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Resumen

El objetivo de este proyecto consistio en disefar "Vitrinapp", un marketplace digital enfocado
en visibilizar y comercializar productos de MIPYMES en Colombia. Se aplicé analisis estratégico
mediante el modelo de las cinco fuerzas de Porter, validacion de mercado con encuestas a
emprendedores y proyecciones financieras. Los resultados evidenciaron la necesidad de un modelo
freemium con acompafiamiento educativo. Financieramente, el proyecto es altamente rentable,
proyectando un VPN de $185.934.975 COP y una TIR del 68.74 %. En conclusion, Vitrinapp es
una solucion técnica y econémicamente viable que democratiza el comercio en linea, impulsando

la competitividad de los microempresarios mediante un ecosistema sostenible.

Palabras clave: MIPYMES, Marketplace, Transformacion digital, Comercio electronico,

Sostenibilidad, Inclusion social.
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Abstract

This paper addresses the digital transformation of MSMEs in Colombia, which represent over
90% of the national business fabric (Confecdmaras, 2022). As background, despite their economic
importance, only 20% use digital channels for their sales, revealing a severe technological gap
(MinTIC, 2022). Given this scenario, digital presence has become a fundamental requirement for
business sustainability (CEPAL, 2021). The objective of this project is to design "Vitrinapp", a
digital marketplace focused on showcasing and selling products from small businesses, promoting
social inclusion and sustainable practices. The methodology applied strategic analysis using
models such as the five forces (Porter, 2008), market validation through surveys of entrepreneurs,
and financial projections. The results demonstrated the need for a freemium model with strong
educational support. Financially, the project is highly profitable, projecting an NPV of
$185,934,975 COP and an IRR of 68.74%. In conclusion, Vitrinapp is a technically and
economically viable solution that democratizes online commerce, boosting the competitiveness of
micro-entrepreneurs through a sustainable ecosystem.

Keywords: MSMEs, Marketplace, Digital transformation, E-commerce, Sustainability, Social

inclusion.



VITRINAPP 8

Contenido

Pag.
Lista de Figuras 10
Lista de Tablas 1
Naturaleza del proyecto 17
Lista de Anexos 10
Analisis del Sector 22
Validacion e Investigacion de Mercado 28
Estrategia y Plan de Introduccién de Mercado 30
Aspectos Técnicos 34
Aspectos Organizacionales y Legales 40
Aspectos Financieros 43
Enfoque hacia la Sostenibilidad 45
Conclusiones 55
Referencias 58

Lista de Figuras
Pag.

Figura 1. Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter 25



VITRINAPP

Figura 2. Matriz DOFA externa (Oportunidades y Amenazas)

Figura 3. Esquema del modelo freemium de Vitrinapp

Figura 4. Cronograma de estructuracion (agosto - noviembre 2026)

Figura 5. Cronograma de estructuracion (enero - junio 2027)

Figura 6. Flujograma del proceso de prestacion del servicio

Figura 7. Lienzo de modelo de negocio sostenible — Vitrinapp

Figura 8. Modelo PES estratégico — Vitrinapp

Lista de Tablas

Tabla 1. Supuestos criticos del modelo de negocio — Vitrinapp

Tabla 2. Analisis de competidores directos

Tabla 3. Analisis de competidores indirectos

Tabla 4. Plan de estructuracion para puesta en marcha

Tabla 5. Embudo de adquisicidn y conversion — Vitrinapp

Tabla 6. Matriz de evaluacion para determinacion de la localizacion

Tabla 7. Metas e indicadores de capacidad de prestacion (MVP)

Tabla 8. Resultados de la simulacidon financiera basica

Tabla 9. Métricas clave de crecimiento del marketplace — Vitrinapp afio 1

27

35

33

33

38

48

53

Pag.

16

26

27

32

36

34

40

45

50



VITRINAPP

Tabla 10. Indicadores de desempeiio sostenible de Vitrinapp — metas primer aiio de operacion

Lista de Anexos

Anexo 1. Matriz PESTEL y PORTER

Anexo 2. Encuesta a PYMES/MIPYMES colombianas sobre marketplace especializado

Anexo 3. Prototipos visuales — Mockups Vitrinapp

Anexo 4. Simulador financiero

Anexo 5. Lienzo de modelo de negocio sostenible

Anexo 6. Presentacion Modelo PES Estratégico

Anexo 7. Evidencias de validacién técnica y modelo financiero

Introduccion
El proceso de digitalizacion empresarial se ha convertido en un elemento clave para la

competitividad en el mercado global. En la tultima década, los avances en tecnologias de la
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informacién y la comunicacion (TIC) han cambiado radicalmente la forma en que las empresas se

relacionan con sus clientes, proveedores y socios estratégicos. En este escenario, tener una

presencia digital (que se mide a través de la visibilidad en linea, el posicionamiento en buscadores
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y el uso de plataformas digitales) se ha vuelto un requisito fundamental para la sostenibilidad de
los negocios, especialmente en sectores donde la competencia es feroz y los margenes son
ajustados (CEPAL, 2021).

En Colombia, las MIPYMES constituyen mas del 90 % del tejido empresarial y generan
alrededor del 35 % del PIB y el 65 % del empleo nacional (Confecamaras, 2022). Sin embargo,
segun datos del Ministerio TIC en un estudio del 2021 reveld que solo un 20 % de las PYMES
utiliza activamente canales digitales para vender productos o servicios, esto pone en evidencia
vacio estructural en la capacidad de estas empresas para aprovechar las oportunidades que ofrece la
economia digital.

Empiricamente, es posible constatar esta problematica a través de experiencias de consultoria
con comercios locales y emprendimientos en etapa temprana, elos cuales enfrentan grandes
dificultades para posicionarse en el entorno digital. A pesar de contar con productos competitivos y
precios atractivos, su falta de visibilidad en internet limitaba radicalmente el alcance de sus
mercados y mermaba su capacidad para fidelizar clientes.

Desde una perspectiva bibliografica, varios estudios indican que la digitalizacion no solo
mejora la eficiencia operativa, sino que también fortalece la resiliencia de las empresas ante crisis
econdmicas o de salud. Por ejemplo, durante la pandemia del COVID-19, las MIPYMES que
adoptaron rapidamente canales de venta en linea lograron mantener sus operaciones, mientras que
aquellas sin presencia digital enfrentaron un alto nimero de cierres (OECD, 2021).

Se resalta que la digitalizacion actiia como un catalizador para la resiliencia empresarial. Un
estudio de la Camara de Comercio Internacional (2021) reveld que las PYMES con una presencia
digital activa lograron mantener hasta un 60 % mas de ventas durante la crisis en comparacion con
aquellas que no contaban con canales digitales. Ademas, informes de Statista (2022) indican que

los consumidores latinoamericanos estan priorizando cada vez mas la busqueda en linea antes de
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hacer una compra, lo que convierte la visibilidad digital en un factor clave en sus decisiones de
consumo.

Por otro lado, la agenda gubernamental en Colombia impulsa la transformacion digital de las
empresas como un pilar esencial para el desarrollo econdomico. Iniciativas como “Mipyme Digital”
y “Centros de Transformacion Digital Empresarial” del MinTIC buscan cerrar la brecha digital en
el ambito empresarial, aunque su impacto ha sido limitado debido a la falta de cobertura y
personalizacion en la atencion (MinTIC, 2022). Esta situacion abre la puerta a que iniciativas
privadas complementen los esfuerzos publicos con soluciones méas cercanas y adaptadas a las
realidades de cada sector.

En este contexto, la oportunidad de negocio no solo se fundamenta en la necesidad economica
de las PYMES, sino también en la tendencia global hacia la sostenibilidad y la digitalizacion
inclusiva. La visibilidad digital se convierte en una herramienta de equidad, permitiendo a los
pequefios negocios acceder a clientes mas alla de su area geografica, competir con grandes cadenas
y mantenerse en mercados cada vez mas exigentes.

Por ultimo, es importante destacar que la transformacion digital no se debe ver s6lo como un
proceso tecnologico, sino como un cambio cultural y organizacional. Para muchas MIPYMES, el
verdadero desafio no es solo conseguir la herramienta digital, sino entender como integrar en su
modelo de negocio, como capacitar a su equipo y como medir los resultados de manera estratégica.
El apoyo durante este proceso es el factor clave que puede marcar la diferencia entre el éxito y el
fracaso de la transicion digital.

Asi que, la oportunidad para desarrollar esta idea de negocio se encuentra en llenar un vacio en
el mercado: ofrecer a las MIPYMES soluciones de optimizacion digital que sean accesibles,
sostenibles y adaptadas a su capacidad de inversion. La iniciativa busca crear metodologias
flexibles que permitan a los pequefios empresarios aumentar su visibilidad digital y, como

resultado, mejorar su competitividad y sostenibilidad a largo plazo.
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Problematica

El mercado de las MIPYMES en Colombia muestra una necesidad urgente de apoyo en la
digitalizacion y en mejorar su visibilidad en linea. A pesar de su importancia en la economia, estas
empresas enfrentan limitaciones estructurales que les dificultan acceder a herramientas de
marketing digital, comercio electronico y optimizacion de sus canales de comunicacion.

El publico objetivo de esta propuesta son pequeiios y medianos empresarios que, aunque son
conscientes de la relevancia de la transformacion digital, a menudo carecen de los conocimientos
técnicos, recursos econdémicos o tiempo necesario para implementar estrategias sostenibles de
posicionamiento en linea. Se trata de comercios locales, empresas familiares y emprendimientos
que dependen principalmente del boca a boca o de redes sociales basicas, sin contar con estrategias
claras de segmentacion o fidelizacion.

El objetivo del negocio es ofrecer soluciones integrales de optimizacion digital que van mas alla
de simplemente crear una pagina web o abrir un perfil en redes sociales. La idea es acompafiar a
los empresarios en la construccion de una estrategia sostenible que combine el posicionamiento
organico, la gestion de la reputacion digital y el uso eficiente de herramientas de bajo costo.

El mercado tiene necesidades claras, respaldadas por datos concretos: un estudio de Google y el
BID (2021) revela que el 60 % de las PYMES en América Latina ain no cuenta con una presencia
digital activa. En Colombia, un informe de la Camara Colombiana de Comercio Electronico
(CCCE, 2022) indica que, a pesar de que el comercio electronico crecié un 40 % en 2021, la
participacion de las PYMES en estas plataformas sigue siendo bastante baja. Esto significa que,
aunque los consumidores estdn haciendo una rapida transicion hacia lo digital, las MIPYMES no
estan aprovechando esta tendencia.

El problema, entonces, no se limita solo a la falta de herramientas, sino también a la carencia de
metodologias accesibles y de un acompafiamiento continuo que ayude a los empresarios a

fortalecer su presencia digital. Esta brecha representa una clara oportunidad de mercado para una
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consultoria especializada en visibilidad digital, que pueda conectar la oferta potencial de las
MIPYMES con la creciente demanda de consumidores en el entorno digital.

Objetivos
Objetivo General
Disefiar y planificar un marketplace digital que centralice productos y servicios de PYMES y
MIPYMES Colombianas, con énfasis en promover visibilidad, inclusién social y practicas
sostenibles en la oferta.
Objetivos especificos
e Definir y validar un catalogo inicial mediante un estudio de mercado que identifique al
menos 5 categorias estratégicas y su area de impacto.
e Elaborar el disefio UX/UI y realizar un Mockup funcional que cumpla con criterios basicos
de accesibilidad (WCAG)
e Establecer los criterios de seleccion y un protocolo de onboarding para emprendedores,
priorizando la inclusion social y las practicas sostenibles.
e Disefiar una propuesta de modelo operativo y logistico para la plataforma, considerando
alianzas con actores locales y soluciones de bajo costo
e Definir y estructurar un modelo de negocio con al menos tres fuentes de ingresos claras,
que proyecte alcanzar el punto de equilibrio antes de finalizar el segundo aiio de
operaciones.
Propuesta de valor
La propuesta de valor de este proyecto se centra en crear un marketplace especializado para
MIPYMES y PYMES. Este espacio digital esta disefiado para reunir la oferta de productos y
servicios de pequenos y medianos empresarios, ayudando a que sean mas visibles y tengan acceso

a nuevos mercados. La idea es democratizar la presencia en linea, permitiendo que aquellos
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negocios que no cuentan con muchos recursos o conocimientos técnicos puedan tener una vitrina
digital competitiva y segura.

Lo que realmente nos diferencia es que nos enfocamos en un segmento especifico: mientras que
la mayoria de los marketplaces se centran en grandes marcas o en un publico masivo, esta
plataforma esta pensada para empoderar a los pequefios empresarios. Ofreceremos herramientas
faciles de usar para que ellos mismos puedan gestionar su presencia, integrar medios de pago
confiables y aplicar estrategias de categorizacion que resaltan la diversidad de productos locales.

Nuestra ventaja competitiva se basa en tres pilares:

e Precios accesibles para los empresarios.

e Un entorno digital colaborativo que refuerza la identidad local y regional.

e Un disefio que genera confianza en el consumidor, con calificaciones, resefias y
trazabilidad de las transacciones.

Asi que, en resumen, nuestra propuesta de valor no es solo un canal de ventas, sino una
plataforma inclusiva que busca impulsar la competitividad de las MIPYMES y PYMES, creando
oportunidades de crecimiento sostenibles a largo plazo.

Naturaleza del proyecto

Origen de la idea de negocio

De acuerdo con las experiencias del equipo de Vitrinapp, quienes han trabajado con numerosas
empresas locales, se identificod que estas empresas carecen de visibilidad en internet, lo cual limita
su alcance de mercado y capacidad para fidelizar clientes.

Descripcion del modelo de negocio

Vitrinapp es un marketplace digital que ayuda a las MIPYMES a vender sus productos en linea
de manera sostenible. Ofrecemos un modelo freemium: el acceso basico es gratuito, pero

ofrecemos planes de suscripcion para que las empresas puedan destacarse y acceder a servicios de
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formacion. Queremos conectar a los emprendedores locales con consumidores que buscan

productos responsables y locales.

Supuestos criticos del modelo de negocio

El modelo de negocio de Vitrinapp se sustenta en un conjunto de supuestos criticos cuya
validacion progresiva determinara la viabilidad comercial de la plataforma. Estos supuestos fueron

definidos por el equipo fundador con base en la investigacion de mercado realizada y en

referencias de modelos similares en etapa inicial:

16

Supuesto

Descripcion

Meta de validacion

Adopcion inicial

El 5% de las MIPYMES del segmento objetivo
se registrara en la plataforma durante los
primeros 6 meses

= 100 vendedores activos al
mes 6

Disposicién a
pagar

Al menos el 30% de los usuarios en plan
gratuito estara dispuesto a migrar a un plan de
suscripcion mensual

Conversion
freemium-premium = 30%

Conversion
freemium-premi
um

Entre el 20% y el 25% de los usuarios gratuitos
migrara al plan premium al finalizar el primer
afio

Tasa de conversion = 20% al
mes 12

Confianza en
pagos digitales

Los compradores tendran un nivel minimo de
confianza en los métodos de pago digitales
integrados en la plataforma

Tasa de aprobacion de
pagos = 85%

Capacidad
logistica

La plataforma contara con cobertura logistica
suficiente para atender los principales centros
urbanos del pais desde el lanzamiento

Cobertura en = 10 ciudades
al mes 6

Recurrencia de
compradores

Mas del 40% de los compradores realizara al
menos una segunda compra dentro de los
primeros 12 meses de operacion

Tasa de recompra = 40% al
mes 12

Tabla 1Supuestos criticos del modelo de negocio — Vitrinapp

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

La verificacidon periddica de estos supuestos permitird al equipo tomar decisiones informadas

sobre ajustes al modelo, reasignacion de recursos y priorizacion de funcionalidades en cada ciclo

de desarrollo.

Objetivos empresariales
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Corto plazo (0-6 meses): Se plantea terminar de desarrollar nuestro prototipo y empezar a
trabajar con algunas MIPYMES locales para probarlo.
Mediano plazo (6-18 meses): Nos enfocaremos en estandarizar nuestros procesos, implementar
estrategias de marketing digital y medir nuestro impacto social.
Largo plazo (18-36 meses): Queremos expandirnos a otros mercados en Latinoamérica y
convertirnos en lideres en comercio electronico sostenible.
Estado actual del negocio
Estamos en la fase de disefio y estructuracion. Ya validamos que hay una necesidad para nuestra
solucion y tenemos un plan de trabajo para desarrollar nuestra plataforma y lanzarla en 2026.
Descripcion de productos o servicios
Nuestra plataforma ofrece:
* Onboarding y Catalogo: Las empresas pueden crear sus propias vitrinas virtuales.
* Pasarela de pagos: Las transacciones son seguras y nacionales.
* Logistica integrada: Ofrecemos herramientas para cotizar y seguir envios.
* Formacion y Analitica: Capacitamos a las empresas en transformacion digital y les ofrecemos
métricas de ventas.
Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa
e Nombre: Vitrinapp.
e Tamafio: Somos una microempresa, una startup tecnologica en etapa temprana.
e Ubicacion: Operamos de manera remota, pero planeamos establecer un hub en Bogota
para estar cerca de nuestros aliados logisticos y de pago.
Potencial del mercado en cifras
En Colombia, las MIPYMES representan el 99,5% del tejido empresarial colombiano, lo que

equivale a mas de 2,5 millones de unidades productivas y generan entre el 35% y 40% del PIB
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(Confecamaras, 2022). En 2021, el comercio electronico crecié un 40%, pero las pequefias
empresas ain no tienen una gran participacion, lo que nos da una gran oportunidad de crecer.

Ventajas competitivas
Nuestra ventaja competitiva se basa en:
* Inclusion digital: Ofrecemos condiciones de acceso justas y simples.
* Identidad Local: Fomentamos la narrativa de impacto social y regional de los productos.
* Acompanamiento: Ofrecemos soporte cercano y educacion digital.
Resumen de las inversiones requeridas
Necesitamos una inversion inicial de $54.400.018 COP, que se divide en $29.000.000 para
desarrollo, intangibles y equipos, y $25.400.018 para nomina y marketing en los primeros tres
meses.
Proyecciones de ventas y rentabilidad
Esperamos generar ingresos de 140 millones en el primer afio, con un crecimiento del 40%
anual. Nuestras fuentes de ingresos seran suscripciones basicas, premium, servicios de formacion y
comisiones por venta.
Conclusiones financieras y evaluacién de viabilidad
Nuestra evaluacion financiera muestra resultados muy positivos: un VPN de $185.934.975 y
una TIR del 68.74%. El periodo de recuperacion de la inversion serd de 1.13 afios, lo que confirma
que nuestro proyecto es viable economicamente.
Equipo de trabajo
Nuestro equipo inicial estara formado por:
e 1 Gerente de producto/Propietario (estrategia y gerencia).
e 1 Lider técnico (arquitectura y desarrollo).
e 1 Especialista en datos/analisis (métricas e impacto).

e 2 Especialistas en soporte/venta (onboarding y atencion).
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El comercio electronico se ha convertido en uno de los sectores que mas ha crecido en la tltima
década, superando incluso al comercio fisico en términos de expansion. En América Latina, la
penetracion digital avanza a pasos agigantados: segun Statista (2022), las ventas en linea en la
region sobrepasan los 100.000 millones de dolares en 2021 y se espera que sigan creciendo a un
ritmo cercano al 30 % anual hasta 2025. En este panorama, Colombia ha experimentado un notable
impulso, especialmente a raiz de la pandemia y la adopcidon masiva de soluciones digitales.

Segun la Camara Colombiana de Comercio Electronico (CCCE, 2022), las ventas en linea en el
pais alcanzaran los 55 billones de pesos en 2021, con un impresionante crecimiento interanual del
40 %. Sin embargo, la participacion de las MIPYMES en este mercado sigue siendo bastante
limitada: muchas de ellas no logran posicionar sus productos en los marketplaces tradicionales
debido a los altos costos de entrada, la complejidad técnica o la falta de visibilidad frente a las
grandes marcas. Esta situacion representa una gran oportunidad para un marketplace que se
especialice en pequeios y medianos negocios.

Caracteristicas del sector:

El ecosistema digital en Colombia se distingue por una alta concentracion de unos pocos actores
dominantes. Plataformas como Mercado Libre, Rappi y Linio acaparan gran parte del trafico de
comercio electronico, mientras que plataformas globales como Amazon han consolidado su
presencia en la regidon y contintian expandiendo su operacién en Colombia. Estos grandes
jugadores suelen enfocarse en productos de alto volumen, logistica integrada y marcas que pueden
garantizar inventarios solidos. En contraste, las MIPYMES quedan en un segundo plano, lo que
limita su capacidad para competir en igualdad de condiciones.

El sector enfrenta, ademas, desafios estructurales. Entre los mas destacados estan: la baja
bancarizacion de ciertos grupos de consumidores, la escasa adopcidon de métodos de pago digitales

en algunas regiones y las deficiencias logisticas en areas rurales o apartadas. Sin embargo, estas
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limitaciones también pueden ser vistas como una oportunidad para crear soluciones innovadoras

que fortalezcan la cadena de valor del e-commerce en el pais.

Analisis de las fuerzas competitivas uso del modelo de Porter

Rivalidad entre competidores (Alta): El mercado digital colombiano esta lleno de
actores consolidados (como Mercado Libre, Rappi y OLX) y nuevos entrantes. La
competencia es intensa porque los consumidores tienen muchas opciones y las grandes
plataformas estan invirtiendo fuertemente en marketing.

Poder de los proveedores (Medio): En un marketplace enfocado en MIPYMES, los
proveedores son los pequefios empresarios. Su poder de negociacion es moderado, ya que,
si la plataforma ofrece beneficios claros en visibilidad y costos competitivos, los
emprendedores estaran mas que dispuestos a unirse.

Poder de los clientes (Alto): El consumidor digital es muy exigente y se preocupa por la
experiencia de compra. Factores como la confianza, la seguridad en el pago, los tiempos de
entrega y la reputacion de la plataforma son cruciales en su decision de compra.

Amenaza de nuevos entrantes (Media): Crear un marketplace tiene barreras tecnologicas
relativamente bajas, pero requiere inversion en marketing, confianza y logistica. Es
probable que nuevos jugadores se sumen al mercado, aunque la especializacion en
MIPYMES podria disminuir esta amenaza.

Amenaza de productos sustitutos (Alta): Hay muchas alternativas para que una
MIPYME venda en linea: redes sociales (como Facebook Marketplace e Instagram
Shopping), sitios web propios o canales de mensajeria instantinea. Aunque estos sustitutos
son accesibles, a menudo carecen de la formalidad y confianza que puede ofrecer una

plataforma especializada.

Analisis de competidores
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Los competidores indirectos mas relevantes para el proyecto son los marketplaces generalistas
como Mercado Libre y Amazon, asi como las redes sociales comerciales como Instagram
Shopping y Facebook Marketplace. Aunque estos tienen un alcance masivo, no estan disefiados
para resaltar a los pequefios negocios. En cuanto a los competidores directos, encontramos
plataformas locales emergentes que se enfocan en nichos especificos, como emprendimientos
sostenibles, artesanias o gastronomia local, aunque aun no han logrado una gran penetracion en el
mercado. La clave de nuestro proyecto es su especializacion en MIPYMES y PYMES, ofreciendo
condiciones de acceso simples y justas, lo que ayuda a cerrar la brecha de competitividad frente a
las grandes marcas.

Conclusiones sobre la viabilidad

El analisis del sector revela que hay un mercado en crecimiento, con una alta demanda de
soluciones digitales y un ecosistema en constante transformacion. Aunque la competencia y los
productos sustitutos presentan desafios, la oportunidad de crear un marketplace especializado,
accesible y confiable para MIPYMES es evidente, ya que aborda la exclusion que estas empresas
enfrentan en plataformas tradicionales. La viabilidad del proyecto se basa en tres factores clave: la
importancia y el tamafio de las PYMES en la economia nacional, el crecimiento sostenido del
comercio electronico y la necesidad de inclusion digital para los pequefios negocios.

En este contexto, el sector presenta un entorno desafiante, pero también muy favorable para
desarrollar una propuesta innovadora que potencie la competitividad de las MIPYMES y fomente

un modelo de transformacion digital mas inclusivo en Colombia.

Analisis del Sector
El proyecto que se propone es crear un marketplace que se centre en dar visibilidad y facilitar la
venta de productos y servicios de pequefias y medianas empresas (PYMES), asi como de

emprendimientos creativos y proyectos con un enfoque social y sostenible. Esta iniciativa tiene
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como objetivo responder a la creciente digitalizacion del consumo en Colombia y, al mismo
tiempo, abordar una de las principales dificultades que enfrentan las PYMES: la escasez de

espacios digitales consolidados que les permitan exhibir su oferta a un piblico mas amplio.

Analiza el entorno general (macroentorno)

Para entender si el proyecto es viable y puede competir en el mercado, se llevaron a cabo el
analisis PESTEL, la matriz de Porter y el estudio de las cinco fuerzas competitivas.

El analisis PESTEL ayud¢ a identificar los factores politicos, econdomicos, sociales,
tecnologicos, ecoldgicos y legales que afectan la idea de negocio, brindando una vision completa
sobre las oportunidades y riesgos que se presentan en el entorno.

Por otro lado, la matriz de Porter permiti6 evaluar las dinamicas del sector desde la perspectiva
de proveedores, clientes, productos sustitutos, nuevos competidores y la rivalidad existente,
destacando los niveles de presion competitiva y las areas donde el proyecto necesita fortalecer su
propuesta de valor.

Consultar la matriz de PESTEL y PORTER en el siguiente enlace:

Matriz PESTEL y PORTER

Caracteriza el sector o industria donde competiran

Tamaiio y crecimiento del mercado

El comercio electronico en Colombia mantiene una trayectoria de crecimiento estructural. De
acuerdo con los reportes trimestrales de la CaAmara Colombiana de Comercio Electronico, en 2025
el canal digital sigui6 expandiéndose en valores transados frente al afio anterior (CCCE, 2025).
Este dinamismo ocurre en un contexto donde las MIPYMES representan el 99,5% del tejido
empresarial colombiano, lo que equivale a mas de 2,5 millones de unidades productivas y entre

3540 % del PIB, aportando ademas la mayor proporcion del empleo formal del pais; por ello, su


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qFfqVRwnpa8U09ZHHkwhnAio9sciQ1Y_/edit?usp=sharing&ouid=106454588469876715760&rtpof=true&sd=true
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incorporacion efectiva al e-commerce tiene un potencial de impacto econdmico y social

significativo (BBVA Research, 2024; Confecamaras, 2022).

El mercado objetivo de Vitrinapp se concentra en las micro, pequeias y medianas empresas

colombianas, las cuales presentan niveles heterogéneos de madurez digital. Con el fin de

dimensionar adecuadamente el potencial del mercado y orientar la propuesta de valor hacia los

segmentos de mayor necesidad, se identificaron cuatro grupos segun su grado de adopcion de

canales digitales:

Seamento % del total de | N° estimado Canal diaital principal Nivel de madurez
9 MiPymes de empresas gialp P digital
Sin p.re.senma 60% ~1.500.000 Tienda fisica y voz a Nulo
digital voz
Pre'se_nma 20% ~500.000 Redes somal.es sin Bajo
basica estrategia
Presgncna 15% ~375.000 Redes sociales y Medio
activa marketplace
Digitalizacion 59 ~125.000 E-co’m.merce propio y Alto
avanzada multiples canales

Elaboracion propia con base en MinTIC (2022), Google y BID (2021) y Confecamaras (2022). El

numero estimado de empresas se calcula sobre un universo de 2,5 millones de MiPymes registradas

en Colombia (Confecamaras, 2022).

Los segmentos sin presencia digital y con presencia basica representan el 80% del universo total

de MiPymes, equivalente a aproximadamente 2 millones de unidades productivas que ain no

aprovechan las oportunidades del comercio electronico. Este grupo constituye el mercado objetivo

prioritario de Vitrinapp, dado que son precisamente estos empresarios quienes enfrentan las

mayores barreras de acceso y quienes pueden obtener el mayor beneficio de una plataforma

disefiada para facilitar su entrada al entorno digital de manera accesible y acompanada.

Tendencias actuales

Entre las tendencias sectoriales destacan: (a) la consolidacion de la omnicanalidad y la

expectativa de experiencias integradas entre redes sociales, marketplaces y tiendas en linea; (b) el

avance de la inclusion y los pagos digitales (billeteras, adquirencia local) que elevan conversion y



VITRINAPP 24
formalizacion; (c) el uso creciente de datos para decisiones comerciales y mercadologicas; y (d)
una agenda publica que prioriza la economia y transformacion digital 2023-2026 (DANE, 2024;
MinTIC, 2023). Para el segmento MiPyme, la evidencia internacional recomienda que las
plataformas combinen infraestructura con desarrollo de capacidades (onboarding y formacion), a
fin de evitar ampliar brechas entre grandes y pequefios actores (OECD, 2020; UNCTAD, 2021).

Principales actores

El panorama competitivo esta dominado por marketplaces generalistas con fuerte efecto de red
e integracion logistica y de pagos, principalmente Mercado Libre, Falabella Marketplace, Grupo
Exito y Amazon. Sus comisiones y politicas operativas publicas permiten dimensionar umbrales de
costo y requisitos que, para MiPymes de ticket bajo, pueden resultar onerosos (Falabella, 2025;
Grupo Exito, 2025; Mercado Libre, 2025). En paralelo, el social commerce via
Facebook/Instagram Shops facilita el arranque, aunque con limitaciones en analitica, reputacion y
soporte para escalar (Meta, 2025). Plataformas on-demand como Rappi priorizan la inmediatez y la
conveniencia con comisiones elevadas, poco alineadas con la construccion de marca de pequefios
comercios (Rappi, 2025).

Regulaciones clave

El marco regulatorio aplicable incluye: (a) la Ley 1480 de 2011 —Estatuto del Consumidor—, que
establece derechos de retracto, garantias e informacion veraz en comercio electronico; (b) la Ley
1581 de 2012 y su reglamentacion, sobre proteccion de datos personales; y (c) lineamientos de
politica digital que promueven servicios confiables e interoperables para ciudadanos y empresas
(SIC, 2019; MinTIC, 2023). El cumplimiento normativo (consumidor y datos) es un factor critico

de confianza y diferenciacion para nuevas plataformas.

Nivel de innovacion tecnologica

El sector exhibe alto dinamismo en pagos electrénicos, analitica y servicios en la nube, con

mejoras graduales en conectividad y acceso a internet que habilitan el crecimiento del comercio
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digital (DANE, 2024; MinTIC, 2023). Organismos internacionales recomiendan priorizar

estrategias de digitalizacion inclusiva (infraestructura + capacidades) para maximizar

productividad y evitar brechas (OECD, 2020; UNCTAD, 2021).

Barreras de entrada

Para un nuevo marketplace especializado en MiPymes, las principales barreras son: (a) coste de

adquisicion de clientes (los lideres destinan altos presupuestos a marketing y retail media); (b)

confianza y cumplimiento (consumidor y datos) como condiciones de entrada; (c) logistica

nacional (costos/tiempos fuera de capitales influyen en conversion y NPS); y (d) baja madurez

digital del segmento objetivo, que requiere onboarding y acompafiamiento practico (CCCE, 2025;

DANE, 2024; MinTIC, 2023).

Aplica el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter

El analisis de las cinco fuerzas permiti6 profundizar en como los diferentes actores del mercado

impactan la sostenibilidad del proyecto. Esto ayudo a identificar tanto las amenazas que se

enfrentan como las oportunidades de diferenciacion que se pueden explorar.

NIVEL DE
FUERZA IMPACTO EN EL NEGOCIO EVIDEMCIA / JUSTIFICACION e
Poder de Los clientes tienen un alto poder de eleccidn, ya que existen En 2025-1, el cormercio electrénico en Colombia registrd
negociacio multiples alternativas para adguirir productos (marketplaces, mas de 40 millones de transacciones y ventas por $273 Alto
"If'B'“ redes sociales, tiendas online). Son sensibles al precio y billones (CCCE, 2025). El consumidor colombiano busca
clientes dermandan confianza en transacciones digitales. conveniencia y seguridad.

Los proveedores (emprendedores y PYMES) son numerosos

p. [ P . y. . ) . R Y Las MIPYMES representan el 995 % de las empresas vy
Investigaci atomizados, por lo que su poder individual es bajo. Sin embargo, ) )
. X . . generan cerca del 79 % del empleo en Colombia (BBVA Medio
én de pueden vender directamente en redes sociales y evitar _ Bai
Ty ; - Research, 2024). Muchas usan redes sociales como canal ajo
Lt intermediarios. El marketplace debe ofrecerles valor agregado o
A X . L principal (GoDaddy, 2025).

para retenerlos (visibilidad, confianza, diferenciacién).

Los proveedores (emprendedores y PYMES) son numerosos vy
o atomizados, por lo que su poder individual es bajo. Sin embargo, Existen multiples intentos de plataformas emergentes,
id::'l'm pueden vender directarnente en redes sociales y evitar pero solo unas pocas logran consolidarse frente a gigantes Medio

intermediarios. El marketplace debe ofrecerles valor agregado como Mercado Libre o Rappi (Portafolio, 2025).

para retenerlos (visibilidad, confianza, diferenciacion).

Los proveedores (emprendedores y PYMES) son numerosos vy

atomizados, por lo que su poder individual es bajo. Sin embargo, Mas del 30 % de microempresas en Colombia venden
::;:'I'“ pueden vender directamente en redes sociales y evitar directamente desde redes sociales (GoDaddy, 2025). Estas Alto

intermediarios. El marketplace debe ofrecerles valor agregado alternativas son percibidas como mas faciles y baratas.

para retenerlos (visibilidad, confianza, diferenciacion).

Los proveedores (emprendedores y PYMES) son numerosos y

atomizados, por lo que su poder individual es bajo. Sin embargo, Mercado Libre, Linio y Rappi doeminan el mercado, pero no
Ventas pueden vender directarnente en redes sociales y evitar ofrecen filtros especificos de impacto social o inclusién Alto

intermediarios. El marketplace debe ofrecerles valor agregado
para retenerlos (visibilidad, confianza, diferenciacion).

(CCCE, 2023).
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Figura 1. Matriz de las Cinco Fuerzas de Porter

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Link de acceso a la imagen: Cinco Fuerzas de Porter.png

El analisis revela que el sector enfrenta una intensa presion competitiva, principalmente debido
al poder de los clientes, la amenaza de productos sustitutos y la rivalidad existente. No obstante, la
ventaja competitiva del proyecto puede construirse en:

e Diferenciacion a través de la sostenibilidad social y la inclusion.

e Fomentar una comunidad de emprendedores que disminuya su dependencia de las redes
sociales.

e Ofrecer servicios de valor agregado (como capacitacion digital y narrativas de impacto)
que logren fidelizar tanto a clientes como a proveedores.

Analiza a los competidores directos e indirectos

El analisis de los marketplaces consolidados en Colombia (Mercado Libre, Falabella
Marketplace y Grupo Exito) evidencia que el mercado digital esta dominado por plataformas con
fuerte respaldo financiero y una infraestructura tecnolégica madura. Estas compaifiias han enfocado
su propuesta de valor en la confianza del consumidor, integracion de pagos y logistica propia, y
han construido marcas reconocidas que atraen grandes volumenes de trafico. Sin embargo, su
enfoque es eminentemente masivo, pensado para vendedores con cierto nivel de madurez digital y
capacidad para cumplir requisitos técnicos y de costos.

Este panorama abre un espacio para que Vitrinapp se diferencie al especializarse en MIPYMES
con baja digitalizacion, ofreciendo un onboarding mas sencillo, formacidon y acompafiamiento que
reduzca barreras de entrada. También se identifican oportunidades en la segmentacion tematica y
social (destacar productos locales y sostenibles) y en tarifas més accesibles y predecibles que
motiven a pequefios negocios a iniciar su transformacion digital sin la complejidad de plataformas

gigantes.


https://drive.google.com/file/d/1vsY9sH7vUPAPKlBuuhUBDRT-nErkSRfk/view?usp=drive_link
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Posicionamiento en

Competidor Propuesta de valor Precio f Comisiones Canales de distribucion redes Diferenciadores clave
Marketplace masive con alto X X
- L L . Escala regional, ecosistema de
trafice; pagosy logistica Sitioweby app; logistica Instagram

Mercado Libre

integrados (Mercado Pago y
Mercado Envios); herramientas
para reputacion y visibilidad.

Comisién por venta segln categoria = carge fijo
perunidad (estructura cficial para Celembia).

propia (Mercade Envios) y
etiguetas de envio.

@mercadelibre.co (~426
k seguidores, sept. 2025).

pagosyenvies confiables,
soporte avendedoresy
reputacién censolidada.

Falabella
Marketplace

Plataforma omnicanal
respaldada por retail; Seller
Center para gestidn integraly
visibilidad en tiendas fisicasy
digitales.

Comisién segun categoria + costos legisticos

asociados.

‘Weby app Falabella;
sinergia con retail regional
(Chile, Peru, Colombia).

Instagram (@falabella_co
(~1 M seguidores, sept.
2025).

Confianza de marca retail,
grandes campanas estacienales,
programa “Creators F” para
impulsar ventas.

Grupo Exito
Marketplace

Marketplace dentro de un
ecosistema retail lider, con
pagosy logistica nacional.

Publicar gratis; comisidn por venta segun

categoria.

Weby app Exito; despacho
con transportadoras
aliadasy recaudo
centralizado.

Instagram @exito (~600 k
seguidores, sept. 2025).

Alto alcance en publices
masivos, reputacion de cadena
nacional y apoye logistico
integrado.

Tabla 2. Analisis de competidores directos

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Las plataformas indirectas (Instagram/Facebook Shops y Rappi) demuestran que muchas

MIPYMES buscan canales rapidos y de bajo costo inicial para vender, pero con limitaciones

importantes. Instagram y Facebook son clave para la visibilidad social y el descubrimiento de

productos, pero carecen de soporte integral, herramientas de analisis y mecanismos que consoliden

la reputacion de un vendedor a largo plazo. Por su parte, Rappi ofrece un canal de venta inmediata

y entrega exprés, pero con comisiones altas y un enfoque orientado al consumo rapido, que no

necesariamente genera posicionamiento de marca ni sostenibilidad comercial.

Para Vitrinapp, esto implica una oportunidad de integrar lo mejor de estos entornos:

e Interfaz atractiva y social: la plataforma incorpora elementos de social commerce

(resefias, perfiles de vendedor, historias de producto) que facilitan el descubrimiento

organico y la conexion entre comprador y emprendedor.

e Acompaiiamiento educativo: cada vendedor tiene acceso a un modulo de formacion

digital con tutoriales guiados, mentoria grupal mensual y métricas de desempefio

interpretadas en lenguaje sencillo.
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Costos controlados y logistica flexible: el modelo evita comisiones por transaccion en el

plan basico y ofrece integracion con multiples operadores logisticos para que el vendedor

elija segun su region y presupuesto.

Posicionamiento en

Competidor Propuesta de valor Precio f Comisiones Canales de distribucion redes Diferenciadores clave
- . ) . Descubrimiento socialy trafico
Venta social integrada, catalogo Tienda en Instagramy Depende del perfilde . . v
Instagram R . . . . X X . ., directo desde comunidades,
Shopping / nativoy etiqguetado de productos|Sin comision por publicar; costos provienen de |Facebook, etiquetasde cada comerciante (gran intecracion con Meta Ads
en publicacienesy Reels; autay administracion. roducto en contenido alcance organicoy pago - )
Facebook Shops P Y P ¥ P vP facilidad para comenzar avender

checkout/redireccion flexible.

organico.

potencial).

sin estructura compleja.

Rappi (RappiMall
yretail local)

Visibilidad inmediata en appde
alto uso, entregas rapidas y
demanda on-demand.

Comisidn perventa (reportes pericdisticos
~26% en Colombia; varia pervertical).

App Rappiy logistica
integrada con reparto
rapido.

Instagram
@rappicolombia (~260 k
seguidores, sept. 2025).

Urgencia y ultima milla, base de
usuariesfieles, gran penetracicn
urbana, rapidez de adopcicn
para pequenos comercios.

Tabla 3. Analisis de competidores indirectos

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Matriz DOFA externa (Oportunidades y Amenazas)

digitalizaci
* Crecimiento

del

sostenido

comercio

electrénico  en

cia el consumo responsable, productos

en modelos

o, con competidores

Figura 2. Matriz DOFA externa (Oportunidades y Amenazas)

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Oportunidades y amenazas y conclusiones

Conclusion

de economia circular e

consolidados

as y tiendas virtuales propias como
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El comercio electronico en Colombia es un campo fascinante, pero también muy competitivo.
Las oportunidades son prometedoras, gracias al apoyo institucional, el crecimiento digital y la
creciente preferencia de los consumidores por lo local y sostenible. Sin embargo, también
enfrentamos serias amenazas: la presion de grandes competidores, la facilidad con la que se pueden

encontrar sustitutos y la desconfianza en las transacciones digitales.

En este escenario, la viabilidad del proyecto no solo se trata de entrar al mercado, sino de
hacerlo con una estrategia de diferenciacion bien definida. La ventaja competitiva debe enfocarse
en construir confianza, dar visibilidad a pequefios emprendedores y contar una historia de
sostenibilidad e impacto social. Estos factores pueden ayudar a mitigar la presion de las amenazas
externas y convertir el proyecto en una opcion real para las PYMES y los consumidores que

buscan experiencias mas significativas en el mundo digital.

Finalmente, es importante precisar que la diferenciacion de Vitrinapp no reside en la interfaz
como tal. Los marketplaces existentes en el mercado colombiano ofrecen plataformas funcionales
y tecnoldgicamente maduras, por lo que replicar ese camino no representaria una ventaja
competitiva real. El verdadero diferenciador de Vitrinapp es el contenido que habita en esta
propuesta: los productos, las historias, los emprendedores y el propdsito detras de cada vitrina. La

plataforma es el medio, no el fin.

Validacion e Investigacion de Mercado

Analisis de Hallazgos y ajustes de las Encuestas

Con el fin de validar el encaje problema—solucion del proyecto, se realizaron encuestas a un
grupo de empresarios y emprendedores pertenecientes al segmento de PYMES y MIPYMES en
Colombia. Estas encuestas permitieron identificar las principales barreras de digitalizacién, validar

la propuesta de un marketplace especializado y recoger percepciones sobre la disposicion a pagar y
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la vision de futuro de los negocios. Los resultados obtenidos se presentan en detalle en el Anexo
Encuestas - PYMES MIPYMES en Colombia sobre un marketplace especializado, mientras que el
cuestionario aplicado puede consultarse en el siguiente link

https://form.typeform.com/to/RUgNbZ]1S.

(El problema es mas o menos grave de lo que se pensaba?

Los resultados muestran que el problema de digitalizacion en PYMES/MIPYMES es incluso
mas critico de lo previsto. Aunque se intuia que las empresas enfrentan barreras, las entrevistas
evidencian que la mayoria depende casi exclusivamente de la tienda fisica y redes sociales basicas,
con muy poca presencia en marketplaces tradicionales o paginas web propias. Ademas, la principal
limitacion identificada no es solo el costo, sino la falta de conocimientos técnicos y de tiempo para
aprender a usar herramientas digitales. Esto revela que el problema no solo es econémico, sino

también cultural y de capacidades internas.

(La solucion propuesta fue bien recibida o necesita ajustes?

La solucion del marketplace especializado en PYMES/MIPYMES fue bien recibida y validada.
Los participantes expresaron interés en una plataforma que les ofrezca visibilidad digital a nivel
nacional, seguridad en pagos, y capacitacion con soporte cercano. Sin embargo, surgieron matices
que requieren ajustes:

- La mayoria se inclina por un modelo de suscripcion mensual fija en lugar de comisiones altas por
venta.
- Aunque la logistica no fue el obstaculo principal, si apareciéo como dolor en algunos casos, por lo

que se sugiere incluir alianzas basicas con transportadoras o tarifas preferenciales desde el inicio.

(El segmento elegido es el correcto o se debe redefinir?


https://form.typeform.com/to/RUqNbZ1S
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El segmento elegido (PYMES/MIPYMES con baja o media digitalizacidon) se mantiene

correcto, pero las entrevistas permiten refinarlo en dos subsegmentos:

1. Negocios con presencia digital basica: usan redes sociales pero sin estrategia clara.

2. Negocios totalmente offline: dependen solo de tienda fisica y voz a voz.

Cada subsegmento requerira una propuesta de valor ajustada:

- Para los primeros: herramientas de analitica y marketing digital que profesionalicen lo que ya
hacen.

- Para los segundos: capacitacion sencilla, onboarding guiado y soporte cercano para dar los

primeros pasos.

El encaje problema—solucion queda validado, pero con ajustes necesarios para lograr
mayor adopcion:
1. Priorizar la educacion y el soporte como parte central de la propuesta.
2. Disenar un modelo freemium: acceso basico gratuito y un plan de suscripcion accesible.
3. Explorar alianzas logisticas simples para resolver la incertidumbre en las entregas.
4. Segmentar a los usuarios segun su nivel de digitalizacion, para personalizar la propuesta de

valor y el onboarding.

Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado

Plan de estructuracion para puesta en marcha (propuesta seminario)
Fase 1 — Disefio conceptual (0-3 meses)
e Actividades:
o Definicion de la propuesta de valor y del modelo de negocio.

m  Plan gratuito: vitrina basica, catadlogo hasta 10 productos, analytics basico
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m  Plan premium: catalogo ilimitado, posicionamiento en buscador,
formacion, soporte prioritario

o Identificacion de categorias iniciales de productos/servicios (ej. artesanias, moda
responsable, audiovisual).

o Construccion de lineamientos de sostenibilidad social (inclusion de nuevos
emprendedores, criterios de seleccion de oferentes).

o Desarrollo de identidad de marca y naming' definitivo.

e Entregables: Documento de propuesta de valor, manual de criterios de sostenibilidad,
prototipo visual en Figma, brandbook basico.
o Recursos: Tiempo del equipo, consultoria en branding/disefio, investigacidon secundaria.
Fase 2 — Prototipo minimo viable (4—6 meses)
e Actividades:

o Disefio de un mockup navegable en Figma (o herramienta similar), que muestre la
experiencia de usuario (registro, carga de productos, catalogo, carrito y pagos
simulados).

o Definicion de flujos de usuario (comprador y emprendedor) y arquitectura de la
informacion.

o  Construccion de fichas de producto/servicio con lineamientos de sostenibilidad
social.

o Validacién del mockup con un grupo de 10-15 emprendedores invitados y
potenciales usuarios finales para obtener retroalimentacion inicial.

e Entregables: Mockup navegable en Figma, manual bésico de lineamientos de

sostenibilidad en la carga de productos, informe de retroalimentacion de usuarios.

" Naming: proceso de creacion y definicion del nombre comercial de una marca, que incluye
criterios de originalidad, disponibilidad legal y resonancia con el publico objetivo (Keller, 2008)
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e Recursos: Herramientas de disefio UX/UI, acceso a Figma (u otra herramienta de
prototipado), tiempo del equipo emprendedor y participantes en validacion.
Fase 3 — Escalamiento y formalizacién (afio)
e Actividades:

o Aplicar encuestas y entrevistas a emprendedores y potenciales consumidores para
evaluar aceptacion de la idea, usabilidad percibida del mockup y barreras de
adopcion digital.

o Realizar grupos focales con participantes del semillero y actores externos (e;j.
emprendedores de artesanias, moda responsable y produccion audiovisual) para
discutir mejoras en el modelo.

o Analizar resultados desde un enfoque de sostenibilidad social, identificando como
la propuesta puede aportar a la inclusion y visibilidad de nuevos emprendimientos.

o Sistematizar la informacidn recolectada para nutrir la construccion del plan de
empresa a proyectar en el trabajo de grado.

e Entregables: Informe de resultados de investigacion (encuestas, entrevistas, grupos
focales), analisis de pertinencia y propuesta de ajustes al mockup.

e Recursos: Herramientas de recoleccion de datos (Google Forms, entrevistas en linea),
espacios de discusion académica del semillero, tiempo de los participantes.

Plan de Estructuracion para Puesta en Marcha

Componente Actividades por desarrollar

Profundizar en el conocimiento del mercado objetivo, validando el nimero estimado
de MIPYMES que actualmente no cuentan con presencia digital activa.

La metodologia incluyo la aplicacion de encuestas y entrevistas, las cuales

Investigacion |permitieron conocer las barreras que enfrentan los pequefios negocios para digitalizarse y
de mercado qué tipo de beneficios valoran mas (visibilidad, ventas, acompafiamiento, facilidad de
uso).

Evaluar también el nivel de disposicion de los consumidores hacia la compra en
plataformas locales sostenibles, asi como los canales mas efectivos para llegar a ellos.
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Confirmar la arquitectura tecnologica que se utilizara en la plataforma (lenguaje de
desarrollo, infraestructura en la nube, hosting, base de datos y sistema de seguridad).

Aspectos Probar la integracion con pasarelas de pago seguras (MercadoPago, Wompi o Stripe)
técnicos y definir los lineamientos para la seccion de trazabilidad de impacto.
También se debe realizar una fase piloto o de prototipo funcional para validar la
experiencia de usuario, el rendimiento del sistema y la escalabilidad del modelo.
Revisar y ajustar las proyecciones financieras del modelo, especialmente los costos
asociados al desarrollo tecnolégico, mantenimiento, marketing digital y soporte técnico.
Aspectos Definir con mayor precision los flujos de ingreso (comisiones por venta, planes
financieros premium, suscripciones, publicidad, etc.) y estimar el punto de equilibrio.

Ademas, se deben explorar posibles fuentes de financiacion o apoyo institucional para
cubrir la etapa inicial del proyecto.

Tabla 4. Plan de estructuracion para puesta en marcha

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Estrategia de adquisicion y activacion

La viabilidad de Vitrinapp como marketplace depende de la capacidad de activar

simultaneamente los dos lados del mercado: vendedores MIPYME y compradores. Por esta razon,

se disefio una estrategia de adquisicion diferenciada que define canales, incentivos, embudo de

conversion y metas concretas para los primeros seis meses de operacion.
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$100.000

Vitrina basica Catalego ilimitade

Catalogo hasta

ento en busqueda

Figura 3Esquema del modelo freemium de Vitrinapp

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Adquisicion de vendedores

La captacion de los primeros vendedores se realizara a través de alianzas proyectadas con
camaras de comercio locales, el SENA y agremiaciones de emprendedores, canales que permiten
llegar directamente al segmento objetivo con bajo costo de adquisicion. Como incentivo de
arranque, los primeros 50 vendedores que se registren en la plataforma accederan de manera
gratuita al plan premium durante tres meses, reduciendo la barrera de entrada y acelerando la
activacion del catalogo.

Adquisicién de compradores

La demanda se construira a través de tres canales prioritarios: posicionamiento organico en
buscadores (SEO), pauta digital en Meta y Google Ads segmentada hacia consumidores
interesados en productos locales y sostenibles, y un programa de referidos que incentive a los

propios vendedores a promover la plataforma dentro de sus redes.
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Embudo de adquisicion y conversion

El modelo de crecimiento sigue un embudo diferenciado para cada lado del mercado:

Etapa Vendedor MIPYME Comprador
Ali institucional - .
Awareness |alnzas |ns.| ucionales, redes SEO, pauta digital, referidos
sociales, ferias
Registro Onboarding guiado con tutoriales Registro simplificado en checkout
Activacion Primera publicacién de producto Primera compra completada
Conversion Migracion de plan basico a premium [Segunda compra / recurrencia
L Formacion, analitica y soporte Recomendaciones personalizadas y
Retencion e
cercano fidelizacion
Recompra Renovacién de suscripcion anual Frecuencia de compra mensual

Tabla 5SEmbudo de adquisicién y conversion — Vitrinapp

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Metas a seis meses

Los objetivos comerciales para el cierre del primer semestre de operacion son los siguientes:
100 vendedores activos con catalogo publicado, 300 6rdenes en dia pico de operacion, costo de
adquisicion por vendedor inferior a $120.000 COP y costo de adquisicion por comprador inferior a
$35.000 COP.

La consecucidn de estas metas permitira validar la traccion inicial del modelo, ajustar los
canales de mayor retorno y sentar las bases para la expansion proyectada en el segundo afio de
operacion.

Cronograma

Cronograma Agosto - noviembre 2026
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F4. Documento & presentacion

Figura 4. Cronograma de estructuracion (agosto - noviembre 2026)

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Cronograma Enero - junio 2027

F4. Beta pUblica MVP 1.0 |

F1. Disefio, arquitect. & compliance -

37
F3. Técn., finanzas & legal f -
F2. Andlisis & propuesta de valorf -
Ago Sep Oct Nov
Er|1e Féb M‘ar Aé)r Mlczy juln

Figura 5. Cronograma de estructuracion (enero - junio 2027)

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Aspectos Técnicos
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Determinacion de la localizacion
Sede fisica

Inicialmente se manejara una operacioén remoto (sin sede fija) durante el MVP (0—6 meses) y
usar coworking para ceremonias presenciales cada 8—12 semanas. Esto teniendo en cuenta lo
siguiente:

*  Maximiza acceso a talento (contratacion distribuida en varias ciudades).

*  Reduce costos fijos (arriendos, mobiliario, servicios).

*  Mantiene velocidad de ejecucion sin friccion geografica.

Implicaciones: se definen rituales presenciales por ciclos (planeacion, retrospectivas, workshops

con aliados) y se presupuesta un “bolsillo” de coworking/eventos.

Tabla 6. Matriz de evaluacion para determinacion de la localizacién

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).
Macro-localizacion (si se habilita un hub)

Ciudad base sugerida: Bogota ya que cuenta proximidad a pasarelas de pago, operadores
logisticos, camaras de comercio, gremios, proveedores y aliados estratégicos.

Criterios: tamafo de mercado, densidad de talento digital, conectividad, costos, acceso a
aliados.

Micro-localizacion (solo si se abre oficina)
Opcidn: coworking en Chapinero/Teusaquillo (Bogota).

Criterios: costo variable, accesibilidad, salas para talleres con MiPymes, conectividad,

seguridad.

Necesidades |Criterio |Pew Alternativa A Alternativa B Alternativa G
Energia eléctrica (requisito) Si Calif. (1-10) | Puntaje No Calif. (1-10) |Puntaje | Si Calif. (1-10) |Purtaje
Obligatorias Desgravacione? (afos/beneficios) 30 15.ar'105 8 240| Mo aplica 0 0|No 1 30|
Costo de energia 30(Bajo 5 150| Alto 0 0|Muyalto 9 270
Mano de obra (costo/calidad) 18| Muy buena 10 1.80| Regular 0 0|Buena 6 108'
Costo de transporte 15| Medio 3 45/Alto 0 0|Bajo/medio [ 90|
Deseables Agua (disponibilidad/calidad) 10| Muy buena 2 20|Regular 0 0|Excelente 5 50|
Infraestructura (vial, TIC, apoyo) 5|Muybuena 8 4U| Regular 0 0|Excelente 10 50|
Combustible (disponibilidad/costo) 2|Buena 3 E| Regular 0 0|Excelente 5 1.0|
| 110] 681 0 sna|
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Decision: evitar contratos de largo plazo hasta lograr PMF?,
Fichas técnicas de servicios (MVP)
Onboarding de vendedores
*  Alcance: registro, KYC, validacion RUT, creacion de catalogo con plantillas CSV,
tutoriales en video.
*  Unidad: cuenta activa.
*  Meétrica de éxito: tasa de activacion a 7 dias mayor o igual a 70%.
*  Riesgos/controles: fraude documental, verificacion automatizada, muestreos manuales.
Pasarela de pagos
*  Alcance: integracion PSP, antifraude, conciliacion diaria, reembolsos.
*  Unidad: transaccion.
e Meétrica: tasa de aprobacion mayor o igual a 85%.
*  Riesgos: Contracargos, reglas anti fraude y monitoreo.
Catalogo y fichas de producto/servicio
*  Alcance: SKU, fotos, precios, inventario.
*  Unidad: SKU publicado.
Logistica integrada
*  Alcance: cotizador, etiquetas, tracking, notificaciones.
*  Unidad: envio gestionado.
e Meétrica: OTIF (on-time, in-full) mayor o igual a 95%.
*  Riesgos: retrasos regionales, operador alterno y puntos de recogida.
Analitica basica al vendedor
e Alcance: ventas, ticket promedio, conversion, productos top.

e  Unidad: reporte/dash mensual.

2 PMF (Product-Market Fit): grado en que un producto satisface una demanda real del
mercado, validado mediante métricas de retencidn, recurrencia y referidos espontaneos
(Andreessen, 2007).
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Métrica: % vendedores que consultan dashboard mayor o igual a 60% mes.

Soporte y formacion

Alcance: help center, chat/WhatsApp, tutoriales, mentoria puntual.

Unidad: caso atendido.

Proceso de prestacion del servicio

Pasos del usuario

Abrir la app e iniciar sesion (o continuar como invitado).

Si es invitado, se solicitara correo y celular en el checkout para notificaciones y
comprobantes.

Explorar / Buscar / Filtrar productos por categoria, precio, relevancia, ubicacion y
valoracion.

Sugerencias personalizadas y ltimas busquedas.

Ficha de producto: fotos en carrusel, precio, promociones, variantes (talla/color), stock
disponible, resefas, tiempos y costos de envio estimados.

Agregar al carrito (seleccion de variante y cantidad).

Se valida el stock en tiempo real y se reserva por una ventana breve mientras el usuario
avanza.

Ver carrito: editar cantidades, eliminar items, aplicar cupones.

Sumatoria del subtotal, envio e impuestos; vista del total.

Direccion de entrega y contacto: autocompletado, validacién de campos y opcion de
guardar direcciones frecuentes.

Meétodo de envio: estandar/exprés/pick-up (si aplica).

Se muestra costo y promesa de entrega por opcion.

Meétodo de pago: tarjeta (con opcion de guardar), PSE/transferencia, billeteras locales.
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e C(ifrado y tokenizacion; indicar si hay cuotas o promociones.
e Resumen y confirmacion: ver detalle de items, direccion, envio y total.
e Aceptar términos y politicas y confirmar compra.
e Autenticacion del pago: 3DS/OTP cuando aplique; manejo de estados aprobado /
rechazado / pendiente.
e Confirmacion de pedido: se genera niimero de orden; envio de comprobante por
email/push/WhatsApp; opcion de ver pedido.
e Tracking del envio: estados preparados — enviado — en ruta — entregado con
notificaciones por hito y mapa (si aplica).
e Postventa: abrir casos de devoluciones/garantias, chat de ayuda y politica de retracto
visible.
e Se muestra ventana y condiciones; guia de retorno.
e C(Cierre: envio de factura electronica, solicitud de resefia, abono de puntos/fidelizacion (si
aplica) y recomendaciones para siguientes compras.
Decisiones y rutas alternativas
.Stock disponible?
No: informar “sin stock”, ofrecer productos similares y boton “Avisame cuando haya”.
Si: continuar con el flujo (carrito).
JPago aprobado?
No: mostrar causa y ofrecer reintento u otro medio de pago (volver al paso 8).

Si: confirmar pedido (paso 11).
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Figura 6. Flujograma del proceso de prestacion del servicio

l 1. Abrir app e iniciar sesién (o invitado) l
[ 2. Explorar / Buscar / Filtrar l<—

l

IB. Ficha de producto (fotos, precio, resefias, stock)]

l

SIN STOCK:
« Activar “Avisame” por talla/color

l 4. Agregar al carrito (seleccién de variante) l
! s

iStock disponible? —_—
[ 5. Ver carrito (editar, cupén, total) l

ugerir productos similares del mismo vende
* Guardar en Favoritos / Lista
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Hor

l

[ 6. Direccién de entrega y datos de contacto l

l

[ 7. Método de envio (costo y promesa) ]

l

l 8. Método de pago (tarjeta / PSE / billetera) lq—

l

l 9. Resumen y confirmar compra ]
[ 10. Autenticacién del pago (3DS/OTP) l

Si

(Pago aprobado? e et

[ 11. Confirmacién de pedido (orden creada) ]

l

PAGO RECHAZADO:
* Reintentar
+ Cambiar medio de pago

I 12. Tracking (preparado — enviado — entregado) ]

13. Postventa (soporte, devoluciones)

14. Calificacién y cierre (factura, puntos)

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Recursos tecnoldgicos e infraestructura

Arquitectura (MVP)

*  Front web + app movil.

. Backend modular.

. Base de datos.

*  Seguridad: cifrado en transito, IAM minimo privilegio, pruebas OWASP.
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*  Cumplimiento: consumidor (retracto/garantias) y datos personales (consentimiento,
privacidad).
Prototipo funcional — evidencia visual®
Como resultado del proceso de disefio iterativo y de las validaciones realizadas con usuarios y
expertos, se desarrollo un prototipo borrador navegable en Figma que permite visualizar los flujos
principales de la plataforma tanto en su version de escritorio como movil.

Las representaciones visuales incluidas en esta carpeta adjunta a esta enlace con los prototipos

visuales, corresponden a mockups de referencia elaborados con fines ilustrativos en la fase
conceptual del proyecto. Estas imagenes no constituyen el prototipo funcional definitivo
contemplado en el plan de desarrollo de Vitrinapp, cuya entrega formal esta programada para junio
de 2027. Su propésito es exclusivamente orientar la comprension del modelo de interfaz propuesto
y no comprometen el disefio, funcionalidades ni especificaciones técnicas del producto final.
Nube y despliegue
*  Nube publica (AWS/GCP).
*  Costeo elastico: comenzar con tamafios pequeflos y auto escalado.
Software de soporte
* PSP con antifraude y conciliacion.
*  Helpdesk con integracion WhatsApp Business API.
* Bl ligero (tableros internos y vista basica para vendedores).
*  CMS para centro de ayuda (tutoriales, politicas, FAQs).
*  Almacenamiento de imdgenes estatico (bucket) con CDN.
Hardware

e  Sin servidores propios.



https://drive.google.com/drive/folders/1onoDH28YgpR1TJDiWPGmz5HKZq99aGTA?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1onoDH28YgpR1TJDiWPGmz5HKZq99aGTA?usp=drive_link
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»  Kits: portatiles para equipo; tablets y mini-impresora térmica solo si se hacen brigadas de

activacion.

Equipo humano (tamafio y roles)

MVP (0-6 meses)

* 1 Product Manager/Owner

. 1 Tech Lead

* 2 Soporte / Vendedor

1 Data/Analytics (media dedicacion)

Esta célula cubre descubrimiento, construccion, operacion y soporte sin sobredimensionar

costos fijos; escala modular conforme a traccion.

Capacidad de prestacion

Indicador Meta MVP (0—6 meses) Como se mide
Vendedores > 100 tiendas Base de vendedores + tiempos
activos de alta
Ordenes ~ 300 (concurrencia =~ 100 Métricas backend + monitor de
pico/dia usuarios) carga
Disponibilidad >99,5% mensual Uptime por zona/servicio
Soporte 1* respuesta < 4 h; resolucion < Sistema de tickets
24-48 h
Postventa Tasa de disputas < 1,5% Casos / 6rdenes
Logistica OTIF > 95%; lead time segin Integracion con operadores
promesa

Tabla 7. Metas e indicadores de capacidad de prestacion (MVP)

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Aspectos Organizacionales y Legales

7.1 Analisis Estratégico

La mision de Vitrinapp es impulsar el crecimiento sostenible de las micro, pequefias y medianas

empresas y emprendimientos locales a través de una plataforma digital. Esta plataforma no solo
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sirve como un canal de ventas, sino también como un motor de transformacion cultural que educa

y empodera a los pequefios empresarios colombianos para competir en la era global.

Nuestra vision es que, para el afio 2029, Vitrinapp sea reconocida como la plataforma lider y
referente de comercio electronico sostenible y colaborativo en Colombia y Latinoamérica.
Queremos ser el ecosistema digital que logre cerrar la brecha de visibilidad para mas de 10,000
micro, pequefias y medianas empresas, siendo sinonimo de confianza, inclusion tecnologica e

impacto social positivo en el territorio nacional.

Nuestros Valores Corporativos

Inclusion Digital: Creemos en democratizar la tecnologia para que el tamafio de la empresa no

sea una barrera de éxito.

Sostenibilidad: Integramos dimensiones econdmicas, sociales y ambientales en cada decision de

negocio.

Transparencia: Fomentamos relaciones basadas en la confianza y el manejo ético de la

informacién entre emprendedores y consumidores.

Colaboracion: Construimos una comunidad donde el conocimiento compartido fortalece al

colectivo.

7.2 Estructura Organizacional

Vitrinapp adopta una estructura organizacional flexible y plana para su etapa de Producto
Minimo Viable (MVP). Dado que la operacion se manejara de forma 100% remota con uso de
espacios de coworking para ceremonias estratégicas, la estructura prioriza la agilidad y la
comunicacion directa. Esta configuracion permite una toma de decisiones veloz y una adaptacion

constante a los cambios del entorno digital.

7.3 Perfiles y Funciones
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Para la etapa inicial (0-6 meses), el equipo humano se divide en roles clave que cubren las areas

de tecnologia, datos y soporte:

e Product Manager / Owner: Liderar la vision estratégica, establecer alianzas

institucionales y supervisar la ejecucion del modelo de negocio.

e Tech Lead: Garantizar la estabilidad de la arquitectura en la nube, la ciberseguridad y el

desarrollo modular de la plataforma.

e Data / Analytics Specialist: Medir indicadores de impacto social, comportamiento de

ventas y optimizar la conversion en el marketplace.

e Soporte / Onboarding Specialist: Acompanar al empresario en el registro, carga de

catalogos y formacion digital inicial.

7.4 Factores Clave de la Gestion del Talento Humano

e (Contratacion Distribuida: Al operar de forma remota, se maximiza el acceso al talento

sin fricciones geograficas.

e Cultura del Aprendizaje: Se fomenta la formacion continua, replicando el valor que se

le entrega a los empresarios de la plataforma.

e Rituales de Equipo: Reuniones presenciales cada 8-12 semanas en Bogota para

planeacion estratégica y workshops de integracion.

e Metodologias Agiles: Uso de sprints para el desarrollo de funcionalidades y

retrospectivas constantes.

7.5 Esquema de Gobierno Corporativo

En la fase inicial, el gobierno corporativo reside en la junta de fundadores, quienes centralizan

las decisiones estratégicas de inversion y expansion. No obstante, se proyecta evolucionar hacia un

esquema donde la toma de decisiones operativa sea autobnoma para cada lider de area. Se

estableceran codigos de ética rigurosos sobre la transparencia en el manejo de comisiones y la

seleccion de emprendedores con impacto social.

7.6 Aspectos Legales
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El marco normativo que rige la operacion de Vitrinapp incluye:

Ley 1480 de 2011 (Estatuto del Consumidor): Garantiza los derechos de retracto, garantias e

informacién veraz en las transacciones digitales.

Ley 1581 de 2012 (Proteccion de Datos): Regula el tratamiento de datos personales de

emprendedores y compradores, aspecto critico para la confianza.

Normas de Comercio Electrénico: Cumplimiento de los lineamientos de la SIC sobre portales

de contacto y marketplaces.

7.7 Estructura Juridica y Tipo de Sociedad

Vitrinapp se constituird como una Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.). Este modelo
permite una estructura de capital flexible, facilidad de constitucion y es el estandar preferido por

startups tecnologicas en Colombia para atraer inversion futura.

7.8 Regimenes Especiales

Dada su naturaleza de empresa joven y con enfoque en innovacion, Vitrinapp buscara acogerse
a incentivos gubernamentales para la transformacion digital y beneficios tributarios para empresas
que generen impacto social (Empresas BIC - Beneficio e Interés Colectivo), alineado con su

proposito de sostenibilidad.

7.9 Presupuesto de Personal Administrativo

El presupuesto para el equipo humano esté integrado en el capital de trabajo inicial. Se ha
destinado una partida de $25.400.018 COP que cubre la ndmina, marketing y gastos operativos por
los primeros tres meses de la etapa MVP. Este presupuesto es elastico y escalara de manera

modular conforme a la traccion de ventas y suscripciones lograda.

Aspectos Financieros
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Simulacién Financiera Basica
Link de acceso al simulador:
Simulador financiero
Dimensionamiento de los ingresos esperados
Los ingresos se estimaron con base en un modelo de negocio digital tipo plataforma web y
aplicacion orientado a pymes. Se proyectaron cuatro fuentes principales:
e Suscripcion basica: $50.000 mensuales, con 1.200 usuarios estimados el primer afio.
e Suscripcion premium: $100.000 mensuales, con 600 usuarios iniciales.
e Servicios de formacion y visibilidad empresarial: 10 servicios anuales promedio de
$200.000 cada uno.
e Comisiones por venta: ingresos derivados de transacciones dentro de la plataforma, con un
estimado de 3.000 operaciones al afio y una comision promedio de $6.000.
El monto previsto para el primer afio llega a los 140 millones de pesos colombianos, con un
aumento del 40% cada afio en ingresos junto con una inflacion calculada del 6%. Estas
estimaciones parten de una entrada lenta al mercado, con captacion gradual de clientes, movida por

tacticas online y acuerdos con camaras comerciales o grupos de emprendedores.

Definicion de los costos de productos y servicios
Los gastos quedaron definidos bajo un esquema completamente en linea, el cual baja mucho los
costos de infraestructura - como alquiler o muebles - aunque exige invertir mas en herramientas
digitales junto con profesionales calificados.
Los gastos mas grandes son los siguientes:
e Grupo de trabajo en desarrollo, disefo y direccion técnica: tres personas con funciones que
se completan (programacion web, experiencia de usuario y coordinacion) trabajando juntas

pero desde angulos distintos.


https://docs.google.com/spreadsheets/d/1600vnlMQj_7ZZw6FkBOLlB82Byhhv5pf/edit?usp=sharing&ouid=106454588469876715760&rtpof=true&sd=true
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e Infraestructura digital: servidores, alojamiento web, dominios junto con licencias cada afio.

e Presencia en linea y ayuda constante: dinero destinado a aparecer mas + sostener el grupo

activo.

e El gasto por unidad siguié siendo bajo, con foco en soporte al usuario junto con

crecimiento del sistema informatico.

Inversion inicial requerida

La inversion total estimada asciende a $54.400.018, distribuida asi:

e Inversion fija inicial: $29.000.000 (desarrollo web, equipo de oficina, intangibles y puesta

en marcha).

e Capital de trabajo: $25.400.018 (n6mina, marketing y gastos fijos por tres meses de

operacion).

e Los emprendedores aportan $50.000.000 en recursos propios, mientras que se proyecta un

crédito de $4.400.018 con una tasa anual del 9% y plazo de un aio.

Indicador Resultado Interpretacion
VPN $185.934.975 El 'p'royecto gener.a valo'r’po.si'ti\'/o, indicando
rentabilidad sobre la inversion inicial.
TIR 68.74% Superior a la tasa de desc.u.ento del 15%, lo
que confirma una alta rentabilidad esperada.
Periodo de 113 afios La inversion inicial se recupera en poco mas
recuperacion ’ de un afio de operacion

Punto de equilibrio

1.496 unidades /
$101.600.072

El negocio cubre sus costos fijos al alcanzar
aproximadamente 1.500 suscripciones, lo cual
es viable dentro del primer afio.
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Tabla 8. Resultados de la simulacion financiera basica

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).
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Los indicadores financieros tradicionales se complementan con métricas propias de modelos de

negocio tipo marketplace, las cuales permiten hacer trazables las proyecciones de crecimiento y

evaluar la sostenibilidad comercial de la plataforma en su primer afio de operacion:

Métrica Definicién Meta afio 1
CAC vendedor |Costo de adquisicién por vendedor registrado |< $120.000 COP
CAC L .

Costo de adquisicion por comprador activo < $35.000 COP
comprador
LTV vendedor |Valor proyectado del vendedor en 12 meses  |> $600.000 COP

Churn mensual

Tasa de cancelacion mensual de vendedores

<5%

Conversion
freemium-premi
um

% usuarios basicos que migran a plan
premium

2 20%

compradores

GMV ano 1 Valor total de transacciones en la plataforma > $350.000.000 COP
Take rate Comisién promedio sobre transacciones 3% — 5%
NPS Net Promoter Score de vendedores y > 40

Tabla 9Métricas clave de crecimiento del marketplace — Vitrinapp aio 1

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Conclusion

El modelo financiero refleja un proyecto viable y sostenible, con una inversion inicial ajustada,

estructura de costos optimizada y un retorno altamente atractivo. La estrategia de crecimiento
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digital y la reduccion de gastos fisicos fortalecen la rentabilidad y la recuperacion temprana del
capital invertido.

Enfoque hacia la Sostenibilidad

Diseiio y Descripcion del Modelo de Negocio Sostenible

Vitrinas surge como una solucion a los retos que enfrentan las MIPYMES y los
emprendimientos locales en su camino hacia la digitalizacion. Nuestro objetivo es fomentar su
crecimiento sostenible a través de una plataforma digital que promueva la visibilidad, el consumo
responsable y la prosperidad compartida en la economia digital.

El disefio de nuestro modelo de negocio se basa en un enfoque sostenible integrando aspectos
econdmicos, sociales y ambientales. Para lograrlo, creamos un lienzo de modelo de negocio
sostenible (SBMC) que nos ayud¢ a identificar a los actores clave, los flujos de valor y los
impactos positivos que queremos generar.

En cuanto a nuestra propuesta de valor, Vitrinapp se enfoca en conectar a las MIPYMES y
emprendedores locales con consumidores digitales conscientes, fomentando relaciones
fundamentadas en la confianza, la comunidad y un propésito comtn. No se trata solo de vender
productos, sino de dar visibilidad a historias, promover el consumo local y fortalecer la economia
circular. Asi, el valor que generamos va mas alla de la simple transaccion comercial, abarcando
también el desarrollo social y ambiental.

Sobre el segmento de clientes que hemos identificado: hay dos grupos principales. Por un lado,
estan las MIPYMES y los emprendedores locales, especialmente aquellos que enfrentan barreras
para acceder al mundo digital y que buscan mejorar su visibilidad, recibir apoyo y fortalecer sus
canales de venta. Por otro lado, tenemos a los consumidores digitales conscientes, que estan

interesados en productos locales que tienen un propdsito, valor social y trazabilidad.
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Ambos grupos se unen a través de un modelo colaborativo, donde el cliente no solo realiza una
compra, sino que también contribuye al fortalecimiento de las economias locales con sus

decisiones de consumo.

Las actividades clave de Vitrinapp incluyen la gestion tecnologica de la plataforma, la curaduria
de emprendimientos y el apoyo a las MIPYMES en su formacién digital, sostenibilidad e impacto
ambiental. Estas actividades se enriquecen gracias a la colaboracion con aliados estratégicos, como
pasarelas de pago (PayU, ePayco, MercadoPago), plataformas tecnologicas (Wix, Shopify) y
entidades de apoyo empresarial (camaras de comercio, SENA, MinTIC), ademas de ONGs que se
enfocan en la sostenibilidad y el comercio justo.

Los recursos fundamentales de este modelo son la plataforma tecnologica y un equipo humano
especializado, respaldado por una red de aliados institucionales. La comunidad y el conocimiento
colectivo son otros activos clave, ya que fortalecen el modelo desde una perspectiva de capital
social y reputacional.

En cuanto a productos y servicios, Vitrinapp ofrece una plataforma de venta digital que viene
acompanada de herramientas para mejorar la visibilidad, formacion y gestion del conocimiento
para las MIPYMES. Ademas, incluye un componente de trazabilidad social que permite a los
consumidores conocer el impacto de sus compras.

El modelo también cuenta con una estructura de costos e ingresos sostenibles. Los costos se
centran en el desarrollo tecnoldgico, marketing y apoyo a emprendedores, mientras que los
ingresos provienen de un sistema mixto que combina suscripciones, comisiones por venta y
servicios de formacion. Este enfoque busca asegurar la sostenibilidad a largo plazo.

Finalmente, los beneficios sociales y ambientales de Vitrinapp se reflejan en el impulso al

comercio justo, el apoyo a economias comunitarias y la reduccion de impactos indirectos mediante
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practicas logisticas sostenibles. El propdsito central es generar un modelo donde la tecnologia sea

un medio para promover inclusion, transparencia e impacto positivo en los territorios.

Impulsar el crecimiento sostenible de MIPYMES y emprendimientos locales mediante una plataforma digital que promuevela
visibilidad, el consumo responsable y la prosperidad compartida en la economia digital.

A,
v
-3

@ Aliados Clave

Vitrinapp se apoya en aliados
estratégicos para su
sostenibilidad yoperacion.
Ademas, coopera con
organizaciones socialesy
ambientales para fortalecer el
impacto.

ONGeyfundaciones

enfocsdas en sostenibilidad,

economis circular o comercio

Actividades y

- Procesos
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clave centradas enla operacién
bgica, la ia de
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ambiental impulsando consumo local
y buenas practicas sostenibles. Su
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Figura 7. Lienzo de modelo de negocio sostenible — Vitrinapp

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Link de acceso a la imagen: Lienzo Modelo de Negocio Sostenible - Vitrinapp

Aprendizajes de Validacion e Iteraciones del Modelo de Negocio

El proceso de validacion se centrd en evaluar la viabilidad técnica, social y de mercado del
modelo. Para ello, realizamos una entrevista con un experto en desarrollo digital y transformacion
tecnologica, quien analizé el modelo desde la perspectiva de sostenibilidad, escalabilidad e
implementacion practica.

De esta validacion surgieron hallazgos y aprendizajes que nos permitieron ajustar y fortalecer el
disefio inicial.

Pertinencia en el entorno digital actual


https://drive.google.com/file/d/1PBMpV3CMDrdxaeMgkwIAkS3gcf6eVIzw/view?usp=sharing
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El experto subray6 que Vitrinapp es una propuesta muy relevante en el contexto actual, ya que
muchas MIPYMES no cuentan con canales digitales adecuados para vender o promocionar sus
productos. Destaco que la mayoria depende de redes sociales con funciones limitadas, lo que
genera una brecha entre la oferta local y los consumidores que desean apoyar emprendimientos con
proposito. En este sentido, considerd que Vitrinapp puede cubrir una necesidad real del mercado,
siempre que se enfoque en ofrecer una experiencia accesible, segura y de bajo costo, priorizando la
facilidad de uso y la confianza del usuario.

Este primer hallazgo reforzo la importancia de construir la plataforma con una arquitectura
centrada en el usuario (UX/UI), priorizando una navegacion sencilla, tiempos de carga rapidos y
una interfaz intuitiva.

Principales retos de valor compartido

Uno de los aprendizajes mas significativos fue entender que el mayor desafio del modelo no es
solo técnico, sino también relacional: lograr que tanto MIPYMES como consumidores perciban un
valor tangible y sostenido. Segtn el experto, la adopcion de plataformas digitales a menudo fracasa
cuando los incentivos se desvanecen o cuando los usuarios no sienten un beneficio continuo. Por lo
tanto, sugirié que Vitrinapp desarrolle mecanismos de gamificacion, recompensas o certificaciones
de impacto social, que fomenten la participacion de los usuarios y la construccion de una
comunidad a largo plazo.

Condiciones para la sostenibilidad

Durante la validacion, se identificaron tres condiciones clave para asegurar que el modelo sea
sostenible:

1. Claridad en la propuesta de valor, comunicando de forma coherente el proposito
social y ambiental.
2. Transparencia y confianza, especialmente en el manejo de datos y en los sistemas

de pago.
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3. Flexibilidad técnica, que permita escalar la plataforma sin tener que reconstruirla
completamente.

Estas observaciones guiaron una iteracion del modelo hacia un enfoque modular y escalable,
donde cada componente del sistema (catalogo, pagos, trazabilidad, formacion) puede evolucionar
de manera independiente, adaptandose al crecimiento del ecosistema.

Funcionalidades minimas y estructura tecnologica

El experto sugiri6 un conjunto de funcionalidades basicas que son necesarias para asegurar los
intercambios de valor dentro del sistema:

e Gestion de perfiles diferenciados (MIPYMES, consumidores, aliados).

e (Catalogo de productos y servicios con opciones de busqueda avanzada.

e Integracion con pasarelas de pago seguras y locales.

e Panel de métricas y analitica para que los usuarios comprendan su impacto y rendimiento.
e Moddulo de reputacion y trazabilidad social.

Estas recomendaciones ayudaron a redefinir el alcance del Producto Minimo Viable (MVP) de
Vitrinapp, priorizando las funciones que ofrecen valor inmediato y validan hipotesis clave del
modelo, antes de avanzar hacia desarrollos mas complejos.

Riesgos tecnoldgicos y medidas preventivas

La validacion permitid anticipar riesgos relacionados con la seguridad de datos, la escalabilidad
temprana y la saturacion de recursos tecnologicos. Para mitigarlos, se recomend6 adoptar una
infraestructura en la nube (AWS o Google Cloud) con escalado automatico, copias de seguridad y
politicas estrictas de ciberseguridad. Estos lineamientos se incorporaron en la nueva version del
modelo, fortaleciendo la vision de sostenibilidad técnica y asegurando la integridad de la
informacién de los usuarios.

Inversion y mantenimiento
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Desde el punto de vista financiero, el analisis reveld que, aunque la inversion inicial puede ser
moderada, es crucial asegurar una base tecnoldgica solida y segura. En lugar de enfocarse
unicamente en destinar grandes recursos al lanzamiento, el experto subrayo la importancia de
planificar el mantenimiento, las actualizaciones y el soporte continuo, aspectos que a menudo se
pasan por alto en los modelos emergentes. Este aprendizaje nos llevo a disefiar un presupuesto
escalonado, priorizando fases de desarrollo que sean progresivas y sostenibles.

Validacion del enfoque sostenible

Ademas de la validacion técnica, también reflexionamos sobre el impacto social y ambiental de
nuestra propuesta. Al revisar el System Mapping y el lienzo sostenible, confirmamos que nuestro
modelo contribuye a varios Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), entre los que se incluyen:

e ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econoémico.
e ODS 9: Industria, innovacion e infraestructura.
e ODS 12: Produccion y consumo responsables.

Estos alineamientos refuerzan la coherencia de nuestro modelo con las tendencias globales de
sostenibilidad e innovacidn inclusiva, validando su potencial para atraer aliados estratégicos y
apoyo institucional.

Con el fin de operacionalizar estos compromisos y hacer verificable el impacto generado, se
definieron indicadores cuantitativos por dimension que permiten hacer seguimiento al desempefio

sostenible de la plataforma durante su primer afio de operacion:

Dimensién Indicador Meta aio 1 Medio de verificaciéon
MIPYMES capacitadas Registro de usuarios con formaciéon
Social en moédulo de = 150 unidades 9
L completada
formacion
Social Tasa de permanen.cla 2 55% Vendedores activos / total registrados
de vendedores activos
>
Econdmico GMV generado en la $350.000.000 Reporte de transacciones del sistema
plataforma COP
> 0,
Econdmico Vendedores con al - 40./0 de los Dashboard de analitica interna
menos una venta registrados
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efectiva

Productos con

> 259 =
Ambiental |trazabilidad sostenible |~ 25% del catalogo

Etiquetado en fichas de producto

activo
autodeclarada
. Municipios con , Geolocalizaciéon de vendedores
Territorial P . = 10 ciudades .
vendedores activos registrados

Tabla 10Indicadores de desempeio sostenible de Vitrinapp — metas primer afio de operacion

Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

Estos indicadores no constituyen unicamente metas de desempefio interno, sino que representan
el compromiso de Vitrinapp con una gestion transparente y verificable de su impacto. Su
seguimiento periddico permitird identificar desviaciones, ajustar estrategias y comunicar resultados
concretos a aliados institucionales, inversionistas y a la comunidad de emprendedores que hacen
parte del ecosistema.

Gestion Sostenible del Proyecto: Estindares GPM

Queremos que la sostenibilidad sea parte fundamental de nuestra gestion, no solo un resultado.
Por eso, la estructura de Vitrinapp se alinea con los estandares de Green Project Management
(GPM). Usamos el Estandar P5 para evaluar impactos y la metodologia PRiSM durante todo el
ciclo de vida del proyecto.

Aplicacion del Estandar P5

Este estandar nos ayuda a considerar cinco aspectos clave:

e Personas: Nuestro proyecto busca reducir la brecha digital haciendo que el e-commerce
sea accesible para las MIPYMES. También nos aseguramos de que nuestro equipo esté
bien, trabajando de forma remota al 100%

e Planeta: Reducimos nuestro impacto fisico con infraestructura digital eficiente y
promovemos el consumo local para disminuir la huella de carbono en logistica.

e Prosperidad: Nos aseguramos de que nuestro proyecto sea econémicamente viable, con
una TIR del 68.74%, e inyectamos dinero directamente en las empresas locales.

e Producto: Disefiamos nuestra plataforma pensando en el ecodisefio digital, buscando que

sea ligera y eficiente en el uso de datos.
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e Procesos: Usamos infraestructura en la nube que se adapta a nuestras necesidades
(AWS/GCP), lo que optimiza el consumo de energia, y aplicamos metodologias agiles para
reducir desperdicios.

Aplicacion de la metodologia PRiSM
PRiSM nos guia a lo largo del proyecto:

e Fase de Planificacion: Analizamos los riesgos ambientales y sociales alineandolos con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

e Fase de Ejecucion: Elegimos proveedores tecnoldgicos que tienen politicas de
neutralidad de carbono.

e Fase de Monitoreo: Implementamos indicadores de impacto, como el numero de
MIPYMES capacitadas y la reduccion de la huella logistica.

Iteraciones Posteriores
Después de validar e integrar los estandares de gestion sostenible, ajustamos varios
componentes de nuestro modelo.
o Redefinimos el alcance del MVP, priorizando las funcionalidades esenciales.
e Incorporamos una estrategia de comunicacion centrada en el proposito social.
e Fortalecimos el componente de educacion digital y acompafiamiento a MIPYMES como
un valor agregado.
e Ajustamos el plan de costos para incluir mantenimiento preventivo y soporte
post-lanzamiento.
Conclusiones del proceso de validacion
El proceso de validacion técnica y conceptual de Vitrinapp nos permitié confirmar que el
modelo de negocio sostenible propuesto es tanto coherente como factible. Los aprendizajes que
hemos obtenido demuestran que la plataforma no solo satisface una necesidad real del mercado,
sino que también tiene el potencial de convertirse en un canal fundamental para impulsar la

digitalizacion de las MIPYMES y fortalecer las economias locales de manera responsable.
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Este ejercicio de validacion también nos ayudoé a reforzar nuestra vision integral de
sostenibilidad, reconociendo que el éxito del proyecto depende de equilibrar tres dimensiones
clave:
e Latecnologia como herramienta para conectar y escalar.
e E] valor social como un elemento diferenciador.
e La viabilidad economica como garantia de continuidad.
Analisis estratégico - Modelo técnico y financiero.
Analisis Estratégico

Aplicacion del Modelo PES Estratégico:

Conocimiento & Valores

Procesos & Personas

Usuarios finales:

MIPYMES, emprendedores y
pequefios negocios gue buscan
digitalizar su oferta y fortalecer
su presencia en linea.

Segmento de mercado:
Empresas locales con
potencial de crecimiento,
interesadas en acceder a
soluciones tecnoldgicas
asequibles y sostenibles.

Otras organizaciones:
Aliados estratégicos del
ecosistema emprendedor:
instituciones de formacion,
proveedores tecnoldgicos,
entidades logisticas y
consumidores conscientes que
apoyan el comercio
responsable.

Clientes / B2B /| B2C Productos & Servicios
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Conocimiento & Valores

Clientes / B2B / B2C

Fortalezas

Debilidades

Fortalezas

Debilidades

- Propésito social claro:
impulsar la digitalizacion
de MIPYMES mediante
un modelo colaborativo.

- Enfoque en
sostenibilidad y economia
local como valor
diferencial.

- Falta consolidar una
narrativa Unica que
comunigque la propuesta de
valor de manera
consistente.

- Dependencia de los
fundadores en la toma de
decisiones estratégicas, lo
que limita la autonomia del
equipo.

- Identificacion clara de su
publico objetive: MIPYMES
y consumidores interesados
en comercio responsable.

- Estrategias de marketing
digital enfocadas en
visibilidad y educacion del
usuario

- Falta de conselidacion
de alianzas estratégicas
que fortalezcan el
alcance comercial.

- Bajo nivel de
conocimiento de marca
en los mercados locales y
regionales.

tecnolegia, comunicacion
y sostenibilidad.

- Estructura
organizacional flexible
que facilita la toma de
decisiones y la
adaptacién a cambios.

responsabilidades dentro
del equipo.

- Procesos operativos
aln no estandarizados, lo
que puede generar
duplicidad de tareas o
demoras.

sostenibilidad y enfoque
social.

- Propuesta de valor
diferenciada que conecta
a MIPYMES con
consumidores mediante
un modelo digital

Procesos & Personas Productos & Servicios
Fortalezas Debilidades Fortalezas Debilidades
- Equipo interdisciplinario | - Falta de definicion clara " Foraii adaplable aus s
: integra tecnologia, - Falta de validacion de
con competencias en de roles y

algunos servicios
complementarios antes
del lanzamiento.

- Dependencia inicial de
un unico producto o
funcionalidad principal
para atraer usuarios.
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colaborativo.

Figura 8. Modelo PES estratégico — Vitrinapp
Nota. Elaboracion propia. Gonzdlez, S. y Roa, J. (2026).

PPT - Modelo PES Estratégico - Vitrinapp

Tras la aplicacion del modelo PES Estratégico, se identificd que la configuracion actual de
Vitrinapp puede representarse metaforicamente como un “pez globo . Esto significa que la
iniciativa cuenta con una estructura operativa y técnica robusta —particularmente en lo relacionado
con procesos y servicios—, pero requiere fortalecer los aspectos estratégicos y comerciales que le
permitan alcanzar un equilibrio organizacional més sostenible.

Actualmente, la plataforma demuestra un alto potencial de impacto gracias a su enfoque social
y tecnologico, orientado al fortalecimiento de las MIPYMES vy al impulso del comercio sostenible.
Sin embargo, atin enfrenta desafios relacionados con la consolidacion de su base de clientes, la
validacion completa de su propuesta de valor y la estructuracion de procesos internos de gestion y
expansion.

Con base en este diagnoéstico, se establecieron los siguientes objetivos orientados a fortalecer las

areas clave del modelo:

Corto plazo (0 a 6 meses)


https://docs.google.com/presentation/d/12BbNw1jk1KK0gRABeSGSlIoEDtwU7wUwD0H7Xxtac-g/edit?usp=drive_link
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e Culminar la validacion técnica y funcional del prototipo de Vitrinapp.
e Definir y documentar roles, responsabilidades y flujos de trabajo internos.
e Desarrollar alianzas iniciales con MIPYMES locales para pruebas piloto y

retroalimentacion.

Mediano plazo (6 a 18 meses)

e Estandarizar los procesos de soporte, gestion de datos y atencion a usuarios.
e Implementar estrategias de marketing digital y adquisicion de clientes tanto B2B como
B2C.

e Medir e integrar indicadores de impacto social y sostenible en la gestion de la plataforma.

Largo plazo (18 a 36 meses)

e Escalar el modelo a otros mercados regionales en Latinoamérica.

e Ampliar el portafolio de servicios digitales, incluyendo soluciones logisticas, de
capacitacion y analitica.

e Consolidar a Vitrinapp como un referente en comercio electronico sostenible y

colaborativo.

En sintesis, las metas planteadas buscan que Vitrinapp evolucione hacia una organizacion mas
equilibrada, capaz de integrar su proposito social con la sostenibilidad técnica, operativa y
econdmica. Este proceso permitird que la plataforma consolide su propuesta de valor y fortalezca

su posicion dentro del ecosistema digital colombiano.

Conclusiones
La ejecucion de este proyecto muestra que Vitrinapp es més que una solucion tecnologica para

las necesidades del mercado. Es una estrategia integral para ayudar a las pequefias y medianas
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empresas colombianas a mejorar su capacidad digital. Después de analizar los resultados y validar

el modelo, se presentan las siguientes conclusiones:

Sobre la definicion y validacion del mercado y el catilogo:

El problema de digitalizacion en las pequefias y medianas empresas es mas grave de lo que se
pensaba. La mayoria de ellas dependen solo de canales fisicos o redes sociales basicas sin una
estrategia clara. El estudio de mercado muestra que la principal barrera no es solo el costo, sino la
falta de conocimientos técnicos y tiempo de los empresarios. Al validar un catalogo inicial con
categorias como artesanias, moda responsable y produccion audiovisual, se asegura una oferta con

identidad local que se ajusta a la tendencia creciente hacia el consumo responsable.

Validacion técnica

Con el proposito de evaluar la viabilidad técnica, comercial y social del modelo de negocio de
Vitrinapp, se realizaron cinco entrevistas individuales semiestructuradas con perfiles
estratégicamente seleccionados: un experto técnico, un aliado clave, un empresario MIPYME, un
experto en sostenibilidad y un cliente potencial. Cada sesion evalu6 criterios especificos segun el
perfil del participante, incluyendo viabilidad arquitectonica del MVP, escalabilidad del modelo,
riesgos de seguridad, pertinencia social y ambiental, y experiencia de usuario percibida.

De manera complementaria, se desarrollo una simulacion financiera que permitié proyectar los
indicadores de rentabilidad y viabilidad econdémica del modelo. Los hallazgos de ambos procesos
fueron sistematizados e incorporados como insumos para las iteraciones descritas en la seccion

siguiente.
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Las guias de entrevista, registros y evidencias de cada sesién, asi como ¢l modelo
financiero completo, pueden consultarse en los siguientes enlaces: evidencias de validacion

técnica y simulador financiero

Frente al diseiio UX/UI y el prototipo funcional:

La simplicidad y la accesibilidad son fundamentales para el éxito de la plataforma. La creacion
de un prototipo funcional permiti6 validar que una interfaz intuitiva y centrada en el usuario reduce
la friccion tecnoldgica para empresarios con poca experiencia digital. EI cumplimiento de criterios
de accesibilidad asegura que Vitrinapp sea una herramienta inclusiva, permitiendo que la

navegacion y la gestion de productos sean procesos eficientes.

En cuanto a los criterios de seleccion y el protocolo de onboarding:

Vitrinapp se destaca por su enfoque social y educativo. A diferencia de los mercados masivos,
el proceso de vinculacion disefiado prioriza la inclusion de emprendedores que enfrentan barreras
reales de acceso al mundo digital. La educacion y el soporte continuo son el eje central de la
propuesta de valor, permitiendo que el empresario no solo esté en linea, sino que entienda como

integrar estas herramientas en su modelo de negocio.

Respecto al diseiio del modelo operativo y logistico:

La investigacion operativa muestra que un esquema de operacion remota y el uso de

infraestructura en la nube son fundamentales para la sostenibilidad técnica y financiera de la

empresa. La incertidumbre en las entregas es un problema critico para el empresario; por tanto, la


https://drive.google.com/drive/folders/1yNZHfpumZ5OzqPMWDVRQR3mcfE6puIcP?usp=drive_link
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1600vnlMQj_7ZZw6FkBOLlB82Byhhv5pf/edit?usp=drive_link&ouid=109512250303801977314&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1600vnlMQj_7ZZw6FkBOLlB82Byhhv5pf/edit?usp=drive_link&ouid=109512250303801977314&rtpof=true&sd=true
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estructuracion de alianzas estratégicas con operadores de ultima milla consolidados es vital para

garantizar una promesa de entrega competitiva.

Sobre la estructura del modelo de negocio y viabilidad financiera:

Finalmente, se concluye que el modelo de negocio es altamente rentable y atractivo para los
inversionistas. Los indicadores financieros proyectados demuestran que Vitrinapp tiene la
capacidad de alcanzar la sostenibilidad econémica a corto plazo. La diversificacion de ingresos a
través de suscripciones, comisiones y servicios complementarios asegura que el negocio cubra sus

costos fijos.

En resumen, Vitrinapp cumple con el proposito de democratizar la presencia en linea,
convirtiéndose en una herramienta de equidad que permite a las pequefias y medianas empresas
competir en igualdad de condiciones, impulsando la competitividad nacional y fomentando un
modelo de transformacién digital inclusivo y sostenible en Colombia.
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