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1 INTRODUCCION
El presente proyecto se redacta con caracter de Trabajo de Grado, para la obtencién del titulo
profesional de Administracion de Empresas. Es iniciativa de los investigadores aprovechar la
creciente demanda de productos artesanales, y la creciente utilizacion de la web como

herramienta de compra sin salir de su casa.

En el documento que se presenta a continuacion, se recogen todos los datos y caracteristicas
que han sido obtenidos como resultado de la investigacion de mercados que permiten marcar las

lineas directrices para la materializacion del proyecto.

En este estudio no solo se plasma la investigacion del mercado, también se encuentra la
evaluacion financiera donde se especifica el presupuesto que se requiere para la realizacion del
proyecto y los resultados que se obtendrian tras la puesta en funcionamiento, el operativo donde

se establecen los procesos que se requieren para el cumplimiento de los objetivos.

En la redaccién y célculos realizados se tendran en cuenta las disposiciones, reglamentos y
preceptos contenidos en la legislacién vigente, prestando especial atencion en el entorno
circundante de la industria. Asimismo se pretende proyectar una industria moderna, basada en la

elevada calidad de los productos elaborados y cumplimiento en los tiempos de entrega.
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2 LINEA DE INVESTIGACION
Gestion y control de las organizaciones: Es uno de los propositos de la formacion de la
administracion que le aporta al objetivo de estudio y a la organizacion, es decir que se relaciona
directamente con quien administra, lo cual significa “hacer diligencias conducentes al logro de

unos objetivos propuestos. (Ramirez, 2005, p. 14)

Las organizaciones funcionan y se desempefian correctamente si tienen una buena gestion y la
gestion involucra la ejecucion de acciones para alcanzar un resultado. Como manifiesta Fajardo
(2005), el término gestion tiene relacion estrecha con el término en inglés Management, el cual
fue traducido primeramente al espafiol como administracion y ahora es entendido como gestién
de organizaciones. A partir de esta investigacion se proyectardn todos los conocimientos
aportados por cada profesor y se estimulard la creacion de la idea comercial con énfasis en el

emprendimiento.

3 JUSTIFICACION
El plan de negocio se decidié pensando en incentivar a los consumidores colombianos y
extranjeros a comprar y apoyar los productos fabricados en el pais. La idea se origind basandose
en las mercancias colombianas que son de excelente calidad y durabilidad apetecidas en muchas
zonas del pais y respetadas en muchos otros estados, donde clientes potenciales podran encontrar
estos productos a través de una pagina web, lo cual a la distancia de un solo click podran llegar a

comprar de una manera mas facil, comoda y eficaz todos los articulos promocionados.

La posible marca comprascolombia.com, es una iniciativa corporativa que busca agrupar

articulos colombianos, buscando a todos los posibles consumidores y brindar la opcion de
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compra de los productos “hechos en Colombia” donde se refleja alta calidad y se expresa toda la

conformidad de investigaciones y desarrollos de compafiias Colombianas.

Comprascolombia.com realizara constantes seguimientos, para ofrecerle a todos los posibles

consumidores productos generadores de valor de gran calidad.

La idea de negocio es concebida a través de una iniciativa en conjunto con los autores del
presente documento, en el cual los conocimientos plenos de la academia se vieron vinculados en
el mundo empresarial, la idea se escogio a través de muchos analisis sectoriales y se tomd la
determinacion en innovar una marca y una iniciativa que en Colombia es poco explotada,
comprascolombia.com serd una marca donde se refleje la calidad empresarial del pais, alli se
encontraran productos elaborados que hayan tenido participacién minima de un 10% en materias
primas colombianas, es asi como nace la idea de negocio comprascolombia.com, generando

valor a las marcas colombianas.

En Colombia existen muchas compafiias de compras web que ofrecen gran variedad de
productos, existiendo una diversidad de marcas colombianas que se encargan de comercializar
productos nacionales, por ejemplo, “Lechona Online” se encarga de la distribucion y
alistamiento de este alimento Colombiano. “Sorprenda Flores”, siendo una iniciativa para la
comercializacion de flores en todo el territorio Colombiano, estableciendo su red logistica con
acuerdos comerciales que involucren al almacén de la zona y a Sorprenda Flores, “Compre
Ganado” corresponde a la comercializacion de bovinos a través de foto clasificados, siendo estas

corporaciones visionarias de conocer, producir y comercializar materiales hechos en Colombia.

En el analisis también observamos que los colombianos en su canasta familiar destinan de su

ingreso mensual, para vestuario y gastos varios el 15%, destinacion del salario que impacta
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directamente a la idea de negocio propuesto, de ese porcentaje de su ingreso mensual el
comprador consume un estimado de 70% en productos importados (Propais, 2014),
comprascolombia.com buscard que ese nicho de mercado sea en su mayoria fidelizado y
consuman lo productos elaborados por la industria Nacional, segin Propais (2014) informa que
muchos consumidores no compran productos Hechos en Colombia por que no saben su origen,
aunqgue ocho de cada diez encuestados requieren que se haga énfasis en su origen y en su calidad

para cambiar la percepcion sobre la calidad del producto nacional e incentivar su consumo.

Comprascolombia.com como marca, es el significado de producto nacional y de calidad, es
decir el lugar donde se podran adquirir los mejores productos que son orgullosamente

colombianos.
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4 DESCRIPCION DEL PROBLEMA
La siguiente idea de negocio fue planteada y sustentada por los estudiantes Julidn Andrés
Torres y Miller Sereno, de quienes se adjunta su hoja de vida emprendedora al final del

documento. Como los apéndices No 1y 2 respectivamente.

4.1 Objetivos de la investigacion

4.1.1 Obijetivo general
Disefiar un modelo de negocio que permita tener aceptacion por los consumidores, logrando

sostenimiento en el mercado a corto y mediano plazo.

4.1.2 Objetivos especificos

A. Establecer la naturaleza del negocio mediante investigacion que permita tener una idea
concisa y coherente de la industria a participar.

B. Identificar la estrategia o plan de mercadeo que se empleara en la idea de negocio.

C. Establecer los procesos productivos que se emplearan para satisfacer el servicio a ofrecer.

D. Definir la estructura organizacional que la compafiia desea emplear en sus operaciones.

E. Establecer la viabilidad del negocio en el mediano plazo.
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5 COMPONENTE DISCIPLINAR

5.1 Naturaleza del negocio

511 Introduccion

Gestion y control de las organizaciones: el concepto tradicional de gestion, se relaciona
directamente con el de administracion, y significa “conjunto de conocimientos modernos y
sistematizados en correlacion con los procesos de diagnostico, disefio, planeacion, ejecucion y
control de las acciones teoldgicas de las organizaciones en interaccién con un tejido social

orientado por la racionalidad social y técnica”. (Fajardo, 2005)

51.2 Proceso creativo para determinar el servicio

La siguiente idea de negocio fue planteada y sustentada por los estudiantes Julidn Andrés
Torres y Miller Sereno, quienes han encontrado una viabilidad en emprender con la compafiia
comprascolombia.com en funcién de comprar y vender productos, utilizando las nuevas
tecnologias de la informacion “e-commerce”, donde durante una serie de investigaciones
adelantadas por los integrantes y con la ayuda de la universidad se pueda establecer todo un

lineamiento a seguir que busca en el esfuerzo en conjunto, la creacion de una nueva compafiia.

En los Gltimos afios se aprecia la importancia del incremento en ventas a través de la web, este
se ha vuelto un medio indispensable para los negocios. Es por esto, que se hace indispensable el
manejo de las diferentes aplicaciones web y redes sociales para llegar de una forma mas efectiva
y eficaz al consumidor final. Muchos productos se estan comercializando a través de la red, pero
también muchos de estos no son de gran calidad y el servicio prestado no es el mejor. El cliente
con el transcurso del tiempo se ha vuelto méas exigente, tiene acceso a mayor informacion y

comenta sus experiencias con sus amigos o conocidos acerca del producto o servicio adquirido.
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51.3 Justificacion de la empresa
Este plan de negocio se decidid realizar pensando en incentivar a los consumidores
colombianos para comprar y apoyar los productos fabricados en el pais. La idea se origin6 con
base en mercancias colombianas que son de excelente calidad y durabilidad apetecidas en
muchas zonas del pais y respetadas en muchos paises. Los clientes a través de la pagina web

pueden llegar de una manera mas facil, cbmoda y eficaz a todos estos articulos.

5.2 Nombre de la empresa
La empresa sera registrada bajo el nombre Compras Colombia SAS, este nombre, abarca el
objetivo como organizacion, que es ofrecer al consumidor final productos netamente
colombianos.

Figura 1 Logo

Fuente: Elaborado por el Autor

C

Para la creacion del nombre y su registro, es de vital importancia consultar si el nombre ya se
encuentra registrado, la pagina recomendada por la Camara de Comercio es RUES donde se
encuentra todo el registro empresarial del pais, por lo cual se realizé la verificacion del nombre
Compras Colombia y como se puede evidenciar, en la actualidad ninguna organizacion cuenta
con ese nombre, por lo que se encuentra libre y se puede usar con libertad para el presente

proyecto.
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Figura 2 Consulta de Nombre - Razdn Social

Fuente: Registro Unico Empresarial y Social - Camaras de Comercio.

Contactenos  £Qué es el RUES? Camaras de Comercio

‘ RI ' ES Registro Unico Empresarial y Social . )
Camaras de Comercio C Confecamaras

Inicio  Consuftas  Veedurias  Servicios Virtuales & Acceso privado ¥

Realice aqui su consulta empresarial o social

Consulte si una empresa o persona natural esta inscrita en el registro mercantil de las camaras de comercio del pafs. Escoja el criterio que se ajuste a sus
necesidades.

Razon Social Razdn Social Nimero de Matricula Registro Nacional
Mombre Palabra Clave Identificacion Mercantil de Turismo

Los resultados de la consulta por nombre siempre se mostraran en orden alfabético, y retorna todos aguellos comerciantes cuya razon social o sigla inicie
con las palabras ingresadas.
Instrucciones adicionales para |a consulta de Homonimia y Condiciones de Uso

Razon social: Compras Colombia Consultar

0 Advertencia:
La consulta por Nombre no ha retornado resultados

5.3 Descripcién de la empresa
Comprascolombia.com se creara con capitales que aportan sus socios Julian Andrés Torres y
Miller Sereno de $20.000.000 capital suscrito y pagado distribuido en partes iguales en la cual
cada uno tiene mil acciones de valor nominal $100.000 por accion pero la empresa tendra un
capital autorizado total de $100.000.000 en acciones. Segun la ley 905 se clasifica como una
pequefia empresa por el nimero de empleados y los activos. La oficina principal estard ubicada

en la ciudad de Bogotéa en el Centro Comercial Unicentro y en la Sede 2 en la Calle 1 47-61 Cali.

Esta idea de negocio trata de un portal web en el cual los fabricantes colombianos (PYMES)
publiquen sus productos en la red y sean vistos por millones de personas en Colombia, usuarios y
vendedores que podran ofertar productos de la mas alta calidad a un excelente precio y
cumpliendo las especificaciones nombradas por el vendedor. A diferencia de otros competidores
este portal es clasificado para productos fabricados en Colombia, cada uno debe tener un

(banner) dentro de la pagina en el cual muestren el proceso de elaboracion de sus productos o
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prestacion de servicios, el nimero de trabajadores, el nimero de contacto de la empresa, el

beneficio social, entre otros.

La pagina web se va desarrollar a través de un tercero, esta debe contar con todos los
requerimientos necesarios para brindar el servicio para ofertar varios productos colombianos de
empresas que se encuentren registradas en Camara de Comercio y cuenten con normas I1SO 9001

la cual es la base del sistema de gestion de la calidad.

Como valor agregado de comprascolombia.com es encontrar todo lo que se busca en todo tipo
de material, articulo o servicio, efectivo a los mejores precios y en tiempo de entrega estipulado

por el proveedor donde el compromiso de entrega se cumpla al 100%.

5.4 Mision de la empresa
Comprascolombia.com provee productos exclusivos y de excelente calidad mediante el uso
eficiente de tecnologias de informacion en disefios artesanales que se encuentren a la vanguardia,
contando con materiales y realizacion de mano de obra colombiana calificada, que se adaptan a
las continuas necesidades cambiantes de nuestros clientes, con el fin de satisfacer sus
expectativas mediante la innovacion de disefios, manteniendo los méas altos estandares de
calidad. Logrando reconocimiento de los productos colombianos en el mercado, generando valor

a cada emprendedor y empresario que dedica su tiempo a construir confianza y calidad.

5.5 Vision de la empresa
Aspiramos para el afio 2021 a ser reconocidos a nivel nacional e internacional por la
confianza, innovacion y valor agregado en nuestros productos, mediante una gestion
organizacional eficiente que genere orgullo, satisfaccion a nuestros clientes y ayuda social a los

artesanos de Colombia generando empleo en condiciones dignas y crecimiento en las regiones.
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5.6 Valores corporativos

Los valores establecidos para la organizacion son:

Trabajo en equipo: intercambio y complementacion de ideas dentro del grupo y

cooperacion para alcanzar metas comunes.

. Servicio: orientado a la calidad de asistencia al cliente.

Orden: proyectar una buena impresién a través de modales, comportamiento y apariencia.
Responsabilidad y disciplina: administracion del tiempo y planificacion de actividades
eficientemente.

Alegria: amor a la labor.

Respeto: ponderar los derechos humanos y las libertades fundamentales para todos, en
nuestras acciones y en nuestras relaciones con los demas

Cumplimiento de leyes y politicas: evitando participar en practicas de negocio corruptas o
inaceptables, adhiriéndose a las politicas internas, disposiciones legales, y normas
administrativas y técnicas, con lealtad a la empresa.

Buen Trato: considerar a las personas segun sus méritos y aportaciones, actuando de
buena fe.

Integridad: mostrando honestidad y desempefiando las funciones con rectitud, dignidad y
disciplina, manteniendo una conducta que fortalezca el prestigio de nuestra actividad
profesional, que evidencie voluntad de servicio a la organizacion.

Competencia Profesional: mostrando independencia de criterio con respecto al ejercicio
de las funciones.

Obijetividad: siendo imparcial, objetivo y equitativo en el ejercicio de sus funciones y

demostrarlo evitando los conflictos.
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L. Desempefio profesional: tanto en el desempefio de funciones como en la supervision del
trabajo de subordinados, juicios con sensibilidad profesional y moral, brindando mayor

esfuerzo, procurando mejorar la competencia profesional y la calidad de las labores.

5.7 Politicas organizacionales
La organizacion requiere de una rentabilidad estable, minimo el 30% anual para la Optima

produccion de calidad, productos que satisfagan las necesidades de nuestros consumidores.

La organizacion deberd obtener en los dos primeros afios de funcionamiento el punto de

equilibrio para que de esta manera pueda permanecer en el mercado.

La organizacion antes de extender su nicho de mercado, deberd invertir o realizar en estudios
de mercado para determinar las condiciones en las que se encuentra el producto que se desea

lanzar.

Las politicas empresariales son mecanismos que ayudan hacer las estrategias de una manera
mas operativa. Estas politicas suponen un compromiso de la organizacion; al desplegarla a través
de los niveles jerarquicos de la empresa, se refuerza el compromiso y la participacion del

personal. (Daniel Zalazar, 2005)

La primera politica muestra visiblemente que la empresa requiere una rentabilidad del 30% y
adicionalmente indica como lograrla, es decir con productos de calidad que satisfagan las
necesidades de los clientes ya anteriormente especificados. La segunda aclara que para alcanzar
su optimo funcionamiento la empresa debera alcanzar en sus primeros afos un punto de
equilibrio, y la tercera politica habla de algo muy importante para la extension de su nicho de

mercado, que es la investigacidn previa para realizarla de una manera controlada e inteligente.
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5.8 Objetivos organizacionales
A. Es nuestro compromiso comercializar productos innovadores y exclusivos artesanales de
alta calidad.
B. Mejorar la eficacia en la prestacion y entrega de nuestros productos semestralmente en un
30%.
C. Aumentar el indice de satisfaccion de nuestros clientes trimestralmente en un 20%.
D. Mantener una comunicacion continua con los clientes y usuarios de la péagina web,

semestralmente en un 70%.

Establecer los objetivos para una empresa es de vital importancia para alcanzar sus metas
propuestas, porque le permite a la organizacion enfocar sus esfuerzos hacia una misma
direccion, es una guia la asignacién de recursos, para la formulacion e implementacion de las
estrategias, para la evaluacion de los resultados, también los objetivos ayudan a una organizacion
en la evaluacion de sus resultados y de esa manera medir su eficacia y productividad y con base
en esos resultados puede tomar acciones preventivas, correctivas y de mejora para alcanzar lo

propuesto.

Estos objetivos manifiestan visiblemente el compromiso de la organizacion, expresa

claramente lo que desea y como lo desea lograr, es decir con innovacion y calidad.

Los objetivos expuestos en este documento, son concretos, estan enfocados y son alcanzables,
estos objetivos al contar con cualidades como tiempo y cantidad ayudan a su mejor control y

seguimiento.
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5.9 Ventajas competitivas
Comprascolombia.com se establecerd bajo el sector real, estard dedicada a ofrecer productos
y/o servicios utilizando las nuevas tecnologias de informacion (e-commerce), a través de estos

medios se estara publicitando productos y servicios netamente colombianos.

Comprascolombia.com se enfocara en ofrecer solo productos y/o servicios colombianos, En la
actualidad el mercado chino ofrece una cantidad de productos y muchos de estos no son de buena

calidad y durabilidad.

El objetivo es apoyar al comercio colombiano incentivando a los consumidores a comprar
productos hechos en Colombia, estos productos ademas de cumplir con las expectativas del

consumidor se pueden conseguir a un buen precio.

La pagina web se organizara de tal modo que sea de facil acceso para los clientes y puedan
encontrar de una manera &gil el producto o servicio que deseen, la experiencia del consumidor

serd satisfactoria.

5.10 Analisis de la industria
El andlisis de la industria consiste en examinar el tamafio del mercado, los productos, las
empresas que interactuan, las caracteristicas de los clientes objetivo, los principales proveedores
de insumos y el espacio en que convergen, para determinar estrategias y mecanismos en la

construccion de una idea de negocio.

Teniendo en cuenta lo anterior se analizaron las estadisticas de las ventas en el comercio
electronico, para determinar su crecimiento actual y asi establecer si es un buen medio de
intercambio, la siguiente tabla muestra los resultados de las ventas de comercio electronico en

dias especificos de promociones en comercio eletronico conocidos y realiza una comparacion en
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los afios 2013 y 2014, se puede observar que lunes cibernético es el dia de mayor numero de
compras en linea de la temporada de vacaciones, generando mas de $ 2 mil millones de dolares
en ventas de escritorio, lo cual establece que en el medio cibernético las transacciones se
encuentran en aumento, mostrando que este medio electrénico es cada vez sea mas popular.

Tabla 1 Analisis de la Industria

Fuente: ComScore Inc.

2014 Holiday Season Spending vs. Corresponding Days* in 2013
Non-Travel (Retail) E-Commerce Spending
Excludes Auctions and Large Corporate Purchases
Total U.S. — Home & Work Desktop Computers
Source: comScore, Inc.
Millions ($)
2013 2014 Percent
Change

Nov. 1-Dec. 31 $46,546 $53,305 15%
Thanksgiving Day (Nov. 27)* $766 $1,009 32%
Black Friday (Nov. 28)* $1,198 $1,505 26%
Holiday Weekend (Nov. 29-30)* $1,594 $2,012 26%
Cyber Monday (Dec. 1)* $1,735 $2,038 17%
Thanksgiving thru Cyber Monday* $5,293 $6,564 24%
Green Monday (Dec. 8)* $1,401 $1,615 15%
Free Shipping Day (Dec. 18)* $868 $926 7%

Segin ComScore (s.f.), los tres dias de comercio electronico superiores incluyen el Cyber
Lunes, el primer martes de diciembre (2 de diciembre), y 8 de diciembre o "Verde lunes", un

término creado por eBay.

Las ventas moviles en la temporada de vacaciones 2014, segin Benchmark Digital Analytics
de IBM (2014) muestra el aumento del 13,9% respecto al afio 2013, y Cyber Monday en su
informe (2014) plasma el crecimiento de las ventas en linea del 18% en comparacion con 2013,

como se observa en la siguiente tabla.
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Tabla 2 Compras de Escritorio 2014

Fuente: ComScore Inc.

Top 10 Desktop Spending Days in 2014 Holiday Season

Non-Travel (Retail) E-Commerce Spending

Excludes Auctions and Large Corporate Purchases

Total U.S. — Home & Work Desktop Computers

Source: comScore, Inc.

Day Desktop Spending ($ Millions)
Monday, Dec. 1 (Cyber Monday) $2,038
Tuesday, Dec. 2 $1,796
Monday, Dec. 8 (Green Monday) $1,615
Friday, Nov. 28 (Black Friday) $1,505
Friday, Dec. 12 $1,463
Tuesday, Dec. 9 $1,343
Thursday, Dec. 11 $1,192
Wednesday, Dec. 3 $1.172
Wednesday, Dec. 10 $1,168
Tuesday, Dec. 16 $1,162

Segun Tecndsfera (2015), informa que durante 2014 el comercio electronico en Colombia
crecio por encima de lo estimado y alcanzé cifras récord en materia de transacciones, asi lo
revela un reciente informe de la firma Pay U Latam, que destaca que durante el afio 2014 el

comercio electronico en el pais registré un aumento de 41,3%.

Con base en dichas cifras, durante el afio 2014 el comercio electrénico habria sumado
operaciones por cerca de 3.500 millones de délares, 900 millones de ddlares mas que durante el

afo 2013.

5.10.1 Ecommerce en Colombia
Colombia se encuentra en el cuarto pais de Latinoamérica con mayor penetracion o utilizacion
de internet, siendo superados por Argentina, Chile y Uruguay. Brasil y México, paises que

aportan mayor cantidad de usuarios de internet, pese a no ser los paises con mayor penetracion
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en su territorio. Las actividades comerciales por internet representan en Colombia 2,6% del PIB.

(Noriega, 2012)

Tabla 3 Estadisticas de uso de Internet en Latinoamérica- afio 2011

Fuente: Superintendencia 2013

USUARIS %% DE LA
POBLACION DE POBLACI 'J". :‘: t ;‘F :\.T:I':T
INTERNET (Penetracitn)
ARGENTINA 41.769. 726 28,000 (e 67.0%% 10, ™%
CHILE 16888 760 100, CRCRD (o 29 2% 8%
URUGUAY 3.308.535 1,555,000 26.1% 0.8%
COLOMBIA 44 715543 25 000U 000 35.5% 9.6%
COSTA RICA 4.5T6.562 2000 D) 43, ™% 0,8%
PANAMA 3460 462 1.503.441 43 4% 0,6%
PUERTO RICOH 3089133 1608 3] 42 6% 0.6%
:;:-:l‘l ﬁl[l-:[\.':ﬁ-\. Yush hdE 4,120,801 41 4% 1,6%
VENEZUELA 27635743 10.976.342 19.T% 4 §%
BRASIL 203429773 79,245,740 o fs 30.3%
MEXICD 113,724 206 ERELL L M U 16, 1%
PERL 29 ME 941 Q.971 244 4. 1% L X%
ECUADDOR 15007, 343 4,075 500 X7 2% 1.,6%
PARAGLAY 6459058 1.523.273 236% 0,6%
EL SALVADOR 6071774 1.257 380 20, ™% 0,5%
BOLIVIA 10.118.683 1.985 970 19,6% 0.8%
GUATEMALA 13824 463 2 2R () 16, 5% 0,9%
CUBA 11.087.330 1.702 20 154% 0,
HONDTRAS B.143.564 1067560 13, 1% 0,4%
NICARAGU A 54666 3010 663 50 11, ™% 0,3%
TOTAL ETR09L.5TD 230928258 39.9% 100, 0%

Esta situacion se ve reforzada con cifras aportadas por el Ministerio de las Tecnologias de la
informacion y las Comunicaciones, mediante el estudio de “Consumo Digital”, el cual revel6 que
se dio un incremento del uso de internet del 17% en el afio 2012 en contraste con el afio 2010.
Asi mismo, también se observd que mas hogares se encuentran conectados a internet, el 64% de
los hogares en ciudades de mas de 200 mil habitantes cuentan con conexion a internet. (Ipsos

Napoleon Franco, 2013)
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Las actividades comerciales electrénicas en Colombia vive se encuentra en auge. Un estudio
de Visa y Euromonitor calculé que en el afio 2015 las ventas en tiendas virtuales alcanzaron los
US$3.100 millones. Un crecimiento de 18% en relacion con 2014, cuando las ventas reportadas
llegaron a US$2.620 millones. Con esa tasa de crecimiento, el comercio electrénico nacional
habra superado la barrera de los US$5.000 millones en 2018. Aunque el pais cuenta con tasa de

bancarizacion de 71% y con una penetracion de internet en expansion. (Revista Dinero, 2016).

5.10.2 Ruta de Acceso
La mayoria de las compras de internet se originan en el buscador de google, utilizan el
buscador como método informativo. Adicionalmente el consumidor de Internet chequea en

promedio diez fuentes antes de adquirir el servicio o producto (Matesa, 2015), estas fuentes son:

A. Motores de busqueda o medios sociales (62%)
B. Visitas directas a la marca o voz a voz de amigos y familiares (29%)

C. Comparadores de precios (19%)

5.10.3 Servicios de la empresa

Comprascolombia.com a través de la web publicara ofertas con descuentos en diversos
productos y servicios a precios comodos y asequibles para el consumidor, en direccion a un
aumento en sus ventas periddicas, adicionalmente es importante para la organizacion contar con
productos de calidad, precios mddicos, un sitio web confiable aprobado por la superintendencia
para pago por internet, imagenes de buena calidad con aproximacion para verificacion de las
caracteristicas del producto; estas estrategias han sido elaboradas de acuerdo a los factores de

comportamiento del consumidor (Matesa, 2015), los factores son:

A. 48% Descuentos, ofertas y promociones
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B. 42% Productos de calidad

C. 42% Relacion calidad-precio-producto
D. 42% Muestras gratuitas

E. 38% Fidelizacion de clientes

F. 36% Buen servicio al cliente

G. 34% Confianza en la marca

H. 33% Seleccion de productos

Si se analiza lo anterior se puede determinar que el comportamiento del consumidor de e-
commerce busca un producto online antes de comprarlo en la tienda. Por lo tanto hay que
esforzarse mas en conseguir satisfacer la necesidad del consumidor, debido a que el perfil del
consumidor ha cambiado y son usuarios muy informados a los que no les importa invertir tiempo

en investigar antes de comprar.

5.11 Tipo de organizacion
Orientacion a traves de la Camara de Comercio de Bogotd (2015), cumplir con las
obligaciones legales trae beneficios y oportunidades a las organizaciones. Independiente de ello,
el no cumplimiento de dichos deberes puede ocasionar problemas en la gestion administrativa de

las empresas.

El tipo de sociedad elegido para crear la presente organizacion es SAS, un nuevo tipo de
asociacion empresarial conocido como Sociedad por Acciones Simplificadas (SAS), que ofrece
mas flexibilidad para formar empresa, creado desde el afio 2008, Desde su entrada en vigencia, el

54% de las empresas que se han creado en Colombia, lo han hecho bajo esa figura.
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Esta modalidad de empresas permite a los emprendedores simplificar trdmites y comenzar su
proyecto con un bajo presupuesto, entre las gestiones que se eliminan con este modelo de
negocio esta la supresion del revisor fiscal, también los empresarios pueden fijar las reglas que
van a regir el funcionamiento de la sociedad, donde los socios cuenten con estatutos flexibles que
se adapten a las condiciones y a los requerimientos de cada empresario, adicionalmente la
creacion de la empresa es mas facil, una SAS se puede crear mediante documento privado, lo
cual le ahorra a la empresa tiempo y dinero, la responsabilidad de sus socios se limita a sus
aportes y la empresa puede beneficiarse de la limitacion de la responsabilidad de sus socios, sin

tener que conservar la pesada estructura de una sociedad anénima.

Cabe resaltar que el pago de capital puede diferirse hasta por dos afios, esto otorga a los
socios mas tiempo para conseguir los recursos y asi obtener el capital necesario para el pago de
las acciones, adicionalmente si se registra la presente organizacion en la categoria de mipyme,
tiene descuento en el pago de parafiscales durante los tres primeros afios de funcionamiento, para
el primer afio tiene un descuento del 75%, para el segundo afio tiene un descuento del 50% vy
para el tercer afio un descuento del 25%. (Secretaria Distrital de Hacienda Impuesto Industria y

Comercio, 2016)

5.12 Publicidad
En la parte de marketing se piensa contratar expertos para desarrollar el plan de negocio, el
cual consiste en una pagina web que cumpla con todas las caracteristicas que se plantean para
iniciar con el proceso deseado. Para la generacion de publicidad del sitio web se requiere
adicionalmente publicitar en buscadores como Google, Yahoo, Bing entre otros, que permitan al

usuario llegar facilmente al sitio web.
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6 MERCADEO

Figura 3 Interaccion E-Commerce

Fuente: Ecommerce el mercado del futuro (2015).

E-Commerce
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Es importante determinar que la interaccidon en comercio electrénico y/o mercadeo, no so6lo es

atil de cara a crear una intencion de compra en un nuevo cliente, sino también fidelizar al mismo
para generar recurrencia por medio de la reduccion de tiempos, de brindar calidad en productos y
servicios, generando una comunicacion o interaccion contaste con el cliente potencial, como lo

plantea la anterior figura.

6.1 Objetivos de mercadeo
A. Aumentar las cifras de ventas totales en cada periodo.
B. Promover la imagen de Compras Colombia a través de diversas acciones que permiten el
posicionamiento.

Conformar alianzas estratégicas con proveedores en el &ambito empresarial.
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6.2 Investigacion de mercados
La investigacion de mercados se puede definir como la recopilacion y el andlisis de
informacion, de un mercado especifico, realizado de forma sistematica, para poder tomar
decisiones dentro del campo del marketing estratégico y operativo. Lo cual lo hace una potente
herramienta, que debe permitir a la empresa obtener la informacion necesaria para establecer las

diferentes politicas, objetivos, planes y estrategias mas adecuadas a sus intereses.

Es importante tener en cuenta lo siguientes puntos, en una investigacion de mercados, con las

nuevas tecnologias. (Mufiiz, 2015)

Velocidad. Los clientes necesitan que la informacion fluya con rapidez para poder tomar

decisiones rapidas y lo méas acertadas posibles.

Los clientes piden ideas que generen valor. Requieren que la informacion sea concreta,
independientemente, de cuél sea la fuente de origen o la metodologia empleada para su

obtencion.

Nuevas fuentes. Se requieren nuevas fuentes de informacién que sean innovadoras y actuales.

Mensajes concretos. Los clientes piden una comunicacion mas clara y directa, con
conclusiones concisas y divulgativas, es decir, utilizar un lenguaje que hable en titulares y a

continuacion sea informada.

Mayor conexion con las nuevas tecnologias. Internet y las redes sociales deben tener un

mayor protagonismo en los estudios de opinion.
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Teniendo en cuenta lo anterior comprascolombia.com buscara un incremento de clientes
interesados en comprar y vender productos nacionales donde la industria opte por consumir mas

los productos colombianos que los importados.

Con la focalizacion en crear y estructurar una compafiia que otorgue un beneficio hacia la
sociedad y establezca productividad personal donde por medio de investigacion se puede generar
algun valor agregado a las compras por internet, que han sido por los ultimos afios un tendencia
inclinada con un crecimiento en PIB con respecto a las compras tradicionales. Segun la
medicion de Propais (2014), de la cuenta nacional del consumo de hogares, que es comprendido
como las compras de los hogares, el servicio de deuda, los gastos imputados y los autoconsumos;

explica mas o menos el 66% del PIB nacional.

Hay que tener en cuenta que Colombia es hoy la trigésima (30) economia mas grande en el
mundo y es la cuarta (4) en Latinoamérica. En el 2014 el crecimiento del PIB alcanz6 el 4% una
cifra superior al promedio latinoamericano que se ubico en un 3% debido a la contraccién de la
demanda interna. Conforme estdndares internacionales, Colombia posee una economia de
ingreso medio/alto en el ambito latinoamericano con un PIB Per cépita aproximadamente de
USD$ 10.500 en el 2014, lo cual explica el buen nivel de crecimiento econémico que ha

incrementado la confianza y el nivel de consumo entre los colombianos. (Propais, 2014)

Teniendo en cuenta lo anterior comprascolombia.com busca persuadir la confianza en
consumidores que todavia no arriesgan a comprar por internet e incentivar el consumo de

productos hechos en Colombia.
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6.3 Estudio de mercados
Desde el punto de vista del estudio de los consumidores antes de saber o estimar cual es el
comportamiento del consumidor es necesario conocer detalladamente cual es el perfil que se va a
estudiar. Y para ello se ha tomado de diferentes fuentes una serie de informacion sobre el perfil
del consumidor en internet ya que lo que interesa de este proyecto es verificar la viabilidad del

emprendimiento planteado, el cual es sobre la plataforma del e-comerce.

6.3.1 Segmentacion

Cultural:
Segln un estudio de la percepcion sobre la seguridad al comprar, informa que los

Colombianos se muestran més seguros al comprar, por lo que los e-commerce se han vuelto muy
atractivos en el 2012, se registraron ventas por internet cerca de los 1.400 millones de USD en el
2013, el crecimiento se estima del 40% lo que permite vender cerca de 2.000 millones de USD

en términos perceptuales. (Portafolio , 2015)

El entorno cultural genera expectativas comerciales importantes para la organizacion lo que
demuestra una viabilidad de la empresa y un crecimiento que genera expectativas positivas del

proyecto.

Demograficos:

El ambiente latinoamericano y mundial estad focalizando importantes esfuerzos econémicos
para reducir la desigualdad e incentivar la creacion de mas empresas en el mercado con el
objetivo de generar un crecimiento econémico para disminuir el indice de desempleo.

(Portafolio, 2010)

Ecoldgico:
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Comprascolombia.com como compafiia e-commerce desarrolla su gestion comercial y
productiva a través de sinergias entre su crecimiento econdémico, sin ser un contaminante
empresarial, por lo cual lograra ser una Compariia Verde. Es importante gestionar y desarrollar
actividades de la mejora continua en el aspecto ambiental, pues es de mucha relevancia para

comprascolombia.com generar entornos prosperos contra el impacto negativo ambiental.

Politico:
Durante 2014 en Colombia se sanciond la ley de inclusion financiera, que abre la puerta para

que cada vez mas ciudadanos estén en condiciones de bancarizarse y, por ende puedan contar
con un medio de pago electronico que les permita acceder a las ventajas y las novedades del
comercio virtual (Tecnosfera, 2015). Uno de los principales aportes de la ley de inclusion
financiera al desarrollo del comercio electronico son las nacientes entidades financieras
especializadas en pagos, ahorros y dep6sitos (PAD), sin impuesto del cuatro por mil, entre otros

beneficios.

Es importante resaltar que el comercio electrénico ha tomado en América Latina gran fuerza,
de hecho es el mercado que mas crece en el mundo y Argentina tiene un peso significativo en las
expectativas futuras. Por haber alcanzado un peso importante en la decisién de compra, estan
apareciendo regulaciones que limitan los derechos y deberes del consumidor y del vendedor.
Para garantizar una comunicacién constante entre las partes y proporcionar informacion clara
para el consumidor, un paso importante, es la instalacion de un Chat Online para que tus clientes
consulten en vivo y se saquen sus dudas acerca tus productos y aumentando la posibilidad de
concretar una venta y cumplir con las leyes Plandec (Plan Nacional de Consumo y Ciudadania)

de Argentina sobre comercio electronico. (Abuchaem, 2013)
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Teniendo en cuenta lo anterior para que comprascolombia.com pueda participar en el
comercio electronico en Latinoamérica debe contar con una buena plataforma donde se realice
una comunicacion constante con los consumidores, se publique sus datos de contacto, se muestre
ampliamente el producto, se tenga una configuracion segura en la web para transacciones

financieras, y asi cumplir con los estandares de calidad estipulados legalmente.

Econdmico:

Las nuevas tecnologias de la informacién y la comunicacion (TIC) tienen un papel
fundamental en la sociedad actual y su vida cotidiana: su impacto no solo ha cambiado la forma
de interactuar entre las personas sino gque también ha supuesto una revolucion para el sector

empresarial.

La conclusién que méas destacaron las empresas fue que esta creciendo la intensidad del uso
de internet. Como explica Juan Carlos Rodriguez, de Ipsos-Napoledn Franco (2013), “ya no es
un tema de si entro 0 no entro a internet. Es un tema de qué tanto lo uso, y de qué tanta

productividad tengo cuando entro a internet”.

Segun EI Ministerio TIC e Ipsos Napole6n Franco el resultado presentado en 2013 sobre una
encuesta realizada, las cifras basicas muestran que la conectividad a internet aumentd levemente,
pero la intensidad crecié bastante. EI 80% de los encuestados declar6 ingresar a la red asi sea
ocasionalmente. Méas de la mitad de ellos (el 59%), dijo que utiliza internet todos los dias, una

cifra que equivale al 47% de la poblacion. En el afio 2012, esa cifra se encontraba en 53,5%.

Poblacional:

Adicionalmente también se pudo determinar que el perfil mas frecuente del usuario diario de

internet es una persona de género masculino, residente en los estratos 4, 5 0 6, con una edad de



34

entre 15 y 34 afos. Sin embargo, el crecimiento fue consistente en casi todos los segmentos de la

poblacion.

Pero en términos generales el porcentaje de usuarios que en mayor medida compra por
Internet son hombres y mujeres entre 25 y 49 afios con un nivel socioeconémico medio y medio
alto, y residentes en zonas urbanas de mas de 100.000 habitantes. Si hacemos la segmentacion

por sexo, las mujeres con un 59,1% compran mas en Internet que los hombres, 40,9%. (Matesa,

2015)
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Técnico:
Figura 4 Utilizacion de Equipos

Fuente: Ipsos-Napoledn Franco (2013).
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La gente estd adoptando masivamente los dispositivos moviles. ElI 34% de los encuestados
accede a la red desde un teléfono inteligente. La cifra duplico la del afio pasado, que era del 15%.

Las tabletas también se treparon: pasaron del 3% al 16% en solo un afio.

Pero, al contrario de lo que ocurre en otros lugares, los smartphones y tabletas no han logrado
desplazar al PC. El 46% de los encuestados dijo que se conecta a la red desde un portéatil, una

cifra que el afio pasado estaba en el 39%. EI computador de escritorio esta en 70%, frente al 68%

del afio pasado.
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Figura 5 Compras por Internet

Fuente: EI Ministerio TIC e Ipsos Napoledn Franco (2013).
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Se observa en la anterior grafica como el comercio electronico esta creciendo. En el segundo
semestre de 2012, el 16% de las personas realizd compras por Internet, mientras que en 2010 la
cifra solo llegd al 4%. En su mayoria son personas en edades entre 25 y 44 afios que viven en
estratos 5 y 6, quienes realizan estas transacciones, lo cual indica que las compras por internet se

han cuadruplicado en un periodo de 2 afos.

El sector de redes de comunicacién y sistemas hace parte de la partida de comercio dentro de
las cuentas nacionales en Colombia. En 2012 el sector comercio represento el 8.2% del PIB
nacional y el 68.6% de la rama de comercio, reparacion, restaurantes y hoteles. Durante el afio
anterior el sector registr6 un incremento de su produccién de 4.42%. Este aumento es

ligeramente superior al del PIB total que 4.0% en el transcurso de 2012. A su vez, en el primer
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trimestre de 2013 el sector muestra una expansion de 2.8% con respecto al mismo periodo del

afio anterior crecio. (Benchmark, 2013)

La tendencia de los e-commerce como aspecto de crecimiento esta alrededor del 20% lo que
significa que crece sustancialmente vs otras economias del pais, generando mucha mayor
confianza al inversionista que desea obtener mayores beneficios por el capital invertido, con un

riesgo bajo.

6.3.2 Determinacion de la Muestra
La metodologia utilizada fue muestreo aleatorio simple, fue elegido por que en esta técnica,
cada miembro de la poblacion tiene la misma probabilidad de ser seleccionado como sujeto del

estudio. (Avila Baray, 2006)

Teniendo en cuenta lo anterior la ecuacion a resolver es:

_(@?. P.Q
=T

Donde Z es el factor probabilistico o nivel de confianza que se decida trabajar, para este
proyecto se determind el 90%, P.Q es la varianza de la proporcion la cual esta entre 0,4 y 0,6 y se
eligio el 0,5 y e es el error madximo permitido, el cual debido al tamafio del proyecto se eligio el
5% de error. Con base en lo anterior es importante verificar la poblacion total para hallar la
poblacion objetivo del estudio, segun el estudio Proyecciones de Poblacién por Localidades de la
Alcandia Mayor de Bogota (2016), publico que la poblacion entre los 18 y 50 afios de edad en
Bogoté es de 7.330.278, teniendo en cuenta estos datos y realizando la ecuacion correspondiente
se determina que la muestra para realizar la encuesta debe ser de 360 personas entre las edades

establecidas.
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Debido al resultado arrojado la totalidad se divide en partes iguales por grupos de edades

como se evidencia en la siguiente tabla.

Tabla 4 Poblacion

Hombres y mujeres

Edad Total

18 - 22 60
22-25 60
26-30 60
31-35 60
36-40 60
41-45 60
Total 360

Fuente: Elaborado por el Autor

6.3.3 Disefio de la Encuesta

En el disefio de las preguntas para hombres y mujeres, se tuvieron aspectos en cuenta sobre la
frecuencia de compras por internet, tipos de productos que se adquieren, medios de pago

preferidos.

En promedio para la entrevista se pronosticé ente 8 y 10 minutos por cada participante, lo cual
ayudo para su rapido diligenciamiento, para su analisis se dividio en dos grupos, uno de mujeres

y otro de hombres, para determinar su intencion de compra.



6.34 Andlisis de la Encuesta

Las tres primeras preguntas fueron de filtro y datos de informacion

A. Nombre:

B. Sexo:

C. Edad:

Pregunta 2 y 3 Sexo y Edad:

Tabla 5 NUmero de encuestados

Hombres

Edad Total
18 - 22 30
22-25 30
26-30 30
31-35 30
36-40 30
41-45 30
Total 180

Fuente: Elaborado por el Autor

Pregunta 4: ¢ Usted utiliza internet continuamente?

Tabla 6 Utilizacion internet

Hombres

Si

180

No

Fuente: Elaborado por el Autor

Mujeres

Edad Total
18 - 22 30
22-25 30
26-30 30
31-35 30
36-40 30
41-45 30
Total 180
Mujeres

Si 180
No

39
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La anterior pregunta demuestra que todos los encuestados como hombres y mujeres, utilizan

internet.

Pregunta 5: ¢ Cuantas veces accede a internet en la semana?

Hombres

sHombres =1vez =De2a4 =Masded

Figura 6 Cantidad de Acceso

Fuente: Elaborado por el Autor

Mujeres
18; 10%

162; 90%

= Mujeres slvez =De2a4 =Masded

Se puede evidenciar que el 70% de los hombres ingresan mas de 4 veces en la semana, y el

90% de las mujeres ingresan mas de 4 veces en la semana.



Pregunta 6: ;Que paginas visita con mas frecuencia?

Figura 7 Sitios Web

Fuente: Elaborado por el Autor
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Al observar las anteriores graficas, se puede evidenciar que en los hombres el mayor nimero

de paginas que visitadas son de entretenimiento y busquedas académicas y trabajo y el menor

son redes sociales, en las mujeres las paginas mas visitadas son las redes sociales y las compras,

y las menos visitadas son las bdsquedas académicas y el trabajo. Pero tanto en hombres como

mujeres los sitios web relacionados con compras por internet superan el 80%.
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Pregunta 7: ¢Ha concretado compras en internet?

Figura 8 Realizado compras

Fuente: Elaborado por el Autor

Hombres

= Hombres =Si =No

Mujeres

= Mujeres =Si =No

Se evidencia que el 57 % de los hombres encuestados hay realizado compras por internet, y
que el 54% de las mujeres han realizado compras por internet. Lo cual ratifica que tanto hombres

como mujeres realizan compras electronicas.

Pregunta 8: ;Que ha comprado por internet?



Figura 9 Articulos comprados por Internet

Fuente: Elaborado por el Autor.
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Las compras mas realizadas por los hombres son tiquetes aéreos y tecnologia, las mujeres

realizan compras relacionadas con tiquetes aéreos, ropa y tecnologia, lo cual indica que las

mujeres tiene mas probabilidad de realizar compras de productos relacionados con el presente

proyecto.
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Pregunta 9: ;Cual ha sido su medio de pago?

Figura 10 Medios de Pago

Fuente: Elaborado por el Autor
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Al analizar la anterior pregunta se puede observar que tanto hombres como mujeres prefieren

utilizar como medio de pago la tarjeta de crédito.

Pregunta 10: ;Confia en el pago por internet?
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Figura 11 Confianza en pago por web

Fuente: Elaborado por el Autor.

Hombres

=Hombres =Si =No

Mujeres

= Muyjeres =Si =No

La percepcién de confianza en los pagos realizados por internet en los hombres en un poco
mayor que en las mujeres con un 73%, en las mujeres con un 64%, lo cual indica que la pagina
que se desarrollara debe generar seguridad en los pagos, proceso vital para conservar y generar

nuevos clientes.

Pregunta 11: ;Que es mas importante para que Ud. compre por un sitio web?



Figura 12 Importancia del sitio web

Fuente: Elaborado por el Autor.
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Tanto para los hombres como para las mujeres lo mas importante del sitio web en el que se

realizara la compra es la seguridad que brinde en el momento de la transaccién. Por tal motivo la

pagina de comprascolombia.com brindara toda la seguridad para realizar transacciones

electronicas.

Pregunta 12: ;Compraria productos Colombianos por internet?
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Figura 13 Compraria productos Colombianos por internet

Fuente: Elaborado por el Autor.
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A la pregunta si comprarian productos colombianos por la web, tanto los hombres como las
mujeres, contestaron que si lo harian. Lo cual incentiva la creacion del presente proyecto, pues
con esta respuesta se evidencia que si existe intencién de compra por parte de las personas

entrevistadas.
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Pregunta 13: ;Que productos Colombianos compraria por Internet?

Figura 14 Que productos Colombianos compraria por Internet

Fuente: Elaborado por el Autor.
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Los productos colombianos que comprarian los hombres en su mayoria serian tecnologia y
artesanias, segundo lugar accesorios y ropa en tercer lugar zapatos, para las mujeres los
productos colombianos que comprarias serian en primer lugar zapatos, en segundo accesorios y

en tercer lugar artesanias y la ropa.
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Pregunta 14: ;Por qué medio ingresa mas a internet?

Figura 15 Medio de Navegacion

Fuente: Elaborado por el Autor
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Los medios de navegacion més utilizados por los hombres son el Smartphone, el portatil y
desktop, para las mujeres de igual manera, lo cual indica que la pagina web debe contar con

version para Smartphone.

6.4 Distribucién y puntos de venta
Segun Montse Garcia (2012), en un momento como el actual, en el que la competencia es
cada vez més intensa, el area de ventas es muy importante para la competitividad de la

empresa. Por ello, un plan de ventas, técnicas de ventas, presupuesto de ventas, procesos, fuerza
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de ventas, fijacion y control de objetivos, politicas retributivas, entre otros, son claves para ser

competitivos.

Teniendo en cuenta que el cumplimiento de los tiempos de entrega son de vital importancia
para adquirir competitividad en el comercio electronico y reconocimiento de marca, la
distribucion de comprascolombia.com serd coordinada directamente con los proveedores, donde
se determine tiempo de entrega maximo a los clientes por medio de un compafia de envios

especializada a la direccién enviada por el cliente en el momento de la compra.

6.5 Promocion del producto o servicio
Desde el punto de vista de ventas, se deben detectar las caracteristicas del producto o servicio,
posteriormente, convertir dichas particularidades en beneficios. Esta diferencia es que una
caracteristica solo describe, mientras que un beneficio, ademas, genera una emocion en las
personas. (Garcia, 2012) Después, de encontrar los beneficios se debe determinar qué servicios
se pueden ofrecer desee la pagina o portal web que ningln otro pueda superar, de esa manera se

puede lograr una mayor competitividad.

Cuadl es el punto diferenciador del producto o servicio respecto a la competencia, que ofrece
comprascolombia.com que la competencia no, cual es el diferenciador que se deben implementar
en el portal web. Como diferenciador se decide no usar las palabras precio, se usaran palabras
diferentes como valor del producto y costo del servicio, resaltando la calidad de los bienes en
venta, el origen de los mismos, y la confianza de recibir el envio en el tiempo estipulado. Debido
a que comprascolombia.com distribuira productos artesanales es importante resaltar que estos
productos son originarios de las regiones autdctonas donde se producen, destacar la calidad de

los materiales utilizados Y ratificar que estos productos son hechos por artesanos de las regiones
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relacionadas, también comprascolombia.com instalara un chat online en el portal web, para

contar con una comunicacién continua con el cliente.

6.6 Plan de introduccion al mercado
Para toda organizacion es importante conocer el mercado al cual se incursionara, en primer
lugar se debe verificar cual es la competencia, y determinar cual es la oferta existente. Con base
en esta investigacion, desarrolla la ventaja Unica de compra, la cual respondera la siguiente
pregunta que te hara el cliente: ;por qué comprar en esa pagina?, la respuesta debe acompariarse

de la ventaja y los beneficios que distinguen el negocio frente a los demas. (Entrepreneur, 2015)

Para determinar los puntos anteriormente especificados se toma como herramienta la
metodologia del Benchmarking, la cual es un proceso ordenado y continuo para evaluar
comparativamente los productos, servicios y procesos de trabajo en organizaciones para
referenciar los mejores aspectos o practicas de otras compafiias, ya sean competidoras directas o

pertenecientes a otro sector y asi implementar mejoras para la idea de emprendimiento propio.



Tabla 7 Benchmarking

Fuente: Elaborado por el Autor.

Estrategia

Fortaleza principal

Enviar publicidad
e informacién de
interés a  los
suscriptores,
publicitar en otras
paginas 'y en
buscadores,
adicionalmente
generar  ofertas
tractivas al
consumidor
periddicamente.

g .
~ Colombia

En su primer afio de
funcionamiento,
Groupon ya era tema
de debate en los
medios especializados
de su pais. Un
crecimiento
comparable con el de
Facebook le represento
ser valorada en 1000
millones de ddlares
solo 16 meses después
de su creacién. Fue la
segunda empresa mas
rapida en lograr esta
valoracion.

Existencias Publicidad y
promociones
Firma Cada uno de los

estadounidense

Inicio  operaciones
en Latinoamérica
durante el 2010 con
més de 300 personas
trabajando en la
oficina central.

registrados en el
portal recibe a través
de diferentes medios

informacion de
seductoras

promociones, una
vez ingresan y

muestran su interes,
quedan a la espera de
que un grupo de
personas también
deseen hacer parte de
esa  promocion. La
promocién se hace
efectiva.  Groupon
cobra una pequefia
comision  por las
transacciones que se
realizan con éxito.

Publicitar ofertas
atractivas a los
consumidores y
participar
activamente  del
Ciber lunes.

La cadena digital de
venta por cupones ha
encontrado en el pais
un mercado sin
comparacion al haber
facturado 10 millones

de dolares el afio
pasado, un 139 por
ciento mas que en
2012.

Colombia es el pais
de  Latinoamérica

donde méas ha
crecido  Cuponatic,
empresa que
también opera en
México 'y Perq,
ademads de Chile,

donde se fundd en
2000.

La plataforma de
venta de cupones
cuenta con 100
ofertas alrededor de
300 comercios Yy
maneja una
estrategia de
mercado que incluye
el denominado
"Ciber Monday".
Esos lunes de
descuentos
especiales,
Cuponatic "vende en
un solo dia todo lo de
un mes",
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Generar alianzas
estratégicas con
comunidades de
artesanos y con

empresas de
envios, para
obtener  buenos
precios.

damazonco.

Convirtié a una gran
empresa en un gigante
que en la actualidad
distribuye desde
comida a domicilio,
zapatos y ropa, hasta
papel  higiénico 'y
pafiales gracias a los
portales que  fue
adquiriendo para
ampliar su negocio.

Es una compafia
estadounidense de
comercio
electrénico con
sede en Seattle,
Washigton. Fue una
de las primeras
grandes compafiias
en vender libros a
través de Internet,
se fund6 en 1995,
en Seattle a
Amazon.com, un
comercio de libros
por Internet.

Amazon cuenta con
codigos

promocionales que
se introducen antes
de realizar la
compra, puedes
beneficiarte de estas
ofertas y descuentos
navegando a través
de amazon
siguiendo una serie
de pasos.

6.7 Riesgos y oportunidades del mercado
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En la realizacion de la investigacion de mercados, es significativo contar con una herramienta

de gestion empresarial donde fortalezas y debilidades son factores internos a la empresa, que

crean o destruyen valor y las oportunidades y amenazas son factores externos, y como tales estan

fuera del control de la empresa (Daniel, 2005). La importancia de la matriz DOFA radica en que

hace un diagnostico real de la empresa o negocio, informa el estado actual de la organizacién y

brinda el principal elemento como guia para tomar decisiones. (Chapman, 2004)



Tabla 8 Matriz DOFA

Fuente: Elaborado por el Autor.

Matriz DOFA

Debilidades

Poco musculo financiero, es
decir no se cuenta en la
actualidad con flujo de dinero
para realizar toda la inversion

requerida.

Falta de publicidad

Fortalezas

Andlisis de investigacion para

innovar.

Realizar entregas en los
tiempos estipulados con el

cliente.

Oportunidades

Sector con tendencia al

crecimiento

Gran acogida por el publico
que requiere productos

econdmicos.

Estrategias D.O

Realizar investigaciones de
mercado para saber qué tan

amplio es nuestra demanda.

Publicitar en los buscadores

mas reconocidos.

Solicitar crédito de inversion
para creacion de empresa, en
una entidad bancaria que
otorgue buenos intereses para

emprendimientos.

Estrategias F.O

Conservar el buen desempefio
en cuanto a la calidad y al
cumplimiento de los envios,

para aumentar la demanda.

Amenazas
Competencia

Bajos precios.

Estrategias D.A

Hacer investigaciones de
precios en el mercado, para
ser competitivo con precios y

productos innovadores.

Estrategias F.A

Mejorar la calidad de los
servicios de entrega 'y
comunicacion constante con
clientes potenciales por medio
de chat en linea, para generar

confianza.
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6.8 Sistemas de plan y ventas
Es conveniente hacer un listado de tacticas alineadas con la estrategia descrita, es decir
especificar las acciones que permitirdn alcanzar los objetivos propuestos. Estas acciones deben
ser medibles, adicionalmente deben tener responsables y tiempos es decir un periodo de inicio y

fin, también es importante asignarle un coste y el retorno de la inversion.

Para la generacion de la fuerza de ventas se debe determinar en primer lugar quien es el
cliente y sus necesidades, de esa manera se podran transmitir con mas efectividad todos los
beneficios y ventajas que distinguen a tu empresa. Siguiendo las recomendaciones del plan
estratégico de ventas para comprascolombia.com se proyecta efectuar diversas estrategias para
lograr cada objetivo propuesto. Por tal motivo se determina que las necesidades de los clientes de

comprascololmbia.com entre otras son:

A. Comodidad: La comodidad de adquirir productos de calidad sin moverse de la casa o lugar
de trabajo, solo a la distancia de un click.

B. Moda: Productos realizados con las Gltimas tendencias de moda, como colores, estilos y
formas.

C. Exclusividad: Disefios exclusivos de los productos artesanales.

Con las necesidades de los clientes establecidas se debe realizar un disefio del portal web
donde se resalte la seguridad en las operaciones bancarias, para que el cliente pueda acceder sin
ningun tipo de inconveniente al realizar el pago de los productos requeridos, adicionalmente se
contara con varias fotografias con posibilidad de ampliacion para maximizar el detalles de los

productos.
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7 LOGISTICA
El mayor problema de las tiendas virtuales que trabajan con productos tangibles es resolver
adecuadamente el envio de los pedidos. Los ciber clientes son exigentes e impacientes, asi que

no estaran dispuestos a esperar varios dias para recibir lo que han comprado y pagado.

Si en dos o tres dias promedio, el cliente no cuenta con su pedido, este empieza a ponerse
nervioso e impaciente y puede solicitar a su banco que anule la transaccion, ocasionando en

pérdidas a la empresa de comercio electrénico.

Por ende la logistica de la organizacion es de vital importancia debido a que su naturaleza es
comercializar de productos artesanales primordialmente no producirlos, proceso en el cual debe
contar con controles establecidos para aumentar el rendimiento econémico de la organizacion,
logrando el cumplimiento de los envios con los tiempos determinados o establecidos con
anterioridad dependiendo del lugar de envio y origen, adicionalmente debe contar con un aliado

estratégico experto en envios nacionales, para dar cumplimiento a lo anteriormente estipulado.

7.1 Objetivos del rea de logistica
A. Satisfacer las necesidades del cliente de la forma més eficiente y menos costosa.
B. Verificar la calidad del producto dispuesto a ofertar en la web.
C. Atender con prontitud la demanda de cualquier cliente y tener una ventaja competitiva.

D. Cumplir con los tiempos establecidos en los envios.
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7.2 Especificaciones de los productos ofrecidos en el portal web

7.2.1 Sombrero vueltiao

Muestra artesanal de la Costa Atlantica se produce en cérdoba y sucre y esta hecho de cafia
flecha. Los sombreros mas finos son los de 19, 21, 23 y hasta 27 vueltas. Esta nomenclatura lleva
a muchas equivocaciones, porque las personas que desconocen el tema, creen que el niumero
tiene que ver con las vueltas que se le da a la materia prima del sombrero, cuando, en verdad, se
refiere al nmero de pares de fibra que se trenzan. Aparentemente, mientras mas sean, mas fino
es el Vueltiao. EI sombrero Vueltiao es el resultado de mas de 300 afios de constantes trabajos de

los artesanos colombianos.

Figura 16 Sombrero Vueltiao - Rombos

Fuente: Fotografia: Mario Carvajal
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Figura 17 Sombrero Vueltiao — Cuadros

Fuente: Fotografia: Mario Carvajal

7.2.2 Hamacas de San Jacinto

La hamaca, una red de hilos entrelazados, de multiples colores, que podria ser un arcoiris
recostado entre las palmeras, es un producto artesanal que encontraremos como un elemento
obligatorio de las casas en todos los rincones de Colombia, especialmente en la Costa del Caribe
y en todas las regiones del clima célido. La hamaca sirve de cama, sofa, columpio y, hasta, de
cuna para los bebés, pero, para los que probaron la comodidad de nuestras hamacas colombianas,

la diferencia entre la cama y la hamaca resultara enorme.
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Figura 18 Hamaca de San Jacinto - Invierno

Fuente: La hamaca de colores. Fotografia: Mario Carvajal

Figura 19 Hamaca de San Jacinto - Primavera

Fuente: La hamaca de colores. Fotografia: Mario Carvajal
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7.2.3 Filigranas de Mompox

La mejor orfebreria de Colombia es de Mompox es uno de los sitios conocidos en el mapa
mundial por su trabajo de orfebreria y, mas especificamente, el arte de la filigrana. Al recorrer
las calles de Mompox, ciudad ombligo del rio Magdalena, se escuchan los tintineos de los
martillos. Son los joyeros o, mas bien, artistas orfebres que trabajan en sus talleres, elaborando

los finos tejidos de filigrana. (Dominguez Hazbun, 2010)

En Mompox, parece que el tiempo se ha detenido, gracias al trabajo de los orfebres que, dia a
dia, conservan la fama de esta ciudad que, al fin y al cabo, también es una hermosa joya como las
que alla se elaboran. La joyeria momposina se caracteriza por el uso de la técnica de la filigrana,

es decir el trabajo en dimensiones de miniatura.

Figura 20 Filigrana de Monpox

Fuente: Mompoxcolombia
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Figura 21 Filigrana Mompox — Mariposa

Fuente: Monpoxcolombia

7.2.4 Mochilas Wayuu

En la comunidad indigena Wayuu, la mochila es un elemento que hace parte fundamental de
su vestimenta, que los caracteriza y cuyas figuras tienen un gran significado, en ellas se ven
plantas, estrellas, astros, figuras geométricas y todo lo que rodea la vida cotidiana de los wayuu

en su entorno y fuera de él.

La leyenda detras de la mochila dice que los Wayuu tienen su propia historia sobre el
significado de la mochila, segun cuenta Yuleima (El Heraldo, 2012), habia una mujer indigena,
quien no contaba con ningun atractivo y estaba enamorada de un hombre, para acercarse a él le
pidio trabajo y estadia en su rancheria ubicada en la Alta Guajira ayudando en las labores de
tejido de la familia. Los primeros hilos de piel de oveja que recibié para tejer se los comid sin
que nadie se diera cuenta y en las noches se transformaba en una hermosa dama Ilamada
Wareker, a quien le salian de la boca hilos para tejer de colores vivos, con los que fabricaba
muchas mochilas con figuras de animales y simbolos que representaban las diferentes castas de

la comunidad indigena.

La mujer conquistd el corazon del pastor Wayuu, después de ser descubierta elaborando las
hermosas mochilas en la madrugada. “Esta leyenda cuenta por que se incluyen figuras que se

hicieron por primera vez hace muchos afios”, expresa una mujer de la casta Epinayd. A través del
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tiempo, la mochila ha tenido variaciones y cambios, pero mantiene su esencia, originalidad y
sobre todo su colorido, que atrae a propios Yy turistas que visitan este municipio colombiano y

que siempre se llevan una mochila cuando se van.

Estas las pueden conseguir en las calles de Riohacha, en las rancherias y hasta en almacenes
de grandes disefiadores, donde pueden encontrar una gran variedad, no solo para mujeres, sino
también para hombres. Ahora no serd necesario salir del hogar para adquirir una mochila Wayuu
original, a la distancia de un click podra encontrarla en precios asequibles y podra escoger entre
una gran variedad de disefios el que mas le guste.

Figura 22 Mochila W-EI azul rodante

Fuente: Artesanias de Colombia, 2015
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Figura 23 Mochila W-Multicolor ARAV

Fuente: Artesanias de Colombia, 2015

7.2.5 Mochilas Arhuacas

Mochilas ancestrales tejidas a mano por las Watis (mujeres arhuacas) de los cuatro pueblos
indigenas de la Sierra, van tejiendo sus tutus (mochilas), sin embargo, en su elaboracién
completa participan todos los miembros de la familia y en muchos casos la comunidad entera.
Esta mochila es tejida con finos hilos de lana de ovejas que se obtienen tras un proceso de
limpieza, desmote, y corchado de la lana, los hilos logran tonos naturales tales como; marrones,
blancos, grises y negros. Se caracteriza por su belleza, suavidad, durabilidad, versatilidad,
comodidad, y especialmente su gran significado cultural. La elaboracion de una sola mochila
puede tardar entre 2 y hasta 4 meses de acuerdo a la disponibilidad de la Wati y su destreza.

(Marino Barragén, 2006)
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Figura 24 Mochila A-Sierra

Fuente: La mochila Arhuaca

Figura 25 Mochila A-Zigzag

Fuente: La mochila Arhuaca

7.2.6 Mochilas Kankuama

En Atanquez, una reserva indigena al sureste de la Sierra Nevada colombiana, los Kankuamos
se la pasan tejiendo mochilas. Es su modo de subsistencia: hilar, tejer y venderlas y parte de su
modo de pensamiento y emblema como comunidad ancestral se refleja en las mochilas. También
por razones politicas tejen, porque en la época en que estuvieron confinados en su territorio por

conflictos armados, los hombres se pusieron a tejer esas figuras geométricas que expresan su
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vision del mundo en relacion con la naturaleza. Mujeres, nifios y hombres pasan sus dias
haciendo mochilas: cargueras, terceras (medianas), semiterceras (pequefias), grandes, bolsos; las
elaboran en fique, su material primordial, en lana industrial y de ovejo.

Figura 26 Mochila KG-LineaG RAV

Fuente: Artesanias de Colombia, 2014

Figura 27 Mochila KG-LineaD Morada

Fuente: Artesanias de Colombia, 2014.
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7.2.7 Otras opciones de servicios

También se buscaran convenios con restaurantes, hoteles, donde cada persona que acceda a la
pagina web comprascolombia.com puede encontrar excelentes precios, buen servicio y excelente
calidad lo cual ofrece por medio cupones de descuentos excelentes oportunidades para que

conozcan la marca promocionada, donde las personas simplemente después de la compra
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imprimen su recibo y luego podran hacer valido presentandolo en el local del servicio que desea
adquirir ya sea una cena romantica, arreglo del vehiculo por ejemplo el cambio de aceite o
descuento para un producto especifico, u hospedaje en un hotel en cualquier parte de Colombia

con convenio.

7.3 Descripciédn de los procesos organizacionales

La dinamica global del sector de investigacion y desarrollo y el avance de las comunicaciones
y de las nuevas tecnologias informaticas, han contribuido a ejercer mayores presiones
competitivas a nivel mundial. En efecto: las mejoras tecnoldgicas no sélo han permitido un
mayor conocimiento y acercamiento a los consumidores, sino que han posibilitado la produccion
de bienes y servicios de una manera mas eficiente, favoreciendo la obtencién de productos de
mayor calidad a menores costos.

Proposito:

La nueva realidad competitiva presenta un campo de batalla en donde la flexibilidad, la
velocidad de llegada al mercado y la productividad seran las variables claves que determinaran la
permanencia de las empresas en los mercados. Y es aqui donde la logistica juega un papel

crucial, a partir del manejo eficiente del flujo de bienes y servicios hacia el consumidor final.

El propdsito del proceso es describir la secuencia en la transferencia de informacion,

cumpliendo con las politicas internas y regulatorias del negocio Compras Colombia.

7.3.1 Procesos clave:
El Enfoque Basado en Procesos consiste en la Identificacion y Gestion Sistematica de los
procesos desarrollados en la organizacion y en particular las interacciones entre tales procesos.

(IS0, s.f.)
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La Gestion por Procesos se basa en la modelizacion de los sistemas como un conjunto de
procesos interrelacionados mediante vinculos causa-efecto. El propésito final de la Gestidn por
Procesos es asegurar que todos los procesos de una organizacion se desarrollan de forma
coordinada, mejorando la efectividad y la satisfaccion de todas las partes interesadas (clientes,

accionistas, personal, proveedores, sociedad en general). (Rey Peteiro, 2010)

Por lo anterior se determina como proceso clave, el proceso de Logistica ya que la logistica se
relaciona con la administracion del flujo de bienes y servicios, desde la adquisicion del producto
para distribucion o de las materias primas e insumos en su punto de origen para su produccion,
hasta la entrega del producto terminado en el punto de consumo, por lo cual la buena gestion del
presente proceso, posibilidad el cumplimiento satisfactorio de los requerimientos y expectativas

del negocio. (Monterroso, 2005)

Los procesos clave son aquellos que afiaden valor al cliente o inciden directamente en su
satisfaccion o insatisfaccion. Componen la cadena del valor de la organizacion. También pueden
considerarse procesos clave aquellos que, aunque no afiadan valor al cliente, consuman muchos
recursos. Por lo cual se determina procesos clave, el proceso de ventas y maketing debido a que
es no solo gestiona la venta y la publicidad sino también la parte técnica de la pagina, vital para
el posicionamiento de la web, también se determina como clave el proceso de compras pues

determina los productos ofertados, los precios dados y las entregas realizadas.

7.3.2 Procesos estrateégicos
Procesos estratégicos son los que permiten definir y desplegar las estrategias, objetivos y
mejoras de la organizacion, y la relacion de ésta con el entorno, siendo los responsables de

analizar las necesidades y condicionantes, a partir de todo lo anterior y del conocimiento de las
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posibilidades de los recursos propios, se emiten las guias adecuadas al resto de procesos de la
organizacion para asegurar la respuesta a esas necesidades y condicionantes. (Rey Peteiro, 2010)
Debido a que permiten definir y desplegar las estrategias, politicas y objetivos de la organizacion
se determinan como estratégicos los procesos de planificacion y seguimiento de objetivos,

evaluacion de la satisfaccion de los clientes, gestion de calidad.

7.3.3 Procesos soporte

Los procesos de soporte son necesarios para el control y la mejora del sistema de gestion, que
no puedan considerarse estratégicos ni clave. Normalmente estos procesos estan muy
relacionados con requisitos de las normas que establecen modelos de gestion, también
proporcionan apoyo a los procesos clave para asegurar el buen funcionamiento de la
organizacion y que por lo general, son transparentes al usuario, en esta clasificacion para la
presente organizacion, (Rey Peteiro, 2010) los procesos categorizados como soporte para la

organizacion son el proceso de recursos humanos, finanzas, legal, administracion

Clasificando los anteriores procesos en sus categorias, permite a la organizacion establecer los
objetivos, el alcance e impacto de cada proceso para obtener una mejora continua interna en la

organizacion que se evidenciara en su gestion interna y crecimiento en el mercado.

734 Mapa de procesos
El siguiente diagrama o mapa de procesos que permite identificar los procesos anteriormente
explicados y describe las interrelaciones principales entre los procesos que se dan en la presente

organizacion.
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Figura 28 Mapa de procesos

Fuente: Elaborado por el Autor.
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7.35 Diagrama de Flujo
Un diagrama de flujo es una representacion grafica de un proceso. Cada paso del proceso es

representado por un simbolo diferente que contiene una breve descripcién de la etapa de proceso.



Figura 29 Diagrama de flujo del proceso

Fuente: Elaborado por el Autor
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En el comercio electronico de la presente organizacion incluye la compra, venta,

comunicacion interna entre departamentos y externa con clientes, proveedores, como se

evidencia en el anterior diagrama de flujo. (Rey Peteiro, 2010) El anterior mapa general de

compras Colombia es una guia que ofrece una perspectiva en el proceso de venta para el

negocio.
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El cliente comienza ingresando a la pagina web www.comprascolombia.com, verifica varios
productos que estan disponibles para la venta, escoge el que méas le guste de acuerdo a la
necesidad de cada cliente, una vez seleccione el producto deseado se procede a seleccionar la
forma de pago, esta puede ser a través de pago directo por medio de consignacién o por medio de
tarjeta crédito o debito, después de la confirmacion del pago y en caso del pago por medio de
consignacion se envie el recibo de evidencia y se verifique el pago, se realiza el proceso de envio

del producto.

Una vez hecho estos puntos, se ingresa realiza el proceso de envio verificando la existencia
del producto en bodega, en caso no tener existencias, se realiza pedido al proveedor, para que
este lo deje en la empresa de envid no sin antes realizar verificacion de calidad del producto
donde un aliado estratégico en la empresa de envios realiza la inspeccién. Luego se procede a

realizar el envio a la direccion del cliente ingresada en el momento de la compra.

7.4  Caracteristicas de la tecnologia

Inicialmente para el proceso es necesario dos computadores de oficina, a estos se les instalara
un software para facturar y herramientas de trabajo para realizar los adecuados procedimientos y
la acertada administracion de la pagina web, para contar con una buena plataforma web, se debe
contratar un desarrollador web donde se establezca el hosting para albergar la pagina y las
imagenes de los productos, la web debe contar con un desarrollo seguro en carrito de compras,
avalado por las leyes para dar seguridad a los usuarios en sus transacciones, adicionalmente
contar con un motor de base de datos en SQL para que cada vez que un usuario compre un
articulo e ingrese sus datos, estos vayan creando una base de datos, la cual ayudara en la

fidelizacién de clientes y camparfias de promociones. Por eso es importante determinar:
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Capacidad en disco: Es la cantidad de espacio en el servidor que se le permite usar. Este
espacio se usa para guardar todos los archivos necesarios para su pagina Web. Incluye archivos,
imagenes, archivos script CGI y cualquier archivo que usted necesite para el desarrollo de su

sitio.

Cuentas de correo POP3: Estas son las cuentas del correo electronico, que permite a los
usuarios enviar y recibir correo utilizando el dominio de la pagina, desde correos como Outlook,

Outlook Express, Eudora, entre otros, segun se configure.

Estadisticas: El servicio de Hosting que se contrate debe contar con herramientas estadisticas
para la WebSite. También debe contar con Analog el cual produce un resumen de todas las
visitas que ha tenido el sitio. El cual debe ser rapido que proporcione informacién estadistica
ligera, para la ayuda en la toma de decisiones. Adicionalmente debe tener Webalizer el cual es un
programa mas completo de estadisticas que produce una variedad de cartas y de gréficos sobre
quién ha visitado su sitio. Este es probablemente el motor mas popular de estadisticas disponible
en la actualidad. Bandwidth este sistema permite ver el consumo de transferencia mes que ha
tenido su sitio. Error Log El registro de errores demostrara errores en su sitio, imagenes que no
cargan, archivos que faltan, entre otras cosas, lo cual es muy Util para eliminar errores cuando se

modifique el sitio web. (comScore, s.f.)

7.5 Ubicacién de la empresa
La oficina principal estard ubicada en la ciudad de Bogota en Unicentro, esta contara con el
espacio necesario para ejercer las labores diarias. Unicentro se caracteriza por su excelente

ubicacion, cuenta con visitantes frecuentes gracias a sus vias de acceso. Se encuentran ubicados
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los bancos més importantes ademas de diversos restaurantes, es un excelente sector para

posicionar a Compras Colombia.

Figura 30 Ubicacién

Fuente: Google maps.
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7.6 Mano de obra requerida
El siguiente organigrama es la representacion grafica de la estructura de la presente

organizacion, en la cual se puede observar las relaciones entre sus diferentes partes y la funcién

de cada recurso humano.



76

Figura 31 Organigrama

Fuente: Elaborado por el Autor

Julian Torres
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Mejora Continua

Pablo ruiz

Contador Community Manager Comercial

Como se puede observar en el anterior organigrama, comprascolombia.com cuenta con una
estructura basica que permite su buen funcionamiento, para el cumplimiento de los objetivos
propuestos, como la entrega oportuna de los productos, el funcionamiento 6ptimo del sitio web,

la administracién de los recursos y el incremento de las ventas.

7.7 Procedimiento de mejora continua
Para comprascolombia.com es importante la base del sistema de gestion de calidad, es por

ello que para el procedimiento de mejora continua se desea implementar la norma ISO 9001.

La ISO 9001 es una norma internacional que se aplica a los sistemas de gestion de calidad y
que se centra en todos los elementos de administracion de calidad con los que una empresa debe
contar para tener un sistema efectivo que le permita administrar y mejorar la calidad de sus
procesos, productos o servicios. Se debe tener en cuenta las condiciones actuales en los
mercados, en las que es indispensable para ser competitivo contar con certificaciones que avalen

el uso del sistema de gestién calidad de la organizacion.
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Esta acreditacion demuestra que la organizacién estd reconocida por mas de 640.000

empresas en todo el mundo.

Figura 32 Principios de la Norma 1SO 9001:2008

Fuente: BAC International Bank
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Para determinar toda la implementacion del Sistema de Gestién de la Calidad, y la
documentacion de todos los procesos, y la generacion de indicadores, los cuales otorgan a la
organizacion datos reales sobre los cuales puede generar acciones tanto preventivas, correctivas

como de mejora.

La generacion de estas acciones le permite a la compafiia cumplir con el Ciclo PHVA, es
decir Planear, Hacer, Verificar y Actuar, y lograr la Mejora continua, es decir el ejecutar el ciclo

de Deming las anteriores fases se explican de la siguiente manera:

A. Planificar: ;Qué se debe hacer, quien lo debe hacer, como se debe hacer y utilizando qué?
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B. Hacer: Las actividades planeadas se implementan
C. Verificar: ¢Estan las actividades proporcionando el resultado esperado?

D. Actuar: Se ajustan los planes basados en la informacion recogida durante el proceso de
verificacion.

El SGC es la forma como la compafiia esta realizando un sistema organizacional basado en el

Ciclo PHVA, que le permite estar en busca de la mejora continua, en todos sus procesos. (NTC

ISO 9001, 2015)

Figura 33 Ciclo PHVA

Fuente: Elaborado por el Autor
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8 ORGANIZACION

8.1 Funciones especificas por puesto

A continuacién se muestran detalladamente en las siguientes tablas, los perfiles mostrados en

el organigrama.



Tabla 9 Perfil Gerente
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Nombre de la empresa

Compras Colombia

Titulo/nombre del cargo

Gerente general

Afios de experiencia 1 ANO
Edad N/A
Sexo N/A

Estudios minimos requeridos

Profesional en administracion de empresas,

Conocimientos

Microsoft office, Internet, Calidad 1SO 9001,
Administracion de Recursos, Ventas

Departamento/ Ciudad

Cundinamarca/Bogota

Tipo de contrato/ Jornada

laboral (horarios)

A término indefinido/ 7:30 a 5:30 de lunes a

viernes

Oferta salarial/ Beneficios

$1.000.000

Descripcion

tareas/funciones

de

1. Realizar el seguimiento a clientes actuales o
habituales.

2. Actualizar tarifas con proveedores.

3. Realizar cotizaciones a clientes.

4. Determinar y asignar objetivos de ventas para el
equipo.

5. seguimiento de los comentarios por parte del

cliente.

Fuente: Elaborado por el Autor



Tabla 10 Perfil Calidad

Nombre de la empresa

Compras Colombia

Titulo/nombre del cargo Profesional
Afios de experiencia 1 ANO
Edad N/A

Sexo N/A

Estudios minimos requeridos

Profesional en administracion de empresas,

Ingenieria industrial

Conocimientos

Microsoft office, Internet, Calidad 1SO 9001,

Ventas

Departamento/ Ciudad

Cundinamarca/Bogota

Tipo de contrato/ Jornada laboral
(horarios)

A término indefinido/ 7:30 a 5:30 de lunes a

viernes

Oferta salarial/ Beneficios

$1.000.000

Descripcion de tareas/funciones

1. Realizar el seguimiento a los procesos.
2. Realizar acciones de mejora.
3. Retroalimentacion a los departamentos.

4. Implementacién del SGC.

Fuente: Elaborada por el Autor
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Tabla 11 Perfil Contador

Nombre de la empresa

Compras Colombia

Titulo/nombre del cargo Profesional
Afios de experiencia 1 ANO
Edad N/A

Sexo N/A

Estudios minimos requeridos

Profesional en contaduria

Conocimientos

Microsoft office, Internet, NIIF

Departamento/ Ciudad

Cundinamarca/Bogota

Tipo de contrato/ Jornada laboral

(horarios)

A término indefinido/ 7:30 a 11:30 de lunes a

viernes

Oferta salarial/ Beneficios

$800.000 medio tiempo.

Descripcion de tareas/funciones

1. Realizar el seguimiento contable.
2. Cumplimiento normas NIIF.
3. Seguimiento Facturacion.

4. Cumplimiento normas financieras.

Fuente: Elaborado por el Autor
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Tabla 12 Perfil Community Manager
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Nombre de la empresa

Compras Colombia

Titulo/nombre del cargo Profesional
Afios de experiencia 1 ANO
Edad N/A

Sexo N/A

Estudios minimos requeridos

Profesional en administracion de empresas,

Ingenieria industrial, comunicador social.

Conocimientos

Microsoft office, Internet, Calidad 1SO 9001,
Ventas, marketing, publicidad y comunicacion

social.

Departamento/ Ciudad

Cundinamarca/Bogota

Tipo de contrato/ Jornada laboral

(horarios)

A término indefinido/ 7:30 a 12:00 de lunes a

viernes — medio tiempo

Oferta salarial/ Beneficios

$600.000

Descripcion de tareas/funciones

1. Realizar el sequimiento a la web.

2. Realizar el seguimiento a las redes sociales.

3. Actualizacién de imagen corporativa.

4.  Actualizacion  constante  imagenes y

especificaciones de productos.

Fuente: Elaborado por el Autor



Tabla 13 Perfil Ventas
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Nombre de la empresa

Compras Colombia

Titulo/nombre del cargo

Gerente Comercial

Afios de experiencia

Entre 1y 2 afios

Edad

Entre 25 y 37 afos

Sexo

N/A

Estudios minimos requeridos

Profesional en administracion de empresas,

Ingenieria industrial, Mercadeo, y carreras afines.

Conocimientos

Microsoft office, Internet, Calidad 1SO 9001,
Ventas, marketing, publicidad, seguimientos

clientes.

Departamento/ Ciudad

Cundinamarca/Bogota.

Tipo de contrato/ Jornada laboral

(horarios)

A término indefinido/ 7:30 a 5:30 de lunes a

viernes

Oferta salarial/ Beneficios

$1.000.000

Descripcion de tareas/funciones

1. Atencion a los clientes.

2. Seguimiento tiempos de entrega.

3. Seguimiento de los comentarios por parte del
cliente.

4. Solucion de quejas o reclamos.

Fuente: Elaborado por el Autor

8.2 Capacitacion del personal

Compras Colombia, a través de los servicios que ofrece la empresa Talento & Talento,

contratard a un psicélogo que se encargue de capacitar al personal, iniciando por los jefes de

cada area, con el fin de brindarles herramientas que le permitan mejorar y desarrollar tanto en

ellos mismos como en sus subordinados las habilidades de servicio al cliente, esto se hara a

través de charlas mensuales, en sesiones de 2 horas, hasta completar un total de 16 horas. El
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contenido de dichas charlas sera: inteligencia emocional, calidad de servicio y estrategias de

marketing.

8.3 Desarrollo del personal

Los beneficios que tiene toda organizacién con la capacitacion a los trabajadores es el
mejoramiento continuo de sus funciones, y aumento del conocimiento de los roles en todos los
niveles, adicionalmente el empoderamiento al recurso humano en sus funciones y en la fuerza de
trabajo, y al mismo tiempo el mejoramiento en las relaciones laborales con sus compafieros de
trabajo. Adicionalmente hay que tener presente que el adiestramiento o entrenamiento es un
auxiliar para la comprension y adopcion de politicas. Lo cual ayuda a agilizar el proceso de la
toma de decisiones y la solucién de problemas, promueve el desarrollo continuo de la

organizacion. (Aguilar, 2014)

Un punto mas a favor de la capacitacion es que contribuye al desarrollo de lideres y dirigentes
por lo cual se incrementa la productividad y calidad del trabajo, y ayuda a mantener bajos los

costos.

8.4 Relaciones del trabajo
El desarrollo empresarial es un factor clave, para esto Compras Colombia expone los

diferentes recursos que se pueden emplear para su medicién y diagndstico:

A. Motivacion: Por medio de las capacitaciones anteriormente expuestas.

B. Comunicacion: Generacion de un proceso de comunicacion interna, donde todo el recurso
humano de la organizacion pueda participar e informar sobre sus sugerencias 0 quejas.

C. Trabajo en equipo: Es de vital importancia generar un ambiente plano no escalonado,

donde cada recurso humano cuente con sus funciones claras, y pueda participar
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activamente en trabajo en equipo en sus labores y en la creacion de nuevas ideas
corporativas.
D. Calidad personal y de vida de todos los miembros de la organizacion.
E. Generacion de indicadores: Indicadores para la generacién de incentivos, no de castigos.
F. Acciones preventivas, correctivas y de mejora, expuestas anteriormente en el ciclo

PHVA.

8.5 Marco legal de la organizacion
La clasificacion de la actividad econémica (ClIU) de la empresa es de acuerdo a cdmara de
comercio: Division 63. Actividades de servicios de informacion. 631 Procesamiento de datos,

alojamiento (hosting) y actividades relacionadas; portales web.

8.5.1 Constitucion
La participacion en la sociedad de comprascolombia.com serd mediante la figura SAS.
(Sociedad de Acciones Simplificadas), expuesta al detalle en el numeral 4 en tipo de

organizacion.

La cual hace referencia a una sociedad comercial de capital, innovadora en el derecho
societario colombiano. Estimula el emprendimiento debido a las facilidades y flexibilidades que
posee para su constitucion y funcionamiento. Esta figura fue creada por la ley 1258 de 2008,
ademas del decreto 2020 de Junio de 2009. Basandose en la antigua ley de emprendimiento

(1014 de 2006).

Una sociedad por acciones simplificadas puede constituirse por una 0 varias personas
naturales o juridicas, nacionales o extranjeras, su naturaleza es comercial, pero puede hacer

actividades tanto comerciales como civiles, se crea por documento privado y nace después del
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registro en la camara de comercio, a menos de que los aportes iniciales incluyan bienes

inmuebles se requiere de escritura pablica. (EAFIT, 2012)

8.5.2 Documentacion
Segun el articulo 5 de la ley 1258 (2008); por regla general, las SAS o Sociedad de Acciones

Simplificadas se constituyen por Documento Privado donde consta:

A. Nombre, documento de identidad y domicilio de los accionistas.

B. Razdn Social seguida de las letras “SAS”.

C. El domicilio principal de la sociedad y las sucursales.

D. Término de duracion, o a término indefinido.

E. Enunciacion clara de las actividades, para realizar cualquier actividad licita.

F. Capital Autorizado, Suscrito y Pagado. Numero y clase de acciones, términos y formas en
que se pagaran.

G. Forma de administrar, con documentos y facultades de los administradores. Cuanto

menos un Representante Legal.

Sin embargo, cuando se donen bienes que necesiten como formalidad legal (escritura

publica), la constitucion debe elevarse a escritura pablica también. (Ley 1258 - Art.5, 2008)

8.5.3 Responsabilidad de la organizacion
Los accionistas responderan so6lo hasta el limite de sus aportes. Sin importar la causa de la
obligacion, laboral, fiscal etc. Puede desestimarse su personalidad juridica en caso de probarse

que fue constituida para defraudar, dicha estimacion la da las Supersociedades.

La unica limitacion de la SAS es la de negociar sus valores en el mercado publico de valores.

Cabe destacar que el pago de las acciones suscritas no puede exceder de 2 afios. Las SAS pueden
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emitir cualquiera de los tipos de acciones, especificando sus derechos y formas de negociacion.

Respetando siempre ante todo, la ley.
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9 FINANZAS

9.1 Objetivos del area contable
A. Establecer la informacidn financiera para la toma de decisiones de manera oportuna.
B. Tomar decisiones relacionados con los recursos financieros de la organizacion.
C. Prever el futuro financiero de la empresa.

D. Velar por mantener un margen de ganancias segun lo establecido en la junta directiva.

9.2 Sistema contable de la empresa
Las Normas Internacionales de Informacion Financiera (IFRS por sus siglas en inglés) son el
conjunto de normas estandares internacionales de contabilidad difundidas por el International
Accounting Standars Board, que establece los requisitos de reconocimiento, medicion,
presentacion e informacion a revelar sobre las transacciones, los registros de las operaciones
economicas se efectuaran con el fin de permitir claridad, confiabilidad y transparencia. (NIC -

NIIF, s.f.)

Ademas se contara con un Software de facturacion (su factura plus), el cual permite controlar

las ventas, administrar los clientes, imprimir facturas y aplicar retenciones, segun la ley.

Este software genera un reporte informativo de clientes, proveedores y catalogo de productos,
estadisticas de facturacion por producto, cliente, compras de proveedores, devoluciones,

anulaciones, facturas por cobrar y genera un libro de control diario.

Es un sistema contable con interface en la nube, lo cual permitira tener la contabilidad de una

forma mas ordenada, con acceso a los balances desde cualquier computador.
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9.3 Estudio financiero
Este estudio financiero tiene por objeto determinar cual es el monto de los recursos
econOmicos precisos para la ejecucion del proyecto, y los costos totales de operacion del proceso
productivo y la cantidad de los ingresos que se aspiran a recibir en cada uno de los periodos

comprendidos.

9.3.1 Punto de equilibrio

Es el estado de equilibrio entre ingresos y egresos de una empresa, es el umbral donde se
puede determinar las cantidades que se deberan vender como minimo, para no obtener ni
pérdidas ni ganancias y brinda el punto de partida de lo que una organizacion debe vender para

lograr la rentabilidad.

Para determinar el punto de equilibrio es necesario establecer el precio de los productos, los

cuales se determinaron de la siguiente manera, como se muestra en la siguiente tabla.
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Tabla 14 Precios

Fuente: Elaborado por el Autor

Producto unidad Precio
Sombrero Vueltiao unidad 162.000
Mochilas Wayuu unidad 99.000
Acrticulos de artesania en Filigrana unidad 85.000
Mochilas Arhuacas unidad 99.000
Mochilas Kankuama unidad 99.000
Hamacas Wayuu unidad 216.000

Los anteriores precios se establecieron teniendo en cuenta el costo de cada producto cotizado
en la comunidad originaria, el costo de transporte y el margen de utilidad del 70% determinado
en el proyecto, precios que se encuentran dentro del promedio aceptado por el mercado.
Teniendo en cuenta lo anterior y ya que todos tienen el mismo margen de utilidad y para poder

efectuar el punto de equilibrio se realiza el promedio del precio unitario de venta.

Tabla 15 Datos punto de equilibrio

Fuente: Elaborado por el Autor

Datos

Precio Venta unitario 126.667
Unidades vendidas 2.000
Ingreso Total 91.584.000
Costo Fijo Total 106.351.217
Costo Variable Total CVT 77.987.599

Costo Variable Unitario= CVT/ No
Unidades vendidas 38.994
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Tabla 16 Punto de equilibrio

Fuente: Elaborado por el Autor

Cantidad de Equilibrio= CFT/(P-CVU) 1.213 Unidades a vender

Valor monetario de Equilibrio 153.652.487 Unidades a monetarias

Figura 34 Punto de Equilibrio

Fuente: Elaborado por el Autor

La anterior gréfica y tabla muestra que se deben vender aproximadamente 1.213 unidades de
productos entre mochilas, hamacas, sombreros y articulos de filigrana, para igualar los costos
fijos y variables con los ingresos y determinar en qué cantidades no se obtendrian pérdidas, y a
partir de ese niUmero obtener ingresos, esta cantidad segun el flujo de caja se lograra en el afio 2

de la ejecucion del proyecto actual.

9.3.2 Tasas de interés
El comportamiento que se ha presentado en Colombia, con relacion a la tasa de interés, para

pymes, ha venido disminuyendo, esta accion es vital para incentivar la creacion de empresas.
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Figura 35 Datos Historicos de la tasa de interés para Pymes

Fuente: Banco de la Republica y Autor

Datos historicos de tasa bancaria para Pymes
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Segun portafolio para el afio 2016 las corporaciones de préstamo a PYMES se espera que la
tasa sea del 10,3% E.A. en préstamos para pymes, tasa que se tendréd en cuenta para la creacion

de las tablas de amortizacion.

9.3.3 Tabla de amortizacién de préstamo
Una tabla de amortizacion muestra de manera detallada la descripcién y evoluciéon de un
crédito desde el momento inicial de la obtencion, hasta el momento en que se paga en su

totalidad.

En este caso, Yy por considerar que es una empresa joven se requiere amortizar el

apalancamiento financiero de manera mensual; por ende, el préstamo se cancelara en cuotas
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iguales mensuales por un valor de 548.973 pesos, sujeto a una tasa de interés del 0,8203% NMV

equivalente al 10,3% EA, (tasa sefialada por la superintendencia para créditos empresariales para

el afo 2016.). Se tiene como plazo 60 meses para honrar la deuda.

Tabla 17 Tabla amortizacion de la deuda

Fuente: Elaborado por el Autor

Valor

Cuota presente Interés Capital Valor cuota Saldo

0 25.659.000
1 25.659.000 220.239,75 328.733,47 548.973 25.330.267
2 25.330.267 217.418,12 331.555,10 548.973 24.998.711
3 24.998.711 21457227 334.400,95 548.973 24.664.310
4 24.664.310 211.702,00 337.271,22 548.973 24.327.039
5 24.327.039 208.807,09 340.166,13 548.973 23.986.873
6 23.986.873 205.887,33 343.085,89 548.973  23.643.787
7 23.643.787 202.942,51 346.030,71 548.973 23.297.757
8 23.297.757 199.972,41 349.000,81 548.973 22.948.756
9 22.948.756 196.976,82 351.996,40 548.973 22.596.759
10 22.596.759 193.955,52 355.017,70 548.973 22.241.742
11 22.241.742 190.908,28 358.064,94 548.973 21.883.677
12 21.883.677 187.834,89 361.138,33 548.973 21.522.538
13 21.522.538 184.735,12 364.238,10 548.973 21.158.300
14 21.158.300 181.608,74 367.364,48 548.973 20.790.936
15 20.790.936 178.455,53 370.517,69 548.973 20.420.418
16 20.420.418 175.275,26 373.697,97 548.973 20.046.720
17 20.046.720 172.067,68 376.905,54 548.973 19.669.815
18 19.669.815 168.832,57 380.140,65 548.973 19.289.674




19 19.289.674 165.569,70 383.403,52 548.973 18.906.270
20 18.906.270 162.278,82 386.694,40 548.973 18.519.576
21 18.519.576 158.959,69 390.013,53 548.973 18.129.562
22 18.129.562 155.612,08 393.361,14 548.973 17.736.201
23 17.736.201 152.235,73 396.737,49 548.973 17.339.464
24 17.339.464 148.830,40 400.142,82 548.973 16.939.321
25 16.939.321 145.395,84 403.577,38 548.973 16.535.744
26 16.535.744 141.931,80 407.041,42 548.973 16.128.702
27 16.128.702 138.438,03 410.535,19 548.973 15.718.167
28 15.718.167 134.914,27 414.058,95 548.973 15.304.108
29 15.304.108 131.360,26 417.612,96 548.973 14.886.495
30 14.886.495 127.775,75 421.197,47 548.973 14.465.298
31 14.465.298 124.160,47 424.812,75 548.973 14.040.485
32 14.040.485 120.514,16 428.459,06 548.973 13.612.026
33 13.612.026 116.836,55 432.136,67 548.973 13.179.889
34 13.179.889 113.127,38 435.845,84 548.973 12.744.043
35 12.744.043 109.386,37 439.586,85 548.973 12.304.456
36 12.304.456 105.613,25 443.359,97 548.973 11.861.096
37 11.861.096 101.807,74 447.165,48 548.973 11.413.931
38 11.413.931 97.969,57 451.003,65 548.973 10.962.927
39 10.962.927 94.098,46 454.874,76 548.973 10.508.053
40 10.508.053 90.194,12 458.779,10 548.973 10.049.273
41 10.049.273 86.256,26 462.716,96 548.973 9.586.557

42 9.586.557 82.284,61 466.688,61 548.973  9.119.868

43 9.119.868 78.278,87 470.694,36 548.973 8.649.174
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44 8.649.174 74.238,74 474.734,48 548.973 8.174.439
45 8.174.439 70.163,94 478.809,29 548.973 7.695.630
46 7.695.630 66.054,16 482.919,07 548.973 7.212.711
47 7.212.711 61.909,10 487.064,12 548.973 6.725.647
48 6.725.647 57.728,47 491.244,75 548.973 6.234.402
49 6.234.402 53.511,95 495.461,27 548.973 5.738.941
50 5.738.941 49.259,24 499.713,98 548.973 5.239.227
51 5.239.227 44.970,03 504.003,19 548.973  4.735.223
52 4.735.223 40.644,00 508.329,22 548.973  4.226.894
53 4.226.894 36.280,84 512.692,38 548.973  3.714.202
54 3.714.202 31.880,23 517.092,99 548.973  3.197.109
55 3.197.109 27.441,85 521.531,37 548.973 2.675.577
56 2.675.577 22.965,37 526.007,85 548.973 2.149.570
57 2.149.570 18.450,47 530.522,75 548.973 1.619.047
58 1.619.047 13.896,82 535.076,40 548.973 1.083.970
59 1.083.970 9.304,08 539.669,14 548.973 544.301

60 544.301 4.671,92 544.301,30 548973 O
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Una vez presentada la tabla de amortizacién, es necesario también presentar la siguiente tabla

sobre los pagos de intereses del crédito bancario. Se realiza la sumatoria anual de los mismos

para facilitar su contabilizacién en el flujo de caja, de igual manera se realiza con los montos de

amortizacion.
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Tabla 18 Pago de intereses

Fuente: Elaborado por el Autor

Pago de intereses
Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
2.451.216,98 2.004.461,33 1.509.454,13 960.984,04 353.276,81

Tabla 19 Pago de Amortizacion

Fuente: Elaborado por el Autor

Amortizacion

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
4.136.461,67 4.583.217,33 5.078.224,52 5.626.694,62  6.234.401,85
9.34 Indicadores para evaluar la organizacion

En las siguientes tablas se muestra la evaluacion financiera que se realizé para determinar si la

organizacion planteada en el presente proyecto es financieramente viable.

Valor presente neto es la diferencia del valor actual de la inversion menos el valor actual de la
recuperacion de fondos de manera que, aplicando una tasa que corporativamente consideremos
como la minima aceptable para la aprobacion de un proyecto de inversion, pueda determinarnos,
ademas, el indice de conveniencia de dicho proyecto. (Gonzalez, 2016)

Figura 36 Evaluacidn financiera en la gestion

Fuente: Tutoriales Financieros

[:1 + Enterésjnﬂme-ro de atfios __ 1
interés - [:j_ + Enterésjnﬁmero de afios

VPN, =4

El VPN o VAN corresponde al valor presente neto, este valor ayuda a pasar los valores
futuros estipulados en el flujo de caja para este proyecto realizando un préstamo bancario, a un
valor presente, me permite observar y determinar que la organizacion aumentara su riqueza en un

34% pasando de $99.892.854 a $133.859.909 pesos.



Tabla 20 VPN — TIR — TIO, Con préstamo

Fuente: Elaborado por el Autor
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Rentabilidades sin Préstamo

TIO 17,6%
TIR 44,36%
Valor presente de los Ingresos VPI $ 125.551.854
VNA $99.892.854
Tabla 21 VPN - TIR - TIO, Sin préstamo
Fuente: Elaborado por el Autor
Rentabilidades con Préstamo
TIO 17,62%
TIR 98,28%
Valor presente de los Ingresos VPI $ 133.859.909
VNA $133.859.909

La tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de rendimiento utilizada en el presupuesto de

capital para medir y comparar la rentabilidad de las inversiones. También se conoce como la tasa

de flujo de efectivo descontado de retorno. En el contexto de ahorro y préstamos a la TIR

también se le conoce como la tasa de interés efectiva. El término interno se refiere al hecho de

que su calculo no incorpora factores externos. (FINANZAS, 2014)

Figura 37 Evaluacidn financiera y econémicas

Fuente: Formulas financieras

TIR= X [ FCY(1+i) 'J-1,=0
t=1

Donde:

lo=inversiéninicial

FC = flujo de caja del proyecto (ingresos menos
egresos)

i=tasa de descuento o costo de oportunidad del capital
t=tiempo

n = vida util del proyecto.

Por otro lado, la TIR o tasa interna de retorno informa cual es la rentabilidad del proyecto a

invertir, en el caso de realizar la inversion inicial con recursos bancarios a una tasa del 10,3%

E.A, este indicador de rentabilidad es subjetiva al inversionista, para la realizacion del proyecto


http://www.enciclopediafinanciera.com/analisisfundamental/valoraciondeactivos/flujos-de-efectivo.htm
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con una inversion inicial con préstamo bancario es de 98,92% como se muestra en la anterior

tabla, este indicador muestra que es rentable, pues supera la tasa de endeudamiento.

La TIO, la tasa interna de oportunidad o el costo de oportunidad de la inversion a realizar,
para este proyecto segun los calculos realizados la tasa esperada es de 17,62%, lo que indica que
el inversionista tendra una tasa de inversion del 17,62%, lo cual es una buena tasa de inversion,
pues el mercado brinda tasas de inversién en inversiones menos riesgosas como en CDT
(certificados de depdsito a término) de 7,24% anual aproximadamente (Banco de la Republica,

2016), pero no muy rentables.

Para determinar la TIO en este proyecto se tomo la tasa de interés que se esta ganando en el
sitio donde se tiene depositado el capital es decir el indice de DTF para el 2016 8,18%, menos el
costo de la inflacion el cual es representado por el indice de IPC, para Agosto 2016 el 8,1%, mas
la tasa minima a que aspira el inversor tasa minima de interés dada por la industria bancaria el
7,24% para el segundo semestre 2016, mas la tasa minima a que aspira el empresario el 10,3%,
(Banco de la Republica, 2016), tasa estipulada con unos puntos adicionales al del inversor,

realizando esta ecuacion la TI1O estipulada es 17,62%

El proyecto denota aquella vieja teoria utilizada en las finanzas la cual es trabajar con el dinero

de la otra persona, en esta ocasion obedece al préstamo realizado por el sector financiero.

9.35 Flujo de caja
El flujo de caja es un informe financiero que muestra anualmente el detalle de los flujos de
ingresos y egresos de dinero en tiempo determinados, en la siguiente tabla se puede observar el

informe financiero del presente proyecto en 5 afios.
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En este proyecto se estimara el flujo de caja y la viabilidad de realizar este proyecto por
medio de la obtencién de la TIR (Tasa Interna de Retorno) y el VPN (Valor Presente Neto), con

total inversion inicial con préstamo bancario.

Es menester, sefialar que el proyecto prevé el costo de la inflacion para determinar los costes de
operacion; de igual manera, el saldo de ventas es determinado por la proyeccién de crecimiento
que se tiene sobre las cantidades y aumento de precios esperados.

Tabla 22 Ventas Proyectadas

Fuente: Elaborado por el autor

ANO 1 ANO 2
R Costo R L
Albahaca Cantidad un Unitario Valorventa  Total Costo Cantidad Costo Unitario Valor venta Total Costo
Sombreros Vueltiao 180 70.000 19.440.000 12.600.000 216 72.100 36.041.760 15.573.600
Mochilas Wayuu 180 35.000 11.880.000 6.300.000 216 36.050 22.025.520 7.786.800
Articulos de artesania en Filigrana 300 30.000 18.360.000 9.000.000 360 30.900 31.518.000 11.124.000
Mochilas Arhuacas 180 35.000 11.880.000 6.300.000 216 36.050 22.025.520 7.786.800
Mochilas Kank 180 35.000 11.880.000 6.300.000 216 36.050 22.025.520 7.786.800
Hamacas Wayuu 120 100.000 18.144.000 12.000.000 144 103.000 32.037.120 14.832.000
Total 1140 305.000  91.584.000 52.500.000 1.368 314.150  165.673.440 64.890.000
Continuacion
ANO 3 ANO4 ANO 5
Cantidad Cc.:stc‘u Valor venta Total Costo Cantidad C?stc{ Valor venta Total Costo Cantidad C?sto‘ Valor venta Total Costo
Unitario Unitario Unitario

324 74.263 55.684.519 24.061.212 486 76.491 86.032.582 37.174.573 729 78.786 132.920.339 57.434.715

324 37.132 34.029.428 12.030.606 486 38.245 52.575.467 18.587.286 729 39.393 81.229.096 28.717.357

540 31.827 48.695.310 17.186.580 810 32.782 75.234.254 26.553.266 1215 33.765 116.236.922 41.024.796

324 37.132 34.029.428 12.030.606 486 38.245 52.575.467 18.587.286 729 39.393 81.229.096 28.717.357

324 37.132 34.029.428 12.030.606 486 38.245 52.575.467 18.587.286 729 39.393 81.229.096 28.717.357

216 106.090 49.497.350 22.915.440 324 109.273 76.473.406 35.404.355 486 112,551 118.151.413 54.699.728

2.052 323.575 255.965.465 100.255.050 3.078 333.282 395.466.643 154.894.052 4.617 343.280 610.995.964 239.311.311

Las cantidades esperadas para la venta prevén un incremento del 20% al 50%, es decir que
anualmente, se pretende incrementar cada producto en 30 unidades aproximadamente. Las
proyecciones también contemplan el efecto inflacionario en los costes financieros que se veran

solventados con el margen de ganancia estipulado en el precio unitario.

La presenta tabla denota el flujo de caja de la compafiia comprascolombia.com



Tabla 23 Flujo de Caja

Fuente: Elaborado por el Autor adaptado de Ortiz y Ortiz Anaya, 2009.

COMPRASCOLOMBIA.COM
FLUJO DE CAJA PROYECTADO
RUBRO Afo 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Saldo inicial Ventas $ 91.584.000 $ 165.673.440 $ 255.965.465 $ 395.466.643 $610.995.964
Flujo Operacional
Costo de Ventas $52.500.000 $ 64.890.000 $100.255.050 $154.894.052 $239.311.311
Nomina Empleados $ 50.400.000 $51.912.000 $ 53.469.360 $55.073.441 $ 56.725.644
Infraestructura $ 12.700.000 $ 1.100.000 $1.210.000 $1.331.000 $1.464.100
Servicios Publicos y arriendo Oficina $ 40.800.000 $42.024.000 $43.284.720 $44.583.262 $45.920.759
Egresos Operacionales $ 156.400.000 $ 159.926.000 $198.219.130 $ 255.881.755 $343.421.814
Depreciacion $ 2.540.000 $2.815.000 $3.218.333 $3.883.833 $5.347.933
Ebit -$ 67.356.000 $2.932.440 $ 54.528.001 $ 135.701.055 $262.226.216
Flujo de Financiacion
Recursos de credito $ 25.659.000
Pago de intereses $2.451.217 $2.004.461 $1.509.454 $960.984 $353.277
Utilidad antes de Impuestos -$69.807.217 $927.979 $53.018.547 $134.740.071 $261.872.939
Impuestos 33% -$23.036.382 $306.233 $17.496.121 $44.464.223 $ 86.418.070
Utilidad despues de Impuestos -$46.770.835 $621.746 $35.522.427 $90.275.848 $ 175.454.869
Depreciacion $ 2.540.000 $ 2.815.000 $3.218.333 $3.883.833 $5.347.933
Amortizacion $4.136.462 $4.583.217 $5.078.225 $5.626.695 $6.234.402
Valor de Salvamento $6.350.000 $3.175.000 $1.587.500
Inversién Inicial -$25.659.000
Flujo de Caja Neto $0 -$40.094.374 $8.019.963 $43.818.985 $99.786.376 $ 187.037.204
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El proyecto también es viable ya que en el segundo afio se logra el punto de equilibrio, lo cual

es motiva al inversionista a elegir esta opcion.
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10 RESUMEN EJECUTIVO
Este plan de negocio se decidi6 realizar pensando en incentivar a los consumidores
colombianos para comprar y apoyar los productos fabricados en el pais. La idea se origind
basandose en las mercancias colombianas que son de excelente calidad, durabilidad y exclusivas
las cuales son apetecidas en muchas zonas del pais y respetadas en muchos paises donde el
potencial de clientes a través de la pagina web puede llegar de una manera mas fécil, comoda y

eficaz a todos los articulos.

10.1 Naturaleza del proyecto
La marca comprascolombia.com sera iniciativa corporativa que busca conglomerar articulos
colombianos buscando como opcion a todos los consumidores comprar productos hechos en
Colombia donde se refleja alta calidad y se expresa toda la conformidad de investigaciones y

desarrollos de compariias Colombianas.

Comprascolombia.com realizara constantes chequeos para ofrecer a los clientes prospectos de

productos generadores de valor, en una industria de continuo crecimiento.

10.2 Informacién de mercados
Segun estudios realizados en el segundo semestre de 2012, el 16% de las personas realizaron
compras por vias electronicas, mientras que en 2010 la cifra solo llegé al 4%. En su mayoria son
personas en edades entre 25 y 44 afios que viven en estratos 5 y 6, quienes realizan estas
transacciones, lo cual indica que las compras por internet o en sitios web se han cuadruplicado en

un periodo de 2 afos. (Ipsos Napoledn Franco, 2013)

La tendencia de los e-commerce como aspecto de crecimiento esta alrededor del 20% lo que

significa que crece sustancialmente vs otras economias del pais, generando mucha mayor
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confianza al inversionista que desea obtener mayores beneficios por el capital invertido, con un

riesgo bajo.

10.3 Logistica
La idea de negocio se originara a través de un sitio Web, donde el sistema de
comercializacion sera a través de una pagina de internet establecida, la cual cumpla con los

requerimientos legales para la seguridad de los consumidores.

10.4 Organizacion
Esta idea de negocio se trata de un portal en el cual los fabricantes colombianos (PYMES)
publiguen sus productos en la web y sean vistos por millones de personas en donde usuarios y
vendedores podran ofertar productos de la mas alta calidad a un excelente precio y cumpliendo

las especificaciones nombradas por el vendedor.
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Tabla 24 Model

Fuente: Elabora

Modelo de Negocio

o Canvas}

do por el Autor

Socios Clave  Actividades Propuesta de Relaciones con Segmentos de
Clave Valor Clientes Cliente
*Desarrollo de -
*Servicio al
Sitio Web cliente constante
*Productos T
*Desarrollo de Chat de Personas
. exclusivos a
Carrito de Cuerencias mayores de edad
. precios g que cuenten con
DHL - compras *Bajos  precios , . .
e razonables tarjeta de crédito
Empresas de *Envio de '
P *\/ari *Garantias de -
Variedad de 0 débito para
envios Productos  a
duct productos .
. . productos realizar las
*Gooql nivel nacional
oogle, : *Marcas
_ colombianos de compras.
anunciar  en .
los buscad calidad Colombianas *Clientes
0s buscadores
Recursos Canales .

) _ *Control de potenciales que
mas conocidos ~|qye _ o
*Comunidades tiempos en deseen adquirir

uni , *
ndligenas envios Empresas  de o oqctos
* i . ., 1
) Dominio *Comunicacion €nVvIos COMO | 1avos de
productoras 4 - :
Hosting constante  con 2&liados excelente
* - ~ . A 1 - - -
Disefio  lupa |oq clientes ©Stratégicos para . .q-q cin salir
para ver recibir productos . ¢, hogar
productos  al de proveedores y
detalle envio a clientes
*Publicidad
digital
Estructura de costos Fuentes de Ingreso
*Margen de ventas de 40 y 30%
*Costos variables de envio

*Aliados estratégicos proveedores para precios

asequibles
*Bajo

costo en

marketing

*Ingresos por publicidad y ofertas a

productos

nuevos
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*Costo optimizado en logistica

Propuesta de valor

A través de nuestra pagina web se van a ofertar productos hechos en Colombia, el cliente
puede encontrar una gran variedad de productos exclusivos, adicionalmente en la plataforma el
usuario va encontrar historias de algunos emprendedores en el cual explican su negocio y como
desarrollan el producto, esto con la idea de que el cliente observe el esfuerzo y dedicacion de los

productos que estan comprando.

Recursos claves

Para realizar nuestro proyecto tenemos que tener en cuenta el dominio, hosting, desarrollo de
pagina web, logo empresarial, boton de pagos, disefiador grafico para lupa en productos para que

el cliente pueda observar el producto al detalle.

Canales de distribucion y comercializacién

Por medio de la pagina web, marketing digital, publicidad en buscadores y aplicaciones para

la tableta y Smartphone.

Relacién con el cliente

Buen servicio, calidad de productos, facil acceso a la pagina web, bajos precios, garantias,
marcas colombianas, ademas inicialmente cuando el cliente entra por primera vez a la pagina se
puede suscribir llenando unos datos que se le proporcionaran la posibilidad de realizar preguntas
y sugerencias, asi se mantendrd el contacto en el chat de la pégina y a través de correos
informando de nuevos productos, descuentos, ofertas y otros, el cliente por cada compra sumara

puntos y esto sera recompensado para compras futuras.
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Fuentes de ingresos

La publicidad de los productos tendrd un costo mensual para proceder a ofertarlos.
Adicionalmente se cuenta con un porcentaje entre el 40 y 30 % de ingresos en el precio de venta,

este precio de venta cuenta con el incremento del envio.

10.4.2 Interface pagina web y logos
A continuacion  se  encontrara el  Grafico Modelo de portada de
comprascolombia.webnode.com.co la URL correspondiente es

http://cms.comprascolmbia.webnode.com.co/#



http://cms.comprascolmbia.webnode.com.co/
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Figura 37 Pagina Web

Fuente: Elaborado por el Autor

Buscar: “

[/ Editar categorias
Productos 1

Productos 2

calidad colombiana

E] Editar ment :

Inicio I x

Nosotros I Esta pagina es para dar la
bienvenida a los clientes

Contactanos I de tu tienda virtual. Este es
el lugar apropiado para

Novedades I informarles sobre tu
negocio y reslatar los

Términos y . productos y servicios mds

Como se puede observar en la interface del sitio web de la organizacién, se podra contar con
iméagenes aleatorias en la pagina principal, para ofertar productos nuevos, también se cuenta con
un espacio en la pagina principal de productos en rebaja, imagenes que contara con lupas para
que el cliente potencial pueda observar al detalle el producto ofertado, adicionalmente la pagina

cuenta con carrito de compras que va indicando el nimero de productos elegidos.
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Figura 38 Grafico logo

Fuente: Elaborado por el Autor

l?

C

La anterior figura es el logo de Compracolombia.com, logo donde se visualiza un carro de
compras, indicando que desde la comodidad de su hogar se puede adquirir productos de alta
calidad, también los colores que se utilizaron en su disefio son los colores de la bandera de
Colombia, lo que indica que los productos hallados en la pagina son de origen colombiano,
adicionalmente cuenta con dos letras “C” que significan Compras Colombia y también Calidad

Colombiana.



108

11 CONCLUSIONES
Como resultado de la investigacion del presente proyecto, es posible concluir que se
encuentra en aumento las compras en linea, debido a dos factores principales; el primero a la
comodidad de poder comprar sin tener que moverse de su lugar y en segundo lugar la variedad

de productos que se encuentran en linea.

Después de analizar las encuestas realizadas y las investigaciones halladas, se puede concluir

que a pesar de que muchas personas

a las personas con poder de compra y usuarias de sitios web, se puede concluir que los
usuarios ingresan a internet, quienes mas realizan compras en linea son hombres y mujeres entre

25y 44 aios.

Luego de estudiar las encuestas realizadas desean realizar compras en linea, pero lo que
delimita estas compras, es la inseguridad en las transacciones en linea, es decir si se otorga un

sitio web seguro con las especificaciones de ley, se podra contar con mas ventas online.

Creemos que si bien no era el fin de este proyecto de investigacion verificar la hipoétesis,
podemos decir que era hipdtesis refutable la viabilidad financiera del proyecto, sometiendo los
resultados de los sujetos de muestra hombres y mujeres encuestados, se puede llegar a deducir
que es viable financieramente el presente proyecto, pues existe actitud de compra en los
productos de interés siempre y cuando se cumpla con los requerimientos técnicos y de publicidad

establecidos en el presente documento.

En la realizacion de presente documento, se puede concluir que uno de los procesos mas
criticos es el de logistica, debido a que la satisfaccion de cliente depende directamente del

cumplimiento en los tiempos de entrega y en la calidad de producto recibido, por ende la
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organizacion debe contar con un control exhaustivo en este proceso, para el aumento de la

satisfaccion del cliente y la multiplicacion de clientes referidos.

Se pudo determinar que como parte vital del proceso de mejoramiento continuo establecido,
es el contacto permanente con los clientes, por ende es importante mantener habilitado el chat de
la pagina web, para contar siempre con las retroalimentaciones y sugerencias de los clientes

finales.

En el estudio financiero realizado, se evidencia que el punto de equilibrio se da en el segundo
afio, cuando vendan aproximadamente 2.120 unidades de productos entre mochilas, hamacas,
sombreros y articulos de filigrana; para igualar los costos fijos y variables con los ingresos, para
determinar con qué cantidades no se obtendrian pérdidas Yy a partir de que cantidades se obtienen

ingresos.
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Flujo de caja sin préstamo

13 ANEXOS

Aiio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos 491,584,000 | $176,932,800 < 266,002,380 446,883,998 4 460,290,518
Egresos
Inventario $52,500,000 $ 66,150,000 $104,186,250 $ 175,032,900 $275,676,818
Nomina Empleados 454,720,000 % 55,814,400 457,488,832 459,213,497 < 60,989,902
Infraestructura $ 12,700,000 $ 1,100,000 1,210,000 $ 1,331,000 1,464,100
Servicios Publicos y arriendo Oficina 440,300,000 42,672,000 444,794,560 $47,233,517 450,074,178
Total Egresos $ 160,720,000 | % 165,736,400 $ 207,679,692 $ 282,810,914 § 388,204,908
Depreciacién $ 2,540,000 $ 2,760,000 $ 3,002,000 $ 3,135,100 $ 3,281,510
Flujo de caja antes de impuestos -5 71,676,000 4 8,436,400 $ 55,320,738 $ 160,937,985 $ 68,804,011
Impuestos 33,5% ¢ 23,653,080 $ 2,784,012 $18,255,844 $53,109,535 $22,705,224
Flujo de caja despues de impuestos -5 48,022,920 §5,652,388 $ 37,064,304 $ 107,828,450 $ 46,008,687
Depreciacién < 2,540,000 < 2,760,000 < 3,002,000 3,135,100 3,281,510
Valor de Salvamento 5 6,350,000 $ 3,175,000 51,587,500
Pago deficil afio anterior -545,482,920 -5 37,070,532 $ 2,996,362
Inversidn Inicial $ 25,659,000
Flujo de Caja Neto -5 25,659,000 -5 45,482,920 -5 37,070,532 $ 2,996,362 $113,959,912 $49,380,197
TIO 0.3
TIR 14%
VAN -§28,017,189
Fuente: proyecciones Bancolombia
Total Unidadesen54 1,956
e e e e
PIB Ano 2 Ano 3 Anod ANo S
0.045 0.045 0.045 0.045
e e e re re
IPP Anol Ano 2 Ano 3 Ano4d Ano 5
1.034 1.034 1.024 1.034 1.034
Crecimiento sector mAno 1 Ano 2 Ano 3 Anod Ano S
1.079 1.079 1.079 1.079 1.034

Inflacion

Proximos 5 afios

0.03

Informe anual de proyecciones Bancolombia
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Dindmica de las Exportaciones en volumen y en valor de las demas plantas (Albahaca). Periodo
2000-2006 (Plan Horticola Nacional)

Afio 2,001 2,002 2,003 2,004 2,005 2,006
Miles de toneladas 278 285 550 776 1,461 1,620
Variacion % 2.52 92.98 41.09 88.27 10.88
Proyeccion 2015 2016 2017 2018 2019

4.35% 169.05% 78.44% 3.16% 4.76%
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