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Resumen ejecutivo

Cada dia las empresas buscan fortalecer su operacion alrededor del nicleo de negocio para ser mas
competitivos en el mercado y especializados, de esta forma cerca de un 77% de las pymes cuenta con
presencia en internet pero no aprovechan este canal explotando todos los beneficios que se pueden
obtener a través de él, debido a esto; nace el plan de negocio que se expone en este trabajo, cuya idea
principal consiste en crear un portal e-bussines para la venta de productos de marroquineria, bisuteria y
textil; especializado en la comercializacion, la publicidad y el estudio constante del mercado. Brindandole a
las PYMES un canal de ventas adicional y directo al usuario final; a la vez que le entrega informacion util

del mercado en el que se encuentre desarrollando su negocio.

Inicialmente presentamos el estudio de mercado en el cual se realizo la aplicacién una encuesta a 400
PYMES de los sectores de la marroquineria, Bisuteria y textil los cuales representan el 4% del total de
PYMES Bogotanas, mediante la tabulacion de esta encuesta se encontrando cifras significativas sobre las
cuales planteamos el modelo de negocio. Mas adelante bajo la metodologia Canvas definimos el modelo
de negocio y la promesa de valor que le ofreceremos a nuestros clientes, alli se definen los dos principales
tipos de clientes con que contara nuestro portal: Clientes PYME agremiados y Clientes compradores,
nuestro modelo de negocio busca satisfacer las necesidades planteadas por el segmento de mercado
PYMES de manufactura textil, marroquineria y bisuteria buscando potencializar sus capacidades de ventas

al aprovechar la informacion que se capta al realizar ventas por internet.
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Mediante la proyeccién del comportamiento esperado del negocio durante los primeros 5 afios de
operacion y a través de la evaluacién financiera se definié alcanzar el punto de equilibrio durante el primer
trimestre del 2do afio de operacién, empezando asi a arrojar ganancias a partir de este periodo, alcanzar
estas metas depende principalmente de unos buenos resultados en ventas por concepto de afiliaciones; de
esta forma se busca trabajar fuertemente en este aspecto para logar el punto de equilibrio dentro del

tiempo planeado y engrosar el numero de PYMES inscritas en nuestro portal.

El capital de inversion inicial para la puesta en marcha del proyecto es de $116 millones los cuales son
de origen propio ya que existe la oportunidad de contar con este capital por parte de los socios, esta es una

ventaja que evita costos financieros iniciando el proyecto.

Mediante un crecimiento de 17% anual se espera tener una tasa de retorno de inversion de 58% muy
interesante para iniciar con el plan de negocio ya que muestra grandes nimeros a un mediano plazo, el

valor presente neto calculado de este proyecto es de $682 millones.
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CAPITULO 1

4. Naturaleza del negocio

4.2.. ldea del negocio.

Dentro del entorno globalizado de negocios que se esta tejiendo a nivel internacional, se hace necesario
elevar la competitividad de la Pequefia y mediana empresa colombiana, uno de los aspectos determinantes

es el reconocimiento en el mercado y la posibilidad de penetracion de los mismos.

El portal e-bussines para Pymes busca agremiar las diferentes pequefias y medianas empresas de los
sectores textil, marroquineria y bisuteria inicialmente, con el fin de ofrecer servicios de mercadeo y

publicidad adicionalmente entregando servicios de analisis de tendencias y preferencias del mercado.

1.2. Problematica que se atiende.

Segun un estudio realizado por Pyramid Research’, el 77% de las Pymes Colombianas no cuentan con
sito WEB propio y no han incursionado en la comercializacion de sus productos a través de internet, en
este aspecto existe un enorme potencial por explotar que puede contribuir con el desarrollo de la pequefia

y mediana empresa colombiana.

En la clasificacion de la oferta de productos en linea, figuran como los méas buscados por los clientes:

los textiles, la marroquineria y la bisuteria entre otros.

! http://www.dinero.com/Imprimir.aspx?idltem=96150
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La falta del aprovechamiento de estos canales tecnologicos para la realizacion de negocios por parte de
las PYMES se convierte en una debilidad que pone en desventaja a estos sectores de la economia ante la

competencia internacional.

El E-commerce ofrece alcances superiores de penetracion a nuevos mercados a nivel local e
internacional con bajos costos, lo cual representa una muy buena oportunidad para fortalecer la pequefia y

mediana empresa colombiana.

Hoy en dia el 31% de la poblacion latinoamericana usa internet y esta tendencia se encuentra en
constante crecimiento, dentro del &mbito comercial quien no se encuentre dentro de esta tendencia esta

destinado a desaparecer.

Los costos de realizar publicidad y mercadeo en linea son comparablemente bajos con respecto a los
costos por publicidad y comercializacion tradicional, esto permite que las Pymes puedan contar facilmente

con esta herramienta de vital importancia en la actualidad.

1.3. Concepto de negocio.

Para entender mas faciimente el concepto del negocio, a continuacion se describe mediante el grafico

de Canvas el modelo de negocio.

En primera instancia el negocio se plantea para atender principalmente a todas aquellas empresas
PYMES colombianas de los sectores textil, marroquineria y bisuteria, las cuales no han incursionado aun

en internet para la comercializacion de sus productos.
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Dentro de nuestro concepto de negocio, se definen:

4. Segmento de Mercado:

‘Pequefias y medianas empresas de los sectores textil, marroquineria y bisuteria que no posee presencia

en internet”.

b. Propuesta de valor:

‘Bussiness intelligent, asesoria para toma de decisiones en cuanto a enfoque de productos,

particularizacion de productos para cada cliente”.

c¢. Canales de distribucion:

“Web como principal vehiculo de llegada a los clientes, visitas personalizadas a Pymes Locales y

promosion a traves de ferias para Pymes’”.

d. Relacion con el cliente:

“Asistencia, estudio de mercado, mineria de datos, posicionamiento de productos, co-creacion”.

e. Fuente de ingresos:

“ Comision por ventas directas, Inscripciones por agremiacion, asesorias, manejo de informacion de

mercado y publicidad”.

f. Actividades Clave:
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‘Manejo de agremiacion, retencion de clientes y creacion de servicios de valor agregado en analitica de

negocios”

g. Recursos clave:

“Informacion actualizada de productos y productores”

h. Alianzas clave:

“‘Proveedores de pagos electronicos proveedores de software Bl, compaiiias de courrier logistica”

4. Estructura de costos:

“Servicios de hosting, mantenimiento del portal, licencias, promocion y mercadeo”.

Grafica 1. Modelo de negocio Canvas.
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1.4. Mercado Objetivo

El mercado objetivo al cual apunta la creacion del portal e-business para pequefias y medianas
empresas colombianas que ofrece valores agregados para la comercializacién y publicidad de productos
del sector textil, marroquineria y bisuteria, se encuentra denotado por un 99,8 % de las empresas
colombianas, las cuales solo en un 77% cuentan con presencia en internet sin embargo no son

completamente explotados los beneficios que se pueden lograr con la presencia en la web.

1.5. Ventajas competitivas

Nuestro portal permite vivir una experiencia agradable en la busqueda de articulos textiles, cuero y
bisuteria, reuniendo en un solo sitio web tres sectores de la moda de una forma altamente interactiva para

el visitante.

Las empresas que se interesen por usar nuestro portal como plataforma de mercadeo obtendran un alto
porcentaje de usabilidad gracias a diferentes caracteristicas prestadas para la publicacion de los articulos y

el entorno envolvente de nuestro portal.

Los contenidos del portal cumplen con todos los estandares de calidad establecidos para el software

web, lo que asegura la interoperabilidad con otros portales web y/o sitios existentes.

El portal e-bussines contara con un modulo central de analitica de negocio con el cual se ofreceran
herramientas para toma de decisiones en cuanto a lanzamiento de productos, tendencias del mercado y
demas, aportando de forma positiva al desarrollo de los productos de las diferentes empresas acogidas por

el portal.
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1.6. Objetivos del negocio

1.6.1. Objetivo general

Crear un portal e-business para pequefias y medianas empresas colombianas que ofrezca valores

agregados para la comercializacion y publicidad de productos del sector textil, marroquineria y bisuteria.

1.6.2. Objetivos especificos

e Realizar la caracterizacion del mercado objetivo a través de la aplicacion de una encuesta.

e Determinar los requerimientos del entorno web necesarios para los sectores de la industria
seleccionados.

e Definir los servicios y casos de uso del portal web e-business.

e Disefiar un portal web de facil uso, intuitivo y agradable para los visitantes.

e Seleccionar el mecanismo de pago en linea mas adecuado para el portal.

e Realizar la campafia publicitaria para promover el portal dentro de los pequefios y medianos

empresarios Colombianos.

1.7. Perfil del emprendedor

Edgar Rodriguez Rodriguez; ingeniero en telecomunicaciones con experiencia en administracion de
personal y de procesos, lleva mas de 5 afios trabajando para la empresa Tyco International en donde ha

liderado la ejecucion de diferentes proyectos tanto internos como externos para la compaiiia.
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Sus conocimientos técnicos y sus capacidades de liderazgo han permitido trascender en la organizacién

de forma activa con aportes Utiles para los procesos productivos y comerciales de la empresa.
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CAPITULO 2

2. Andlisis del sector y del mercadeo

2.1 Analisis del sector

Para el andlisis del sector se uso la metodologia de las cinco fuerzas de Porter, esta metodologia nos

permite caracterizar cinco elementos claves alrededor de una idea de negocio:

- Amenazas de nuevos competidores

- Amenazas de productos sustitutos

- Poder de negociacién con los proveedores
- Poder de negociacién con los compradores

- Realidad existente entre los competidores

Mediante la diagramacion de una matriz EFE se caracterizaron los factores externos criticos para el

desarrollo del negocio.

2.1.1. Caracteristicas del sector

El portal e-bussines entra a participar en el sector del comercio electronico promoviendo la venta de los

articulos textiles, marroquineria y bisuteria como una estrategia de negocio para llegar a la poblacion de
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compradoras electrénicas la cual es de aproximadamente un 63% de los compradores en internet en

ColombiaZ:

2.1.1.1 Amenazas por nuevos competidores.

En el mercado global del comercio electronico ingresan constantemente nuevos actores, sin embargo el
enfoque y las estrategias de retencion de los visitantes entran a Jugar un papel importante en el disefio del

portal web y del éxito del mismo en el medio.

Calificativo: alta

2.1.1.2 Amenazas por productos sustitutos.

Existen diferentes canales de comercio electrénico que pueden ser usados por las PYMES pero en ese
sentido son las caracteristicas propias de cada uno de los canales las que permiten definir el grado de
amenaza que ofrece cada uno de ellos, las redes sociales, la publicidad intrusiva, entre otros pueden llegar
a llevar a pequefias empresas a tener un canal adicional para promocionar y comerciar sus productos, sin
embargo la especializacion de un sitio web para un sector especifico del mercado como lo es los textiles, la

marroquineria y la bisuteria aporta valor adicional a las ciber-compradoras.

Calificativo; Medio

2 Diagnostico del comercio electronico en Colombia, junio de 2010, http://www.slideshare.net/pipe1201/diagnstico-
del-comercio-electrnico-en-colombia
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2.1.1.3 Poder de negociacion con los proveedores.

El poder de negociacion con los proveedores esta directamente ligado a la clase de proveedor con el que
se adelante la negociacion, dado que es un negocio nuevo en el mercado se debe entrar a negociar con
proveedores que nos ofrezcan suplir satisfactoriamente las necesidades técnicas y operativas que implique
el mantenimiento del portal y desde este punto de vista el poder de negociacion con los proveedores se

debe mantener medio-alto.

2.1.1.4 Poder de negociacion con los compradores.

Las caracteristicas propias del servicio que se ofrecera y los valores agregados con el que éste contara
son estratégicos para que el poder de negociacidn con el comprador se mantenga alto, esto de cara a los
clientes PYME que quieran contratar nuestros servicios de publicidad y venta; Por otra parte esta el poder
de negociacion de los compradores de productos ofrecidos en el portal Web, este poder de negociacion es
suficientemente alto por parte del portal dado que los argumentos de convencimiento para la compra del
producto estan dado por la experiencia que el comprador vive cuando esta escogiendo el producto que

desea comprar.

2.1.1.5 Realidad existente entre los competidores.

Actualmente los sitios que comercializan los articulos textiles, marroquineria y bisuteria se centran en

mostrar el producto de una forma eficiente buscando ofrecer la mayor cantidad de flexibilidad en
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La seleccion del producto por parte del comprador, desde este punto de vista la realidad existente entre los
competidores tiende a ser uniforme y estandar, lo que se busca con el portal e-bussines es romper
esquemas de publicidad y por debajo de todo el proceso ofrecer servicios de interés a las PYMES

productoras que les permita potencializar su negocio.

Tabla 1. Matriz EFE de efectos externos.

item |Oportunidades Ponderado|Calificacion| %

Entrada en vigencia del tratado de libre comercio entre

1 Colombiay Estados Unidos. 0.08 4] 0.32

2 77% Pymes colombianas sin presencia en la web. 0.12 3] 0.36

3 Tendencia creciente del e-commerce a nivel mundial. 0.1 4] 0.4
Interés gubernamental por cerrar la brecha digital en
Colombia. 0.06 2| 0.12

5 Mas del 90% de las empresas colombianas son PYMES 0.15 4 0.6
Amenazas

1 Competencia con sitios pares en la web. 0.12 2| 0.24
Nacimiento de nuevas empresas E-commerce

2 constantemente. 0.08 1] 0.08
Caer en el olvido y convertirse en un sitio poco

3 visitado. 0.15 3| 0.45
Desarrollo de capacidad de presencia web de las Pymes

4 autonomamente. 0.08 1] 0.08
Competencia contra precios bajos de productos
sustitutos ofrecidos en el portal que también pueden

5 ser fabricados en la china. 0.06 1] 0.06
Total 1 2.71

La tabla 1 es una Matriz EFE, en donde se evaluan los factores externos del mercado que pueden

favorecer o afectar el éxito de la idea de negocio.
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2.1.2. Barreras de entrada y de salida

Dentro del segmento de mercado en el cual se desea incursionar con esta idea de negocio, se han

identificado las siguientes barreras de entrada como las méas importantes:

2.1.2.1. Barrera de entrada:’Necesidad de capital inicial’.

Es una barrera que nos afecta debido a que la inversion inicial del negocio es significativa y es un rubro
con el cual no se cuenta en su totalidad, por esta razén dentro del analisis financiero se acude a un

prestamos como mecanismo de apalancamiento para poder poner en marcha la idea de negocio.

La busqueda de inversion inicial es uno de los pilares principales para la puesta en marcha del negocio.

2.1.2.2. Barrera de entrada: “Nivel de madurez de los empresarios Pyme en cuanto a expandir su negocio

a través de la web”.

Aunque existe un elevado nivel de expectativa dentro del mercado respecto a los beneficios que puede
brindar el uso de los nuevos canales tecnologicos y de comunicaciones para expandir las Pyme, también
existe un pensamiento escéptico sobre los resultados que se pueden obtener usando la internet como un
canal adicional de mercadeo y ventas, esto se convierte para nosotros en una barrera de entrada de
nuestro negocio que debemos combatir con un convincente discurso lleno de resultados demostrables que

cambie este pensamiento.
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2.1.2.3. Barrera de salida:"Responsabilidad ante los clientes que depositen su confianza en el negocio”.

Una de las principales Barreras de salida se encuentra el responder a todos aquellos clientes que

depositen su confianza en el portal e-bussines y opten por usar nuestros servicios de mercadeo y asesoria.

2.1.3. Principales competidores y formas en que compiten

En Colombia existen diferentes marcas reconocidas de marroquineria, bisuteria y textil que cuentan con
sitios web a través de los cuales publicitan y comercializan sus productos, también existen diferentes
tiendas de moda on-line que realizan esta misma actividad; sin embargo no existe un sitio que agrupe
PYMES y que comercialice directamente los productos que estas fabrican, de esta forma existe un tanto de

innovacion dentro de nuestro modelo de negocio en el cual pretendemos desarrollarnos.

Se realizo una investigacion a traves de la web en busca de tiendas de marroquineria, bisuteria y moda

y se encontraron dos formas de operar:

1. Ventas directas a través del propio sitio web de la marca: en esta modalidad las marcas mas
reconocidas cuentan con un sitio web a través del cual tienen habilitado un modulo para compras
en linea.

2. Tiendas on-line dedicadas a la comercializacion de productos por internet, en ocasiones desde el

sitio web de la marca se re-direcciona la compra a una de estos sitios.
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Se destacan como principales competidores:

1. www.dafiti.com: Tienda de moda online publicita y comercializa articulos de moda de marcas muy
reconocidas.

2. www.tiendademarcas.com: Tienda de toda clase de articulos para Hombres, mujeres y nifios.

Como lo mencionamos anteriormente fue infructuosa la busqueda de sitios web que promuevan la

comercializacion de productos de marroquineria, bisuteria y textil de PYMES.

4.2..  Andlisis y estudio de mercado

Esta analisis y estudio de mercado nos permite profundizar en caracteristicas de especial interés para

nuestro negocio en grupos sociales objetivo para los cuales se esta creando la idea de negocio.

Como resultado de este estudio de mercado se puede obtener la estrategia que ha de aplicarse a la idea

para ponerla en funcionamiento y convertirla en una idea exitosa de negocio.

2.2.1. Tendencias del mercado

En el mercado en el que se pretende incursionar existen diferentes modelos que aplican a la publicidad
de articulos por internet y por otro lado a los aplicaciones Bussines intelligent al ver estas dos vertientes
aun sin integrarse completamente se desea en esta idea de negocio lograr una integracion muy positiva

que nos permita brindar servicios en analitica de negocio para el desarrollo de los mismos.
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2.2.2. Segmentacion de mercados

El tipo de cliente al cual se desea llegar con esta idea de negocio es toda aquella pequefia 0 mediana
empresa del sector textil, marroquineria y bisuteria, las cuelas deseen contar con un canal de venta
electrénico que adicionalmente las ayuda estadisticamente con informacién con la cual se puede tomar

decisiones sobre los productos y/o servicios.

Las fuentes de informacion que se consideraron en el presente plan y que se emplearon con el fin de
medir inicialmente el tamafio del mercado y las caracteristicas cualitativas del mismo pueden resumirse a

dos principalmente: Internet y telefonia.

Las variables de tipo cualitativo son:

- Ubicacién geografica

- Actividad econémica del cliente: fabricantes de productos textiles, marroquineria y bisuteria.

- Tamaiio de la empresa: compafias entre 10 a 200 empleados clasificadas dentro del sector de
las PYMES

- Nivel tecnoldgico de manufactura: manufactura artesanal o empresas industrializadas.

2.2.3. Descripcion de los compradores:

Geograficamente los clientes potenciales de nuestro portal e-bussines se encuentran agrupados en las
principales ciudades del pais especialmente en las que mas se promueva el desarrollo de pequefias

empresas como Bogota.
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Segun los datos publicados por el diario el espectador existen en Colombia 230003 Pymes,
principalmente en Bogota, en esta ciudad es donde se encuentran establecidas el 96,4% igualmente existe
un porcentaje importante de Pymes en Cali, Barranquilla y Bucaramanga. El 70% de los empleos en
Bogota son originados por pymes.

45% de la produccion de estas compaiiias esta dedicada a la manufactura y el 40% de los salarios

registrados por el pais son originados por las Pymes.

4.2.2. Estudio de mercado

Al revisar el método mas adecuado para enfocar el cado objetivo de nuestra idea de negocio resulto ser
encuestar directamente a una muestra de Pymes colombianas del los sectores productivos expuestos

anteriormente.

2.2.4.1. Modelo de encuesta

En el siguiente apartado se muestra el modelo de la encuesta aplicada a un grupo de empresas PYME,

con el cual se llevo a cabo el estudio de marcado que soporta el presenta plan de negocio.

Se tomo como muestra 400 PYMES dedicadas a la manufactura, correspondientes al 4% de las PYMES

Bogotanas.

% Diario el espectador; Articulo: Un pais de Pymes, Seccién de economia julio 17 de 2011.
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La encuesta se realizo telefonicamente y a traves de la WEB y busco caracterizar las PYMES que son

objeto de este plan de negocio.

Encuesta:

Buenos dias, ER?2 S.A.S., estamos realizando una encuesta que busca revisar las necesidades y
preferencias de mercadeo de las empresas PYME de los sectores de la Marroquineria, Bisuteria y textil en

la ciudad de Bogota.

Agradecemos su colaboracion con las respuestas a la siguiente encuesta.

Nombre de la empresa:

Representante: Cargo:

1. Su empresa se dedica a:

[ ] Marroquineria [ ] Bisuteria [ ] Textil

2. Cuantos empleados tiene su empresa?

[ ] Menos de cien [ ]entre 100y 200 [ Jmas de 200

3. ¢Cuantos arios lleva en el mercado?:

[ ] Menos de 1afio [ ] 1afio a bafios [ ] mas de 5 afios
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4. Suempresa cuenta con pagina Web
[1Si [ I1No

5. Cual es el principal objetivo de contar con pagina WEB

[ ] Publicidad [ ] Optimizar procesos de la empresa.

[ ] Vender productos [ ] Optimizar inventarios.

[ ] Conocer las preferencias de sus clientes.

6. Cual de los siguientes canales de venta es el mas usado por su empresa para llegar a sus

clientes?

a) Venta persona a persona []
b) Venta por teléfono []
c) Ventas por correo []
d) Ventas por Internet [ ]
e) Ventas por medio de terceros []
f)  Exposiciones y ferias []

7. Cuanto invierte anualmente en publicidad su empresa®?.
a) Menos de 2 millones []
b) Entre 2'y 5 millones []
c) Entre 5y 10 millones []

d) Mas de 10 Millones [ ]
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8. Usted confia en las transacciones comerciales que se realizan por internet?

[]Si [ 1No

2.2.4.2. Resultados y anélisis de la encuesta.

A continuacion se muestran la tabulacion de la informacion recopilada en la encuesta aplicada y el

andlisis y la interpretacidn de las cifras obtenidas en cada una de las respuestas:

Pregunta 1

1. Su empresa se dedica a:

[ ] Marroquineria [ ] Bisuteria [ ] Textil [ ]Otro

Con esta pregunta se desea segmentar la muestra en tres sectores clave para el plan de negocio

propuesto en este documento, los resultados obtenidos son:

Grafico 2. Distribucion de subsectores productivos segin la encuesta

M Marroquineria
M Bisuteria
b Textil

M otro
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Andlisis:

De las 400 empresas encuestadas el 51% comprenden empresas de otros sectores diferentes a los que
son objetivo de este plan de negocios, por lo tanto 196 empresas de la muestra se dedican a los sectores

de la Marroquineria, Bisuteria y textil.

Pregunta 2

2. Cuantos empleados tiene su empresa?

[ ] Menos de cien [ ] Entre 100y 200 [ ] Mas de 200

Grafico 3. Clasificacion de las PYME encuestadas por nimero de empleados

Menos de 100
E Entre 100 y 200
i Mas de 100

Andlisis

Con las respuestas obtenidas en esta respuesta podemos observar que el 60% de las pymes encuestadas

cuentan con menos de 100 empleados.
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Pregunta 3

3. ¢Cuantos afios lleva en el mercado?:

[ ] Menos de 1afio [ ] 1afio a 5afios [ ] mas de 5 afios

Grafico 4. Clasificacion de las PYME encuestadas por permanencia en el mercado

= Menosde 1lanos =Dela5afios & Masdeb afos

Analisis

Solo el 10% de las pymes logra trascender en el mercado por més de 5 afios, dato importante ya que
permite caracterizar si las Pymes objeto de este estudio cuentan con la madurez organizacional para tomar

cambios que favorezcan la operacion de cada una.

Pregunta 4

4. Suempresa cuenta con pagina Web

[]Si [ 1No
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Grafico 5. Porcentaje de Pymes con portal Web.
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Anélisis

Como se puede observar aproximadamente el 70% de las empresas cuentan con pagina web y el 30%
no cuenta con presencia en la Web, nuestro mercado se encuentra inmerso en los dos grupos ya que se
ofrece un producto que le permite tener presencia en la Web para todas aquellas empresas que no cuentan

con esta caracteristica y por otro lado optimiza el uso de este canal como canal de ventas y estudio de

marcado para aquellas empresas que ya lo tienen.

Pregunta 5

Cual es el principal objetivo de contar con pagina WEB

[ ] Publicidad [ ] Optimizar procesos de la empresa.

[ ] Vender productos [ ] Optimizar inventarios.

[ ] Conocer las preferencias de sus clientes.



Grafico 6. Tendencias de Uso de las paginas Web.

Analisis
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Con esta pregunta se pudo definir que la gran mayoria de las Pymes usan la presencia en la Web como

una vitrina de sus productos pero dejan un poco de lado la retroalimentaciéon que nos puede ofrecer un

cliente que visita la pagina de una empresa en busca de un producto.

Pregunta 6

6. Cual de los siguientes canales de venta es el mas usado por su empresa para llegar a sus clientes?

a.

Venta persona a persona
Venta por teléfono

Ventas por correo

Ventas por Internet

Ventas por medio de terceros

Exposiciones y ferias



Grafico 7. Caracterizacion de canales de venta mas usados por las PYME

Andlisis
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Uno de los canales mas utilizados por las Pymes es la venta persona a persona se busca ampliar el uso

de internet como canal de ventas para las Pymes.

Pregunta 7

7. Cuanto dinero invierte anualmente en publicidad su empresa?

a. Menos de 2 millones
b. Entre 2y 5 millones
c. Entre 5y 10 millones

d. Mas de 10 Millones

[]
[]
[]
[]
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Grafico 8. Clasificacion de inversién en publicidad
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Analisis

La mayoria de las empresas encuestadas invierten en publicidad entre 2 y 5 millones al afio, aunque es

un rubro pequefio es importante aprovechar al méaximo estos recursos para obtener los mejores resultados.

Pregunta 8

8. Usted confia en las transacciones comerciales que se realizan por internet?.

[]Si [ INo
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Grafico 9. Porcentaje de confianza en las transacciones en linea.
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Analisis

Con la aplicacién de esta pregunta se observa la confianza que existe en las transacciones a través de

internet.

4.2.2. Riesgosy oportunidades de marcado

Una de las primeras oportunidades que se identifican del estudio del mercado es la juventud de las
empresas que se encuestaron las cuales cuentan con paginas poco atractivas y visitadas, adicionalmente

no cuentan con un desarrollo técnico adecuado para explotarlas como un canal de venta adicional.
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La expansion continua de la red ofrece un mercado inmenso para nuestros clientes, con el
aprovechamiento del portal web como un canal para llegar a una mayor cantidad de clientes en cualquier

parte del mundo abre muchas puertas a todas estas pequefias y medianas empresas.

La tendencia marcada por aplicar analitica a todo negocio para optimizar crecimiento, margenes y
personalizacién de productos es una oportunidad que permite incursionar en el mercado de las PYMES
con un producto innovador que le da herramientas para la toma de decisiones a los directivos de dichas

empresas.

Uno de los riesgos posibles esta en considerar la aparicién de un competidor directo de empresa web
que pueden nacer con un modelo de negocio similar pero con mayor musculo financiero que le permita

abarcar un segmento de mercado mas amplio.

La tendencia de las pymes por invertir en sus propios sitios web para promocionar sus articulos puede

considerarse como un riesgo de no afrontarse el mercado con los argumentos validos de convencimiento.

4.2.. Plan de mercadeo

El plan de mercadeo se constituye en la definicion de las estrategias, aplicadas a los diferentes niveles
(distribucidn, ventas, precio, Promocion, etc.) que basadas en el estudio de mercado garanticen el acertado

ingreso de la idea de negocio al mercado objetivo.
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2.3.1. Concepto del producto y/o servicio.

Nuestro portal e-bussines se plantea como un lider de comercializacion por internet de productos
nacionales del sector textil, marroquineria y bisuteria, bajo una modalidad de agremiacion el cual se enfoca
en lograr un indice de visitas mas alto gracias a la aplicacion de conceptos técnicos de usabilidad y
mercadeo electronico, adicionalmente el modelo de negocio ofrece la mineria de datos y estudio de
tendencias (preferencias de clientes, calificacion de productos, sugerencias a productos y gustos mas
frecuentes) con el cual se asesora técnicamente al cliente para optimizacién de sus productos y/o la

fabricacion de productos de mayor acogida en el mercado.

Estos servicios definen las tres grandes lineas de producto en nuestro portal e-bussines

a. Comercializacion de productos de marroquineria, textil y bisuteria.

b. Agremiacion de productores.

c. Bussines analitycs centrado en los productos ofrecidos por el cliente.

Con base en los resultados del estudio de mercado, el equipo del portal e-business considera que es
importante implementar desde el principio la comercializacion de productos entre e-business y
compradores finales, con el animo de iniciar la recopilacién de informacién como insumo para la

generacion de resultados en la analitica de negocio.

De una forma paralela a esto se buscara la fidelizacion de los clientes PYMES mediante la agremiacion

de los productores a traves del portal.



43

2.3.2. Estrategia de ventas

Dado que el portal E-bussines para Pymes colombianas inicialmente seréa totalmente desconocido para
sus clientes se usaran estrategias de promocién directa a través de llamadas a todos los clientes
potenciales del portal e-bussines, adicionalmente se buscara la presencia en las diferentes ferias de
productores que se realizan en Bogota enfocados netamente al segmento de productores objeto de la idea

de negocio.

Conforme se de a conocer el servicio de agremiacion del portal e-bussines se pretende obtener

beneficios de la publicidad voz a voz de los servicios y la utilidad ofrecida por el portal.

2.3.3. Estrategia de precios

Inicialmente se pretende abarcar la mayor cantidad de mercado en el menor tiempo posible de esta
forma se ofrecera la inscripcién para econdémica e incentivar el uso del portal por parte de los agremiados

entregandoles un demo de Bussines analitycs introductorio.

2.3.4. Estrategias de promocion

La estrategia de promocion que se plantea para el negocio consta de dos frentes para atacar, los cuales

son:
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1. Promocion de cara a los productores PYME: este canal de promocion usara las principales
agremiaciones de PYME y los eventos y ferias que estos organizan con el fin de llegar a todo aquel
productor pequefio que quiere incursionar en las ventas por internet para su negocio.

2. Promocion de cara a los compradores: dado que es un portal que busca cautivar la mayor
cantidad de compradores no solo por los precios, calidad y bondades de los productos que se
ofrecen, se pretende difundir su existencia a través de las redes sociales, la publicidad voz a voz y
la promocion via web, buscando un promedio de visitas considerable para el primer afio de

existencia.

2.3.5. Estrategias de comunicacion

En cualquier proceso productivo o de negocios es de vital importancia la comunicacién entre los
diferentes actores, contemplamos que la comunicacion igualmente que la estrategia de promocion, se debe
orientar en dos sentidos: uno de cara a los productores un poco mas directo y de apoyo para fidelizar a los
agremiados en el portal y otro de cara a los compradores que estimule la usabilidad del portal para que la
gente compra los productos ofertados, este ultimo canal de comunicacion debera ser mas dinamico y

ameno con el fin de atrapar a los diferentes compradores que lleguen cada dia al portal.

Para cada uno de los canales de comunicacion se plantean estrategias de comunicacién como: persona
a persona, bien sea para el caso de los productores agremiados y la comunicacion enfocada a través de la

web con el uso de recursos de entretenimiento y fidelizacion por medio del portal.
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2.3.7. Estrategia de servicio

La estrategia del servicio busca claridad en dos aspectos: la utilidad del servicio y la garantia del

servicio.

La primera se plantea como el enfoque que se le da a los servicios ofrecidos en el portal y la forma en la
que se promocionaran entre los productores PYME, con el fin de que este tipo de clientes encuentren la

verdadera utilidad de los servicios ofrecidos.

La segunda pretende garantizar que los servicios ofrecidos tengan: continuidad, veracidad y sean
aprovechados por los productores agremiados. De igual manera la estrategia de servicio también
contempla los dos escenarios de clientes: las Pymes agremiadas y los clientes compradores y visitantes

del portal para los cuales se plantea fortalecer la utilidad del servicio y su garantia.

4.2..  Proyeccion de ventas

La proyeccion de ventas que se muestra a continuacion contempla dos canales de ingreso principales

alrededor de los cuales se pretende desarrollar la idea de negocio:

1. Ingresos por afiliaciones y servicios agregados para los productores, a través de este canal
de venta se proyecta obtener para el primer afio un ingreso superior a la inversion inicial del portal
con el animo de llegar al punto de equilibrio al finalizar el primer afio. Esta proyeccion implica una
venta por este concepto igual a $100,800.000.00 durante el afio.

2. Ingresos por comisiones en ventas a través del portal, Los ingresos que se proyectan a través

de este canal implican el adecuado desarrollo del entorno del portal con el fin de lograr un indice
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alto de permanencia por parte de los visitantes y lograr cautivar con alguno de los productos a los
visitantes, esto a través de una estrategia bien desarrollada de e-marketing. Nos proyectamos

alcanzar unos ingresos por comision en ventas para el primer afio de $422.000.00.

Tabla 2. Proyeccion de ventas por servicio.

Canal de ingreso Afo 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5

Afiliaciones y servicios de valor agregado | $100,800,000.00 | $ 311,472,000.00 | $ 525,782,040.00 | $ 752,670,358.00 | $ 992,698,770.00
Comisidn por ventas S 422,000.00 | S 434,660.00 | S 447,699.80 | S 461,130.79 | S 474,964.72
Ventas al aiio $101,222,000.00 | $ 311,906,660.00 | $ 526,229,739.80 | $ 753,131,488.79 | $ 993,173,734.72

Grafico 10. Proyeccion de ventas por servicio de afiliaciones.
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Grafico 11. Proyeccion de ventas por comisiones.
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Tabla 3. Proyeccion de ventas afio a afio.

Aiio1 Mes1 | mes2 | mes 3 | mes4 | mes 5 | mes6 | mes 7 | mes8 | mes 9 | mes 10 | mes 11 | mes 12 | Total |
Producto Precio Cantidad ~ Valor ~ Cantidad ~ Valor ~ Cantidad ~ Valor  Cantidad Valor  Cantidad Valor  Cantidad Valor  Cantidad Valor  Cantidad Valor Gantidad Valor Gantidad Valor Cantidad Valor Gantidad Valor Cantidad Valor
Afiliaciones $ 70,000 105 700000 30§ 2100000 50 $ 3,500,000 705 490000 05 63000 105 770000 130$ 900000 150 S 1050000 170§ 11900000 1905 1330000 2105 1470000 205 1610000 230 $ 100,800,000
Comisiones ) 06 200 005 2000 2005 4000 2005 4000 2005 4000 2005 4000 2005 4000 20§ 4000 20 $ 000 0§ 4000 20 0000 2008 000 1105 422000
Total $ 702,000 § 2120000 $ 3,540,000 $ 4,940,000 $ 6,340,000 S 7,740,000 $ 9,140,000 $ 10,540,000 $ 11940000 § 13,340,000 § 14740000 $ 16,140,000 $ 101,222,000
Aiio2 Mes1 | mes2 | mes 3 | mes4 | mes 5 | mes6 | mes 7 | mes8 | mes 9 | mes 10 | mes 11 | mes 12 | Total
Producto Precio aantidad  valor  cantidad valor antidad wlor  cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor Cantidad valor
Afiliaciones $ M0| 250 $18025,000 270'3 19,467,000 290'5 20,909,000 310'3 22,351,000 330'3 23,793,000 350'5 25,235,000 370'5 26,677,000 390'3 28,119,000 410'5 29,561,000 430'3 31,003,000 450'3 RSB0 40 S B0 470 S 311,472,000
Comisiones § 06 106 200 005 2060 3005 61800 4005 82400 05 4200 005 4200 WS 40 WS 420 0 S 420 M0 4200 M0 $ 420 00 $ 400 24105 49460
Total $18027,000 § 19487600 $ 20,970,800 § 2433400 § 13,834,200 $ 25,276,200 $ 26,718,200 § 28,160,200 $ 29,602,200 § 31,044,200 § 32,486,200 $ 33,9800 § 311,968,460
Aiio3 Mes1 | mes2 | mes 3 | mes4 | mes 5 | mes 6 | mes 7 | mes8 | mes 9 | mes 10 | mes 11 | mes 12 | Total
Producto Precio aantidad  valor  cantidad valor antidad wlor  cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor Cantidad valor
lacones S L] 40 SBE6M) SO MSH S0 MeKD  S0'S A0 SES ASEAD RS B0 K0S MSTAD G0 MOBOED  B0'S MSAI  60'S M3 60’5 0MBMO M0 SIS0 0 S SETEM
Comisiones § M 0 212 W05 2128 2005 486 WS oL WS HB WS NB WS LB WS Qa6 AW S a6 WS B MW S FOREI Q86 105 4770
Total $35,648,362 § 3715718 $ 38,659,1% § 40,144,456 § 4169716 $ 83114976 S 44,600,236 § 46,085,4% § 47570,7% § 49,056,016 § 50,541,276 $ 52,026,536 § 526,209,740
Aiio4 Mes1 | mes2 | mes 3 | mes4 | mes 5 | mes6 | mes 7 | mes8 | mes 9 | mes 10 | mes 11 | mes 12 | Total
Producto Precio aantidad  valor  cantidad valor antidad walor  cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor Cantidad valor
Afiliaciones $ 6491|710 95430853 730'$ 55,838,350 750'5 57,368,168 770'$ 58,897,985 790'$ 60,427,803 810'5 61,957,621 830'5 63,487,439 850'$ 65,017,257 870'5 66,547,074 890'$ 68,076,892 910'$ 6960670 9305 7113658 930 § 752670358
Comisiones § 1 08 2185 1005 2485 2005 4379 W05 £ WS LW WS BW WS LW WS 879 0 S B9 WS 8709 M0 S 8709 00 S B9 105 LBl
Total $54310,717 § 55,860,204 $ 57411877 $ 5894169 $ 60471502 $ 62,001,330 $ 63,531,148 § 65,060,966 $ 66,59%,783 § 68,120,601 § 69,650,419 § 71180237 § 753,131,488
Aiio 5 Mes1 | mes2 | mes 3 | mes4 | mes 5 | mes6 | mes 7 | mes8 | mes 9 | mes 10 | mes 11 | mes 12 | Total
Producto Precio aantidad  valor  cantidad valor antidad wlor  cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor cantidad valor Cantidad valor
Afiliaciones S 7878 | 940 974058480 960'$ 75,634,192 980'5 71,209904 IOOO'S 78,785,617 1020'$ 80,361,329 1040'5 81,937,041 1060'5 83,512,754 1080'$ 85,088,466 1100'5 86,664,178 1120'$ 88,239,891 1140'$ 89815603 1160 § 91391315 1160 § 992,698,770
Comisiones S0 08 251 1005 250 2005 4500 W05 £ WS B WS B WS BN WS 500 S B0 1S B0 M0 B0 00 S 5000 105 474965
Total $74,060,731 $ 75,656,702 $ 77,254,925 $ 78830637 $ 80,406,349 $ 81,982,002 $ 83,557,774 § 85,133,486 $ 86,709,199 § 88284011 $ 89,860,683 S 9143,3%6 § 99317373




48

CAPITULO 3

4.. Aspectos técnicos

3.1. Ficha técnica de los productos y/o servicios

Como ya lo hemos venido mencionando a lo largo de todo el plan de negocio los dos principales

servicios con los que se inicia la idea de negocio son:

1. Afiliaciones y servicios agregados para los productores.

2. \Ventas a través del portal.



Tabla 4. Ficha técnica de servicio de afiliaciones.

Ficha técnica de servicios portal e-Business
(Afiliaciones)

Nombre del servicio

Afiliaciones y servicios agregados para los productores

Clientes externos

Productores PYME de los sectores de: marroquineria, bisuteria y textil.

Proceso

Afiliaciones

Cargo del responsable del servicio

Director de afiliaciones

Descripcion del servicio

Afiliar a los productores PYME de marroquineria, bisuteria y textil, con el fin
de brindarles un canal de ventas y promocion a través de internet.
Adicionalmente entregar asesoria estratégica de productos, usando técnicas
de business intelligence.

Documento asociado

Formulario de afiliacion

Requisitos legales

* Empresas catalogadas como PYMES dedicadas a los sectores: textil,
marroquineria y bisuteria, que se encuentren legalmente constituidas en la
camara y comercio de sus respectivas regiones.

* Productos fabricados directamente por las PYME afiliadas, sin conflictos de
propiedad intelectual o similares.
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Tabla 5. Ficha técnica de servicio de comisiones.

Ficha técnica de servicios portal e-Business
(Comisiones)

Nombre del servicio

Comisiones por ventas directas en Portal

Clientes externos

Visitantes del portal, compradores de productos a través del mismoy
productores PYME de los sectores de: marroquineria, bisuteria y textil.

Proceso

Comisiones

Cargo del responsable del servicio

Director de ventas

Descripcion del servicio

Exhibicidn y venta de productos de las PYMES a través del portal manejo de
pagos en linea y solicitudes de producto.

Documento asociado

Contrato de servicios

Requisitos legales

* Firma de contrato por servicios de mercadeo de productos entre la PYME
afiliada y ER2.
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3.2 Descripcion del Proceso

En el grafico 12 se indica el proceso que se lleva a cavo para entregar cada uno de los servicios

ofrecidos por nuestro portal:

Grafico 12. Diagrama de procesos.

Contacto con ciiente PYME a
través de feria, llamada »
telefénica, portal e-business o N
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Afiliaciones
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N
i
i
i
|

Montaie del producto en Venta de producto a
el portal través del portal

Ogerac ones

Los procesos de la empresa se dividen en tres grandes grupos que son Afiliaciones, comisiones y
operaciones, como se puede observar en el diagrama, existen dependencias y relaciones entre estos

procesos con el fin de lograr sinergias entre los mismos y poder brindar un servicio adecuado a nuestros

clientes PYME.

3.3. Necesidades y Requerimientos.

Es de vital importancia para la puesta en marcha del negocio contar con los siguientes requerimientos:

1. Hosting para alojar el portal.



2.
3.

4. Contar con por lo menos tres personas encargadas de visitar y afiliar a las PYME.

Dominio de la pagina.

Contar con las licencias correspondientes para operar.

3.4. Localizacién de la empresa.
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La empresa ER? S.A.S. tendra domicilio en la Cra 65 N° 792-80 Of. 302, para efectos de atencion

personalizada a sus clientes, adicionalmente ofrecera atencién a sus compradores y PYMES afiliadas a

través del portal e-business, esto nos permite tener un contacto on-line con nuestros clientes.

3.5. Infraestructura requerida

La infraestructura requerida para la puesta en marcha del negocio es.

1.

Hosting para portal e-business.

Dominio para portal e-business.

Oficina de 45 mts? con capacidad para tres puestos de trabajo y sala de juntas.
Puerto de trabajo (escritorio, silla, PC y teléfono) para director de afiliaciones.
Puerto de trabajo (escritorio, silla, PC y teléfono) para director de comisiones.
Puerto de trabajo (escritorio, silla, PC y teléfono) para agentes comerciales.

Sala de juntas con mesa de 6 puestos para reuniones externas o internas.



53

3.6. Mano de obra requerida

Dentro del negocio de portal e-business se requiere la mano de obra calificada para los siguientes cargos:

Director de afiliaciones: Persona con perfil comercial orientada a la venta persona a persona, innovadora

y con altas capacidades de persuasion.

Director de comisiones: Persona con perfil comercial orientada a la venta persona a persona, innovadora

y con altas capacidades de persuasion, con conocimiento de e-commerce y experiencia en ventas on-line.

Agentes comerciales: Persona con perfil comercial orientada a la venta persona a persona, telefénica y

on-line, innovadora con altas capacidades de persuasion de clientes.
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CAPITULO 4

4. Aspectos organizacionales y legales

4.1. Analisis estratégico

4.1.1. Mision

ER? S.A.S. brinda la mejor opcién de mercadeo y analisis estratégico de mercado para pequefias y
medianas empresas colombianas de los sectores textil, marroquineria y bisuteria que deseen optimizar su
presencia en la Web a través del portal e-business para pequefias y medianas empresas colombianas

que ofrece valores agregados para la comercializacién y publicidad de productos.

4.1.2. Vision

Ser la mejor opcidn de mercadeo y andlisis estratégico de mercado a través de la WEB para nuestros
clientes PYME, lograr ventas de los productos de nuestros clientes por mas de 1000 millones para el
segundo afio de operacién, posicionarse como uno de los portales con mas alto indice de visitas a nivel

nacional.
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4.1.3. Principios y Valores

Global ER? S.A.S. nace en el nucleo de una familia joven para ofrecer sus servicios y nuevas ideas al
mundo, con el fin de generar un impacto positivo al mismo se plantea como principios fundamentales y

valores los siguientes:

1. Integridad: Contar con la gama de principios que componen un proceder intachable e
incontrovertible en todos los ambitos en los que se desarrollen nuestros negocios.

2. Trabajo en equipo: Trabajar de forma unida para buscar llegar a los objetivos marcados.

3. Honestidad: Actuar de manera correcta en todas sus intervenciones en el ambito de los negocios,
cumpliendo con lo que se promete y entregando o que se ofrece a nuestros clientes.

4. Proteccion de la naturaleza: Entregar al mudo productos y servicios que no impacten
negativamente a nuestro planeta ni a ningun ser vivo que la habite.

5. Creatividad: Ser generadores de nuevas ideas que le aporten a la sociedad; beneficios,

comodidad, productividad, etc.



4.1.4. Anélisis DOFA

Tabla 6. Matriz DOFA.

ser fabricados en la china.

clientes compradores.

Fortalezas Debilidades
1 Equipo de trabajo con Conocimientos tecndlogicos para la puesta en 1
marcha del negocio. Recursos limitados para el inicio del negocio.
2 Claridad del mercado objetivo y conocimiento del mismo. 2 Anomimato, ausencia de unaimagen fuerte en el mercado.
Analisis DOFA
Creatividad y nuevas ideas para el marcadeo de productos en la web. Ausencia de una cede para el desarrollo del negocio.
Metodo de agremiacion que ofrece beneficios que le aportan alos Reducida disponibilidad de tiempo de algunos de los
4 negocios de cada uno de los agremiados. 4 integrantes del equipo de trabajo.
5 Aliados estratégicos de nuestros clientes "PYME". 5
Oportunidades Estrategias F-O Estrategias D-O
Desarrollar el portal web con excelentes caracteristicas graficas y
1 F1-03 tecnoldgicas, agradables para los clientes compradores y que D1-04 Buscar recursos en los mas conocidos patrocinadores de ideas
Entrada en vigencia del tratado de libre comercio entre capturen la mayor cantidad de informacion til para brindarles emprendedoras para desarrollar lainiciativa en su primera
Colombiay Estados Unidos. recursos utiles de mejora a nuestros clientes PYME. etapa.
2 F2-02 Realizar promocidn del portal a traves de la participacion en eventos D7-03 Establecer el portal como uno de los portales preferidos para la
77% Pymes colombianas sin presencia en la web. gremiales y utilizar lals redes sociales como vehiculo de promocion. compra de articulos de marroquineria, bisuteria y textil.
Generar nuevas estrategias de retencién y entretenimiento de los
3 N ) | F3-03 | . o
Tendencia creciente del e-commerce a nivel mundial. clientes compradores aplicando ideas innovadoras de.
a4 Interés gubernamental por cerrar la brecha digital en
Colombia.
5 | mas del 90% de las empresas colombianas son PYMES
Amenazas Estrategias F-A Estrategias D-A
1 FL-AL Manejar estrategias de retencion y entretenimiento para los clientes D2-A3 Consolidar el portal como el sitio preferido para las compras de
Competencia con sitios pares en laweb. compradores. marroquineria, bisuteriay textil.
2 Nacimiento de nuevas empresas E-commerce Fa-A2 D3-Ad Definir una cede fisica para fortalecer el vinculo con nuestros
constantemente. Lograr la mayor cantidad de agremiados en el menor tiempo posible. clientes PYMES y generar confianza en ellos
3 Caerenel olvido y convertirse en un sitio poco F3.A3
visitado. Menejo de recursos creativos para cautivar a los compradores.
a Desarrollo de la capacidad de presencia web de las Fa-Ad Fortalecer el vinculo entre nosotros y nuestros clientes PYME, ser los
Pymes auténomamente. aliados estrategicos para el mercadeo de productos.
Competencia contra precios bajos de productos
5 |sustitutos ofrecidos en el portal que también pueden | F3-A5 |Establecer una estrategia de promociones cautivadoras para los
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4.2..  Estructura Organizacional

4.2.1. Plantilla de personal requeria.

ER? S.A.S. se compone de un director de afiliaciones y un director de comisiones, encargados de dirigir
el proyecto Creacion de portal e-business para pequefas y medianas empresas colombianas que ofrece
valores agregados para la comercializacion y publicidad de productos del sector textil, marroquineria y
bisuteria. Estas personas se encargaran de reclutar y dirigir la contratacién de los servicios necesarios de
personas que se encarguen de promocionar y afiliar a las PYME para la implementacién del portal en

forma outsourcing.

4.2.2. Perfiles y Funciones.

En la tabla 7 describen los perfiles y las funciones de los cargos requeridos para la puesta en marcha de

la iniciativa de portal e-business:



Tabla 7. Matriz de perfiles y funciones.

Cargo

Perfil

Funciones

Director de afiliaciones

Profesional en area de
tecnologia con
experiencia en venta de
servicios y altas
capacidades de

organizacion.

* Liderar el proceso de afiliaciones de
PYMES.

* Generar los mecanismos de afiliacion.

* Controlar la informacion generada en el
proceso.

* Cumplir la meta de afiliaciones mensuales
propuestas.

* Crear estrategias que garanticen el

crecimiento del nimero de afiliados al mes.

Director de comisiones

Profesional en area de
tecnologia con
experiencia en venta on-
line y altas capacidades
de organizacién con
conocimientos en e-

commerce.

* Liderar los procesos de ventas a través del
portal e-business.

* Generar estrategias para aumentar
usabilidad del portal.

* Crear y controlar el entorno web adecuado
y estratégico para cautivar al mayor nimero
de visitantes.

* Cumplir la meta de ventas mensuales
propuestas.

* Innovar en metodologias de mercadeo a

través del portal.
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* Visitar a PYMES dedicadas al sector de
Profesional con marroquineria, bisuteria y textil.
experiencia en ventas, * Asistir a ferias gremiales en las que se
Agente Comercial capacidades de pueda promocionar el portal dentro de las
persuasion de clientesy | PYMES.

orientado al alcance de | * Atender las inquietudes de los clientes

metas. PYME.

4.2.3. Organigrama

La organizacién de la empresa estara conformada como se muestra a continuacion.

Grafico 13. Organigrama.
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4.2.4. Esquema de contratacion y remuneracion.
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Esta iniciativa operara inicialmente con tres personas directamente contratadas y se acudird a los

servicios outsourcing de un desarrollador web para el montaje del portal, el esquema de contratacién que

se maneja es el siguiente:

Tabla 8. Cargos y remuneraciones.

Cargo Remuneracion Tipo de Contratacion
Director de afiliaciones S 2,000,000.00 |Directa con contrato a termino indefinido
Director de comisiones S 2,000,000.00 |Directa con contrato a termino indefinido
Agente Comercial S 1,000,000.00 |Directa con contrato a termino indefinido

Desarrollador web

Proporcional a los servicios prestados.

Out sourcing

4.3. Aspectos Legales

4.3.1. Tipo de sociedad.

El proyecto de portal e-business, es una iniciativa de ER? S.A.S., la cual es una empresa que se desea

constituir bajo el tipo de sociedad en acciones simplificadas.

Este tipo de sociedad permite diversificar las operaciones del portal y simplificar su constitucién.
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4.3.2. Distribucidn de la propiedad.

Se busca constituir una sociedad con un capital que se distribuira en 5000 acciones los cuales se

distribuyen entre dos socios principales en proporciones iguales de 50% cada uno.

El capital inicial de constitucion es de $5,000.000 aportados en partes iguales por los dos socios.

4 4 Costos administrativos.

4.4.1. Gastos de personal

Dada la plantilla que se define para la puesta en marcha del portal e-business, se calculan los gastos de

personal segun los salarios a pagar a cada uno de ellos y con base en la legislacion laboral colombiana.

Para el célculo de los gastos de personal se tuvieron en cuenta los siguientes parametros:

1. Prima de servicios: Un mes de salario, pagaderos por semestre; para todos los empleados
2. Cesantias: Un mes de salario por cada mes de servicio
3. Intereses sobre cesantias: 12% anual sobre las cesantias del mismo afio

4. Vacaciones: Por cada afio de servicio, 15 dias de descanso remunerado



Tabla 9. Discriminacién de nomina detallada.

CARGO DIRECTOR DE DIRECTOS DE
AFILIACIONES COMISIONES AGENTE COMERCIAL TOTALES
Salario basico S 2,000,000 | $ 2,000,000 | $ 1,000,000 | $ 5,000,000
Calculo de nomina
Prima legal S 166,667 | S 166,667 | $ 83,333 [ $ 416,667
Cesantias $ 166,667 | $ 166,667 | $ 83,333 $ 416,667
Intereses S 20,000 | $ 20,000 | $ 10,000 | $ 50,000
Vacaciones S 2,778 | $ 2,778 | $ 1,389 | $ 6,944
Calculo de carga prestacional
salud $ 170,000 | $ 170,000 | $ 85,000 | $ 425,000
Pension S 240,000 | S 240,000 | $ 120,000 | $ 600,000
ARP S 10,440 | $ 10,440 | $ 5220 | $ 26,100
Parafiscales S 180,000 | S 180,000 | $ 90,000 | $ 450,000
Total $ 2,956,551 | $ 2,956,551 | $ 1,478,276 | $ 7,391,378
4.4.2. Gastos de puesta en marcha.
Tabla 10. Gastos de inversion y puesta en marcha.
Concepto Valor
Fijas
Computadores personales S 5,600,000
Adecuacion de la oficina S 3,000,000
Diferidos

Creacion de portal S 6,000,000

Dominio S 250,000

Hosting S 125,000

Capital de trabajo

Arriendo S 3,000,000

Sueldos S 88,696,536

Material de mercadeo y publicidad| $ 5,000,000

Utilies de oficina S 2,400,000

Utiles de aseo S 2,600,000

Utiles de cafeteria S 2,400,000

Servicios publicos S 3,000,000

total $ 116,671,536




4.4.3. Gastos administrativos anuales.

Tabla 11. Gastos administrativos anuales.

Item Mes Afo 1 Aiio 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
Sueldos S 7,391,378 | S 88,696,536 | $91,357,432.08 | $ 94,098,155.04 | $ 96,921,099.69 | $ 99,828,732.68
Hosting S 20,833 | $ 250,000 | § 257,500.00 | $ 265,225.00| $ 273,181.75| S  281,377.20
Dominio S 16,667 | S 200,000 | $ 206,000.00 | $ 212,180.00| $ 218,545.40 | $  225,101.76
Mercadeo S 500,000 | $ 6,000,000 | $ 6,180,000.00 | $ 6,365,400.00 | $ 6,556,362.00 | $ 6,753,052.86
Insumos de cafeteria | $ 200,000 | $ 2,400,000 | S 2,472,000.00 | S 2,546,160.00 | S 2,622,544.80 | $ 2,701,221.14
Insumos de oficina S 200,000 | $ 2,400,000 | S 2,472,000.00 | S 2,546,160.00 | S 2,622,544.80 | $ 2,701,221.14
Servicios S 300,000 | $ 3,600,000 | $ 3,708,000.00 | $ 3,819,240.00 | $ 3,933,817.20| $ 4,051,831.72
Transporte S 900,000 | $ 10,800,000 | $ 11,124,000.00 | $ 11,457,720.00 | $ 11,801,451.60 | $ 12,155,495.15
Total S 8,628,878 | $ 114,346,536 | $ 117,776,932 | $ 121,310,240 | $ 124,949,547 | $ 128,698,034
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CAPITULO 5

5. Aspectos financieros

5.1. Proyecciones financieras

Una de las principales metas de nuestro portal web es llegar a agremiar 600 de las Pymes colombianas
fabricantes de Marroquineria, bisuteria y textiles en el primer afio, este paso es de vital importancia ya que
con las inscripciones por agremiacion se generara un ingreso importante que se convertira en una fuente

constante de ingresos para el portal.

5.1.1.  Supuestos generales

Se presupuesta crecer en afiliaciones a un ritmo de 18.33% afiliando por lo menos a 20 PYMES

mensualmente, la siguiente grafica muestra este crecimiento proyectado.



Grafico 14. Proyeccion de afiliaciones mes a mes durante el primer afio
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De tal manera que se desea tener para el primer afio 230 Pymes afiliadas a nuestro portal.

afios de operacion del portal.

En el siguiente cuadro se puede observar la proyeccion de ventas mes a mes durante los primeros 5

El precio fijado por concepto de afiliacion mensual es: $70.000 y el valor de la comisién por cada una

muestra a continuacion.

de las ventas logradas a través del portal es de $200, con estos valores realizamos la proyeccion que se
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5.1.2. Estado de resultados.

Tabla 12. Estado de resultados.

Cuentas Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
Ingresos

Ventas Netas S 101,222,000 311,968,460 526,229,740 753,131,488 993,173,735
Costos

Gastos de Administraciony Ventas | $ 114,346,536 117,776,932 121,310,240 124,949,547 128,698,034
Utilidad Antes de impuestos S (13,124,536) 194,191,528 404,919,500 628,181,941 864,475,701
Provision para impuestos 35% S (4,593,588) 67,967,035 141,721,825 219,863,679 302,566,496
Utilidad Neta S (8,530,948) 126,224,493 263,197,675 408,318,262 561,909,206
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5.1.3. Balance general

Tabla 13. Balance general del primer afio.

Cuentas Ao 1

31de dic. Del afio 1
ACTIVOS
Activos corrientes
Cajay Bancos S 116,671,536
Inversiones temporales S -
Cuentas por cobrar S -
Inventario S -
Subtotal S 116,671,536
Activos Fijos
Terrenos S -
Edificaciones S -
Equipos S 8,600,000
Vehiculos S -
Depreciacion acumulada S -
Sub total S 8,600,000
Total Activos S 125,271,536
PASIVOS + PATRIMONIO
Pasivos Corrientes
Obligaciones bancarias S -
Sueldos S 88,696,536
Cuentas por pagar S 8,600,000
Impuestos por pagar S -
Dividendos por pagar S -
Acreedores Varios S -
Subtotal S 97,296,536
Pasivos a largo plazo S -
Patrimonio
Capital S 27,975,000
Superavit S -
Utilidad del ejercicio S -
Subtotal S 27,975,000
Total pasivo y patrimonio S 125,271,536




5.1.4. Flujo de caja proyectado

Tabla 14. Flujo de caja proyectado.
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Concepto Ao 1 Afio 2 Afo 3 Ao 4 Aiio 5

Saldo inicial de caja 0 $ (13,124,536)| $ 194,191,528 | $ 404,919,500 | $ 628,181,941
Ventas Netas S 101,222,000 | S 311,968,460 | $ 526,229,740 | S 753,131,488 | $ 993,173,735
Salarios S 88,696,536 | $ 91,357,432 [ §  94,098,155.04 | $  96,921,099.69 [ S  99,828,732.68
Hosting $ 250,000 | S 257,500 | $ 265,225.00 | $ 273,181.75 | $ 281,377.20
Dominio $ 200,000 | S 206,000 | $ 212,180.00 | $ 218,545.40 | $ 225,101.76
Mercadeo S 6,000,000 | S 6,180,000 | S  6,365,400.00 | $  6,556,362.00 [ S  6,753,052.86
Insumos de cafeteria S 2,400,000 | S 2,472,000 [ $  2,546,160.00 | $  2,622,544.80 [ S  2,701,221.14
Insumos de oficina S 2,400,000 | S 2,472,000 [ $  2,546,160.00 | S  2,622,544.80 [ S  2,701,221.14
Servicios $ 3,600,000 | $ 3,708,000 | $  3,819,240.00 | $  3,933,817.20 | $§  4,051,831.72
Transporte $ 10,800,000 | $ 11,124,000 [ $  11,457,720.00 | $ 11,801,451.60 | $  12,155,495.15
Saldo Final S (13,124,536)| $ 194,191,528 | $ 404,919,500 | $ 628,181,941 | $ 864,475,701

5.1.5. Analisis del punto de equilibrio

El punto de equilibrio del proyecto esta dado para que al finalizar el empezar el 2do afio de operacion se

logre el punto de equilibrio, esta conclusion la podemos obtener al revisar las proyecciones de ventas y el

estado de resultados.



Grafico 15. Punto de equilibrio.

$1,200,000,000

$1,000,000,000

$800,000,000

Ventas Netas

$600,000,000

$400,000,000 /
$200,000,000

$- .

5.2. Fuentes de financiacion.

Gastos totales

69

Esta iniciativa se desea desarrollar con la inversion de recursos propios por parte de los socios que la

constituyen en la siguiente proporcion: 50% socio 1y 50% socio 2, de tal forma que las sumas de dinero a

invertir son:

Tabla 15. Fuentes de financiacion.

Socios % Monto

Eliana Robayo Socio 1 50% 58,335,768

Edgar Rodriguez Socio 2 50% 58,335,768
100% 116,671,536
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5.3.Evaluacion Financiera.

5.3.1 Valor presente neto

Tabla 16. Valor presente Neto.

Item Periodo0 |Periodo1l| Periodo2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 V.P.N.
Flujo anual $(116,671,536)| S - $(13,124,536)| $194,191,528 | $ 404,919,500 | $ 628,181,941
Tasa T.1.O. 7% 7% 7% 7% 7%
Factor de actualizacion 0.91 0.83 0.75 0.68 0.62
Valor actual $(116,671,536) 0| $(10,893,365)| S 145,643,646 | S 275,345,260 | $ 389,472,804 | $682,896,808

Como se puede observar el V.P.N. es mayor a cero por lo tanto es viable invertir en este negocio

adicionalmente, los beneficios de negocio son generosos al largo plazo.

5.3.2 Tasa interna de retorno

A continuacion mediante el calculo de la tasa interna de retorno T.I.R. se refleja la tasa de interés o de

rentabilidad que el proyecto arrojara periodo a periodo durante toda su vida Util.

Para hallar la tasa interna de retorno de esta iniciativa se uso una hoja de calculo en Excel bajo el
comando “=IRR(A1:A5)” siendo A1y A5 el intervalo de celdas en donde se encontraban depositados los

flujos actuales de ingreso, de esta forma obtuvimos un TIR de 58%.

Esto nos permite afirmar que el proyecto cuanta con una excelente tasa interna de retorno y es rentable.
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CAPITULO 6

6.1 Andlisis de Riesgo

Al evaluar el proyecto se deben tener en cuenta las situaciones en las cuales lo programado pueda no

darse, debido a maltiples circunstancias.

Dentro de la planeacion del negocio se consideran los riesgos mas probables segun el conocimiento de

los proponentes de la idea de negocio, de esta forma se definid como los principales riesgos los siguientes:

1.

Baja popularidad del portal, este es un riesgo fundamental que puede llegar a ocurrir si no se
monitorean adecuadamente los principales indicadores de usabilidad y trafico del portal, por ello
se pretende reducir el riesgo mediante el control desde el inicio de los resultados de usabilidad y
trafico de visitas en el portal, para de esta manera propender por la meta propuesta de venta
propuesta en este plan de negocio, sin embargo y como otra medida de mitigacién del riesgo se
puede observar en el plan de negocio que los buenos resultados financieros del mismo no
dependen netamente de la cantidad de trafico ni de ventas logradas a través del portal, aunque al
finalizar el ejercicio este parametro no puede ser descuidado ya que al obtener buenos resultados
en popularidad se facilitan los demas resultados esperados con el portal.

Posibilidad de que las Pymes prefieran la implementacién del e-commerce en sus
propios portales, este es un riesgo que lo hemos clasificado como dindmico ya que es una
situacion que se puede llegar a dar si las tendencias empresariales cambian, sin embargo
actualmente cada empresa busca ser especialista en su nucleo de negocio y deja a terceros el

desarrollo de los temas impropios a su operacion, bajo esta premisa se plantea la creacion de este
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portal e-bussines, el cual se especializa en el e-commerce y la aplicacion de bussines intelligence,
esto minimiza el riesgo y le abre la senda al portal para posicionarse como un portal de venta de
productos de bisuteria especializado en e-commerce y analitica de negocio de cara a nuestros

afiliados, las PYMES.

Basicamente se tienen en cuenta los dos riesgos que ha criterio de los emprendedores de este negocio
pueden ser mas impactantes para la continuidad del negocio y se contemplan planes de mitigacion como

un método de preparacion para evitar al maximo que ocurran.
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Conclusiones

En Colombia el 77% de las pymes no cuentan con sitio web propio y el 23% restante cuenta
con sitos web los cuales no aprovechan a | maximo, esta idea de negocio llega para ubicarse en el
mercado de los servicios en la internet, ofreciendo la posibilidad de que estas PYMES cuenten con
un portal de ventas que los agremia, los retroalimenta del mercado y les ayuda en el desarrollo de
sus negocios incursionando en las nuevas tendencias.

La innovacion desde el punto de vista de saber llegar a los compradores visitantes del portal es
clave para el desarrollo de este negocio, por esta razén se centraran gran parte de los esfuerzos
de desarrollo del portal en cautivar a la mayor cantidad de visitantes y posicionar el portal usando
los diferentes recursos existentes en la web como las redes sociales.

El sector empresarial de Colombia esta formado en su gran mayoria por PYMES, de esta forma
si se le apunta a impactar para la mejora a este sector y se lograr buenos resultados, sera
significativos los cambios en el sector productivo del pais y en su economia.

Es de vital importancia lograr la mayor cantidad de PYMES asociadas a través del portal y
generar mecanismos de retencion que eviten al maximo la desercién de socios, esto ya que las
bases financieras que garantizan la continuidad del negocio dependen del ingreso contante que se
genera mes a mes por afiliaciones.

Con la realizacion de este plan de negocio se abren muchas mas ideas de negocio que vale la

pena contemplar con sus respectivos estudios de viabilidad y andlisis financiero
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