en cuenta esto le solicitamos que nos pueda dar
respuestas a las siguientes preguntas y qué pues claramente nos autoriza a usar la informacion de
manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo legal y econémico para mi como
entrevistador o en adelante para la tienda online Golden home Colombia, esta de acuerdo sefiora
Helena?

Helena: De acuerdo si sefior estoy de acuerdo y gustosa de poder desarrollar esta
entrevista con usted

Wilmar: vale Muchisimas gracias, la primera pregunta es

1. ¢,Cual es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que
tipo de articulos produce?

Helena: Bueno mi empresa 0 nuestra empresa inicio hace ya once afos yo estaba
haciendo un curso de emprendimiento en la cAmara de comercio de Bogota y queria montar algo
y lo primero que tenia que escoger era el nombre Entonces yo tuve tres hijos el varon fallecio

justo en este tiempo cuando estaba haciendo la creacion del nombre para la empresa Entonces
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cémo fueron tres hijos por eso pensé bueno es como Elevar al cubico entonces se queda cubico,
de ahi Salio el nombre Bueno no sé si fue coincidencia el dia que la camara de comercio me
entrega ya el certificado con el nit de cibicos ese mismo dia cumple afios mi hijo fallecido, no sé
si fue una linda coincidencia pero ahi esta, y desde esa época empeceé a trabajar primero con
reinsertados ayudandoles a promover sus articulos en las diferentes ciudades reinsertados de
todos los &mbitos de la guerrilla, como paras como desplazados y fue una experiencia muy
bonita empecé ayudarles a ellos a comercializar calzado se habian hecho prendas de vestir todo
eso inicio asi después ya me fui caminando por el area de la madera, entonces empecé a
organizar todo como para irme por ese lado para ayudar con el impacto que esta teniendo toda el
mundo entero respecto a la madera, a un material muy amigable con el sistema ecoldgico
entonces empecé a desviarme por ese lado y bueno al principio si muchas veces ellos me
ayudaban, ellos también hacian sus productos yo se los ayudaba a vender a través de cubicos, asi
inicio y bueno hoy en muchos productos hechos con madera reciclable

Wilmar: Qué bueno Eso esta teniendo mucha tendencia hoy en dia, el tema de la madera
reciclable y tiene muchas aplicaciones

Helena: Si sefior inclusive nosotros fabricamos casas, Cabafia glamping y todo esto
cuando con madera reciclable o0 madera de cultivo, se llama asi porque se siembran los arboles
con ese proposito de sacar la madera, pero a su vez reforestar cada vez que talamos un arbol de
este cultivo se reforestan 10 entonces esa es la idea

Wilmar: y en articulos para el hogar y ese tipo de productos tienen alguna linea

Helena: si tenemos varias lineas en una sola que se Ilama ctbicos decoracién y entonces
tenemos cuadros mesas sillas divisiones bueno pérgolas son cosas asi que ya no son tan grandes
pero que tienen mucha salida, bandejas, mesitas auxiliares, también tenemos la linea de camas
abatibles, comedores abatibles, todos estos muebles abatibles para espacios reducidos eso es uno

de los fuertes de nuestra linea

2. ¢,Cuales son los productos que mas vende? ¢Porqué?

Helena: bueno eso es como por temporadas y esta también catalogados por el poder
adquisitivo de las personas ahorita sacamos una linea muy econémica que es de accesorios en
madera como gafas, relojes, estamos en la produccion de bolsos en madera, entonces son

accesorios que facilmente lo puede adquirir cualquier persona a nivel nacional e internacional
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Wilmar: ¢y estos relojes y gafas son para uso personal o son decorativos?
Helena: No, son de uso personal esa linea se llama kilates es todo lo de accesorios de
uso personal entonces pueden ser gafas para el sol o gafas formuladas en madera, todo el marco
todo es en madera igual los relojes, los bolsos es seguir esa linea de conservar esa buena energia

que nos da la madera

3. ¢, Cudles son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus
productos?

Helena: bueno beneficios es que estamos con laborando con el medio ambiente porque
son Maderas reciclables son Maderas que nos cargan energéticamente, son Maderas amigables
con el medio ambiente, de facil acceso a cualquier bolsillo. Entonces ya muchos beneficios para
trabajar con la madera, obtener un producto todas las personas tenemos muebles en nuestra casa
hechas con madera

Wilmar: si de acuerdo

Helena: closets, puertas, ventanas todo eso Entonces los beneficios son muchos porque
todas las personas necesitamos algo de madera y qué bien que ahora lo estemos haciendo
responsablemente, hecho con madera reciclada o madera Como se llama el MDF que son

maderas del futuro, porque son prensados con material reciclado

4. ¢ Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar?
¢Porqué?

Helena: Bueno a mi me llama mucho la atencion los glamping y las cabafas, pero por
ejemplo las camas abatibles y eso se ha vendido mucho y hasta ahora iniciamos con los
accesorios O sea que todavia no puedo decir Qué impacto ha generado econémicamente, pero
pues todos me gustaria promocionarlos porque todos son como mis hijos Jajaja

Wilmar: ;Y el tema de la linea decorativa puede ser una linea interesante no le parece?

Helena: es una linea muy interesante porque Incluye todo desde una bandeja, desde una
mesa para computador, desde un cuadro, un espejo, una division hay muchas cosas para explorar
en este campo y la madera es muy decorativa por si sola es decorativa, pones una tabla bien

lijada, linda, bien bonita y la ponen en la pared y eso es un cuadro y la gente dice si eso es un
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cuadro y me parece divino el contraste, es muy sencillo decorar con madera muy sencillo es de
alto impacto

Wilmar: ¢hoy en dia se esta utilizando mucho la mezcla de madera y metal qué opina ese
tipo de articulos como le parece?

Helena: Bueno respeto lo del metal y la madera son articulos muy lindos que también
son muy decorativos, pero pues yo me inclino mas por hacer para madera algo que uno pueda
transformar con una pintura también y que se vea como metal y la pintura también es ecoldgica

Wilmar: excelente

Helena: sin tener que usar el metal entonces hoy en dia la madera sirve para todo eso

Wilmar: le gusta mucho trabajar, enfocarse sélo en la madera

Helena: si es como la base principal la madera

5. ¢ Qué acciones 0 medios ha utilizado para comercializar sus productos?

Helena: Bueno al principio era solamente Como el voz a voz no se hace una casa o un
trabajo de carpinteria en una casa entonces la persona recomienda, las fotos entonces pero
después empecé ya a incursionar como en las redes y estoy haciendo por Facebook y por
Instagram Entonces eso es lo que he manejado pero no le he sacado el 100% del provecho que se

puede sacar en las redes si

6. ¢ Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a
través de la tienda online GHC?

Helena: pero muchisimos, porque es como entregarlo toda la publicidad a una empresa
gue me pueda dar a conocer a nivel internacional y nacional Entonces los beneficios Son
innumerables, son muchisimos que, a través de una buena pagina, un portal se puedan ver mis
productos ademas de otros y que tengan la misma tienda entonces hay la posibilidad de que

comparen y que haya par todos los gustos y que podamos lucrarnos de esa pagina

7. ¢ Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a
traves de la tienda online GHC?
Helena: ¢No yo no llamo preocupacion tengo algunas preguntas Como por ejemplo

como seria el pago?, quien se encargaria del despacho? Pero bueno eso ya es el manejo de la
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pagina, que en su momento nos daran a conocer; pero preocupacion, asi como que me preocupe
que pasara no, eso solamente como esas preguntas Como se despachara
Wilmar: si sefiora que hace parten ya de la operacion logistica, de la venta, de la entrega.

Helena: pero no, no tengo ninguna preocupacion

8. ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda
online GHC?

Helena: claro Wilmar si, muy interesada, estaba buscando una oportunidad como ésta, si
no que no la habia encontrado entonces pues que estoy supremamente interesa

Wilmar: vale sefiora Helena quiero contarle que nosotros tenemos el firme proposito de
como parte del proyecto, integrar a varios fabricantes a nivel pais que precisamente tengan esta
necesidad que no han hecho visibles sus productos y que de pronto se puede dificultar por temas
de tiempos, por diferentes situaciones que hay y que de pronto lo que buscamos es brindar una
solucidn a través de una plataforma que quizés no sea una plataforma como una de las grandes
superficies, pero que vamos a empezar Apoyar el mercado nacional, para apoyar a los pequefios
y medianos fabricantes y que puedan hacer visibles sus productos; entonces esa es la como la
idea, o el mayor beneficio que estamos buscando para los proveedores nacionales, a través de

nuestra plataforma

Helena: ah, pero muy interesante Wilmar, me uno a esa labor, ojalé sea realidad muy
pronto y que sean muchas las personas, todos queremos que nuestros productos se comercialicen.

Wilmar: Bueno sefiora Helena Muchisimas gracias nuevamente por este espacio, por su
tiempo, por su dedicacion, esperamos poder avanzar con este proyecto y pues claramente habra
que una vez formalicemos esta alianza de trabajo, pues revisar todos los acuerdos legales,
logisticos y operativos qué pues gran parte de lo que hay que hacer en adelante; Pero esto es un

buen inicio y le agradezco muchisimo por la entrevista

Helena: No a usted Wilmar por tenernos en cuenta y lo que necesites siempre a la orden

Wilmar: muchas gracias sefiora Helena
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Entrevistador

Wilmar Mauricio Lugo Cardenas
Core School of Management
MBA — Cohorte I
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Entrevista Proveedores Nacionales
Tienda Online GHC
CREARTE

Wilmar: Buenas noches kent

Kent: Buenas noches Wilmar

Wilmar: Bienvenido gracias por este espacio la idea de esta sesion es hacer una
entrevista a proveedores nacionales para la tienda online Golden home Colombia

Con el fin de desarrollar el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que
permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda para mujeres y
hombres entre 15 y 65 afios, se realiza esta entrevista que tiene como objetivo, la captura de
informacion primaria de los fabricantes nacionales con el fin de analizar la expectativa de valor
que puede ofrecer dicha plataforma para hacer visibles sus articulos en plataformas online.

Por lo anterior, solicitamos dar respuesta a las siguientes preguntas y con lo cual nos
autoriza a usar la informacion de manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo
legal 0 econémico para el entrevistador. ¢ Esté de acuerdo?

Kent: si, perfecto de acuerdo

1. ¢ Cudl es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que
tipo de articulos produce?

Buena pregunta, realmente no tengo un nombre a un definido he pensado en muchos y
uno de 0sos podria ser crear te, continda creacién e Innovacion de mis obras. Alrededor de unos
29 0 30 afios llevd con la creacion de mis obras

Wilmar: y qué tipo de arte realiza usted cuél es su especialidad

Kent: Pues Wilmar, a lo largo de mi carrera artistica e incursionado con muchas técnicas
como el grabado, escultura, dibujo, pero realmente me fuerte fuerte es la pintura en acrilico y

6leo sobre Lienzo.

2. ¢, Cuales son los productos que mas vende? ¢ Porqué?
Yo soy artista plastico, y yo diria que los paisajes con pues en mi experiencia como

artista plastico y aun cuando hay una gran variedad de estilos, de temas, técnicas;
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Definitivamente creo que las obras de paisajes son un tema muy atractivo. Porque realmente Los
clientes decoran los espacios mas representativos de la casa la oficina, que quieran decorar los
paisajes son un tema que aun siendo plasmados en diferentes técnicas siempre dan amplitud y

profundidad, de descanso a la vista del espectador.

3. ¢, Cudles son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus
productos?

Wilmar yo siempre busco a través de mis obras despertar la sensibilidad del cliente dia a
dia, llenar sus expectativas ademas de armonizar y decorar sus espacios, también garantizo la
obra pues utilizé materiales de excelente calidad, desde la misma creacién del bastidor, Los
solidos que son finos, los pinceles, el aceite, todo es de excelente calidad, eso da duracion a la
obra indeterminada, la mente algo que al cliente le gusta por ejemplo son los precios, los precios

Son asequibles

4. ¢ Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar?
¢Porqué?

Si de hecho es lo que hago a diario definitivamente Son obras de fauna y flora lo que yo
mas pinto, por la diversidad de color, son temas que, por ser naturaleza viva, la frescura en

cualquier espacio en cualquier espacio queda bien con ademas que gusta y se vende muy bien

5. ¢ Qué acciones o0 medios ha utilizado para comercializar sus productos?

Como le decia anteriormente llevo muchos afios en la pintura, desde que inicié, lo hago
por medio de subastas, galerias, portales de internet y bueno el negocio directamente con clientes
particulares, estos son para mi muy importantes porque se encarga recomendar mis obras es

COmMO un vos a vVos

6. ¢ Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a
través de la tienda online GHC?

Pues los beneficios mas importantes quiero destacar que es una gran vitrina, donde el
artista se da a conocer mostrando un catadlogo de Gran variedad de obras y lo mas importante es

de forma no presencial esto lleva al espectador a tener una idea mas clara y apreciar de forma
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virtual desde los diferentes dngulos. también incentiva al artista a renovar y motiva a los

espectadores ya sean clientes o0 compradores a crear su propia obra para que el artista la plasme

7. ¢ Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a
través de la tienda online GHC?

Yo encontraria no sé pienso que todo seria magnifico, me preocupa un poco el plagio, el
plagio es algo muy complicado a mi me preocuparia, y aunque muy pocas veces sucede, el
cliente puede quedar insatisfecho, pues al recibir la obra no es lo mismo verla presencialmente
que por medio una fotografia con porque puede distorsionarse el color, forma y puede confundir
al cliente y generar una inconformidad

Wilmar: Si para eso es importante mitigar eso con una fotografia de muy buena calidad,
de buena resolucion y pues brindar la mayor descripcion posible al cliente para que pueda tener

informacidén y pueda tomar la decision.

8. ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda online
GHC?

Claro que si, es interesante pues miles de personas apreciaria mis obras. Y esto pues es
algo que aumentaria mi circulo de clientes

Wilmar: Por supuesto Claro que si Y esa es la idea hacerlos visibles, y que sea una
oportunidad para las dos partes, para que al final podamos principalmente vincular a todos estos
artistas como usted a nuestra plataforma para que puedan vender sus productos y nosotros
servirles de canal para eso, no queda mas que darle las gracias por su espacio, por su tiempo,
muy agradecido y esperemos a ver como podemos avanzar en el proyecto, con el negocio y
esperemos estar iniciando muy pronto Muchas gracias

Kent: Igualmente Wilmar Muchisimas gracias por darme la oportunidad de esta
entrevista, para mi es una vitrina, es algo muy importante. Puedes apreciar mis obras aca estan
esperando con muchos clientes en muchos hogares

Wilmer: Muchos éxitos
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Entrevistador

Wilmar Mauricio Lugo Cérdenas
Core School of Management
MBA — Cohorte I11
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Entrevista Proveedores Nacionales
Tienda Online GHC

Colorada

Wilmar: Buenas noches, sefiora Karen, sefiora Gloria y Bienvenidas, gracias por este
espacio. ;Como estan?

Colorada: muy bien, muy bien

Wilmar: Bienvenidas, gracias por este espacio la idea de esta sesion es hacer una
entrevista a proveedores nacionales para la tienda online Golden home Colombia

Con el fin de desarrollar el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que
permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda para mujeres y
hombres entre 15 y 65 afios, se realiza esta entrevista que tiene como objetivo, la captura de
informacion primaria de los fabricantes nacionales con el fin de analizar la expectativa de valor
que puede ofrecer dicha plataforma para hacer visibles sus articulos en plataformas online.

Por lo anterior, solicitamos dar respuesta a las siguientes preguntas y con lo cual nos
autoriza a usar la informacion de manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo
legal o econdmico para el entrevistador. ¢ Estan de acuerdo?

Colorada: si, si totalmente de acuerdo

1. ¢ Cudl es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que
tipo de articulos produce?

Bueno acerca de colorada, colorada es una marca que también trabaja como maquila, de
nuestra marca también, pero trabaja como maquila para otras marcas; entonces bajo esa figura
Ilevamos trabajando 7 afios, y Pues basicamente nosotras iniciamos pues como con la tradicién
de la sastreria en la familia e iniciamos hacer prendas que nos pedian las personas asi como
personalizadas, y ya después comenzamos digamos a tecnificar un poco el taller y a comenzar a
trabajar para otras marcas, y comenzar a consolidar la nuestra. Basicamente eso es como lo que
nos ha llevado Y continuamos de esa manera digamos que en este momento las colaboraciones
con otras marcas siguen vigentes de hecho, buscamos nuevas alianzas constantemente, asi como
también pues Como mejorar cada vez mas nuestra linea propia.

Wilmar: Excelente Muchas gracias realmente eso me anima a Qué lancemos nuestra
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propia marca

Colorada: También claro realmente no es tan dificil

2. ¢, Cudles son los productos que mas vende? ¢Porqué?

En cuanto a cantidad, la cantidad de unidades producidas en el taller es una de las
principales asociaciones ese es el proveedor para el cual producimos la mayor cantidad, tenemos
con una marca que se llama Zafiro Luxury, incluso mas todavia que nuestra propia marca hasta

el momento. Para ellos lo que se fabrica es ....ya ya Eso se los cuenta mejor mi mama

Gloria: Todo para novia, bata para la novia, todo lo gque una novia usa antes del momento
en que se pone el vestido, (el pre wedding) y también llevan las acompafantes, suegra, 6sea lo
que ellas quieren usar en ese espacio de tiempo. Sobre nuestros productos propios
definitivamente los productos que méas vendemos son blusas y vestidos casuales Esos son los que

mas vendemos de la marca propia de Colorada

3. ¢, Cudles son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus
productos?

Bueno al respecto de eso Colorada, es una linea que se cred, por la forma en la que nacié
que era trabajando muy de cerca con el cliente, en unos productos que se desarrollaban pues por
demanda, una de las cosas que busca nuestra marca es ser muy amable Con el usuario, pues en
particular en nuestro pais hay muchas marcas que son de una horma que muchos Ilaman como
exigente para cuerpos delgados, Colorada en cambio ha optado por siluetas que no enfaticen de
ninguna manera los defectos o las partes que las personas no quieren enfatizar, el abdomen
muchas veces, prefieren no enfatizar o que no se destaque la parte de arriba, basicamente es una
linea pensada asi, pensada para digamos Resaltar todo lo bello Pero sobre todo que la horma que

se maneja sea amable Con la usuaria

4. ¢ Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar?
¢Porqué?
Las blusas definitivamente, hemos identificado que nuestra ventaja competitiva esta

como en el &rea de la creatividad, de innovar en el disefio, por supuesto que en cuanto a los
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estandares de disefios de moda colorada es una linea de ropa casual, pero no por eso es digamos
ropa ordinaria cierto, entonces buscamos mucho destacar la cintura, tener escotes que
favorezcan el rostro, todo eso es definitivamente seria nuestra ventaja sobre todo nuestro
momento en donde la confeccion digamos que tiene un o estd muy enfocada a la produccion
rapida, muy pero pues esa produccion rapida produce un cierto tipo de prendas frente a las cuales

si manejamos muchisimo mas detalle

5. ¢ Qué acciones o0 medios ha utilizado para comercializar sus productos?

Bueno al respecto de eso digamos que esta todo lo clasico que ha sido el vos a vos y con
lo cual hemos venido creciendo mucho, exponencialmente no al principio pues no fueron muchas
personas tan pocas muchas recomendaciones, pero, eso empezaba a crecer y a lo largo de estos
siete afios hemos trabajado con muchas personas, de hecho, hemos visto como desde un encargo
sencillo resulta una recomendacion que viene en un pedido grande

Wilmar: ¢Es decir que el fuerte de ustedes ha sido la voz a voz?

Colorada: Es lo que ha resultado con mas seguridad si, obviamente colorada maneja
redes sociales hace 4 afios y medio casi 5 afios, Instagram, tuvimos Facebook sin embargo como
que esa audiencia no fue la mas...

Gloria: Y las ferias presenciales Digamos que ya en la pandemia no tanto, pero anterior a
la pandemia estuvimos participando en una feria artesanal, digamoslo Pequefias que se realiza
acéa en Bogota Qué es el mercado de las pulgas, alli También pues conocimos como una entrada

a otro publico y basicamente eso

6. ¢ Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a
través de la tienda online GHC?

Bueno, digamos que el todo el comercio es algo que nos interesa mucho.

Gloria: Si claro nosotros estamos abiertos a todo lo que sea ampliar nuestro mercado

Wilmar: En este momento tienen algun tipo de participacion en una plataforma en linea

Colorada: En este momento no, sin embargo sabemos que eso tiene muy buenos
resultados y lo decimos especificamente porque la linea que producimos para la marca que le
vendemos mayor cantidad de unidades, y ellas hemos podido ver ya que llevamos una relacién

comercial también de hace como 5 afios, en un principio trabajaba con redes sociales y el canal
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presencial pero, A partir de que ella abre su pagina web pues ha tenido un disparo de ventas

tremendo asi que por supuesto que nos interesa poder consolidar con nuestra marca

7. ¢ Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a
través de la tienda online GHC?
A estas alturas no, en cuanto a que se sean mas unidades vendidas no, estamos preparadas

para la capacidad de produccién

8. ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda
online GHC?

Claro, si muy interesada.

Wilmar: jjjPues no se diga mas !'!'vamos a poner en marcha este proyecto Muchas
gracias por la respuesta, muchas gracias por la entrevista, por el tiempo, esperamos poner en
marcha lo antes posible, porque ademas de cumplir un requisito académico, también hace parte

de un proyecto personal. Muchas gracias

Colorada: Me alegro mucho mucho ese proyecto, espero que tenga todos los éxitos del

mundo felicitaciones. “El camino es de los que persistimos”

Wilmar: Muchos éxitos

Entrevistador

Wilmar Mauricio Lugo Cérdenas
Core School of Management
MBA — Cohorte Il
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Entrevista Proveedores Nacionales
Tienda Online GHC
ARFI

Wilmar: Buenas tardes sefiora Karen, sefiora Martha como estan?

Arfi: buenas Tardes

Wilmar: les agradezco este espacio, este tiempo y espero hacerlo a la brevedad posible
para no quitarles mucho tiempo, la idea de esta sesidn es hacer una entrevista a proveedores
nacionales para la tienda online Golden home Colombia

Con el fin de desarrollar el modelo de negocio para la creacion de una tienda virtual que
permita la comercializacion al detal de articulos para el hogar, perfumeria, moda para mujeres y
hombres entre 15 y 65 afios, se realiza esta entrevista que tiene como objetivo, la captura de
informacidn primaria de los fabricantes nacionales con el fin de analizar la expectativa de valor
que puede ofrecer dicha plataforma para hacer visibles sus articulos en plataformas online.

Por lo anterior, solicitamos dar respuesta a las siguientes preguntas y con lo cual nos
autoriza a usar la informacion de manera libre y gratuita sin que esto represente ningun cargo
legal o econdmico para el entrevistador. ¢ Estan de acuerdo?

Arfi: si sefior

1. ¢ Cudl es el nombre de su fabrica, cuanto tiempo tiene en el mercado y que
tipo de articulos produce?

Bueno pues tiempo hace ya bastantico que se realiza, nosotros no solamente no somos
artesana sino gque cada una tenemos una profesién en mi caso Yo soy auxiliar de enfermeria, pero
no estabamos ejerciendo, Entonces me dedicaba la artesania mas o menos Hace 4 afios que
nuevamente estoy con eso; cuando era mas joven me dedicaba a eso pero luego me incliné para
enfermeria me llamaba mucho la atencion y se me facilitaba el arte, qué es lo que Dios nos ha
dado de poder tener esa salida aparte de la profesion que cada una tenemos, cuando no estamos
ejerciendo, estamos teniendo la oportunidad gracias a Dios por ese talento que nos dio de ser
artesanas. En realidad, el nombre hace poco tiempo se lo inventé al producto y le coloqué
creaciones Arfi Qué significa artesanias en fique, tenemos ese don de ser creativas y con

productos naturales como el fique. Lo que se elabora son apliques para nevera como esta
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mufiequita que tengo aca que es casi 100% natural elaborada toda en fique y en la parte de
adentro tiene naranja. Por eso le coloque ese nombre al producto porque es totalmente natural
Wilmar: ¢ Y tienen otro tipo de productos?

Arfi: En mi caso esta las hago con hojas de maiz como esta viene en fique y los piecitos
también, el resto en hoja de maiz, también son apliques para la nevera. Elaboramos llaveros

tejidos en fique con apliques en cuero

2. ¢, Cudles son los productos que mas vende? ¢Porqué?
Los productos que mas vendemos son los apliques para la nevera es lo que tiene mas

salida

3. ¢, Cudles son los beneficios que le ofrece a sus clientes al comprar sus
productos?

El beneficio que el cliente puede obtener es que son productos de alta calidad y son
biodegradables; O sea no contaminan el medio ambiente, son productos que también son a un
precio accesible para el cliente ya que nosotras mismas somos las que los elaboramos
directamente, también son precios asequibles Estos son algunos de los beneficios que pueden
tener los clientes, con este problema que hay ahorita al calentamiento global por eso se

recomienda este tipo de productos biodegradables que no contaminan el medio ambiente

4. ¢ Tiene algun producto estrella identificado que quisiera comercializar?
¢Porqué?
Nuestro producto estrella son los apliques para la nevera porgue son los que mas se

venden y los llaveros es el otro producto estrella

5. ¢ Qué acciones 0 medios ha utilizado para comercializar sus productos?

Nosotros siempre lo hemos hecho por terceros, entre los hemos llevado los almacenes de
artesanias, digital ni de forma directa siempre se ha hecho con terceros.

Por lo general las personas a las que les vendemos, no manejan negocios en redes Ellos
solo manejan directamente a los turistas, cuando es temporada alta

Wilmer: Y mas o menos cuando es la temporada alta en diciembre en abril y a mitad de
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afio son tres temporadas

6. ¢ Qué beneficios considera que puede tener al comercializar sus productos a
través de la tienda online GHC?

Pues yo pienso que seria una oportunidad para darle vuelo a nuestro producto

7. ¢ Qué preocupaciones le puede generar que sus productos se comercialicen a
través de la tienda online GHC?

La capacidad de produccién ahorita las hacemos nosotras porque nosotros las hacemos
nosotras mismas en caso tal de que empezaran a salir pedidos grandes habria que conseguir
personas que nos ayudaran a elaborar, seria muy bueno Ademas porque seria darle una
oportunidad de empleo a otras personas que necesiten

8. ¢Estaria interesado en comercializar sus productos a través de la tienda
online GHC?

Si

Wilmar: Qué bueno es una linea muy bonita siempre Me ha gustado Esa linea de las
artesanias, se puede incorporar dentro del segmento de hogar entonces me parece muy chévere

Muchas gracias por su tiempo Muchas gracias por el espacio feliz noche

Entrevistador

Wilmar Mauricio Lugo Cérdenas
Core School of Management
MBA — Cohorte 111



