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“No es la especie mas fuerte la que
sobrevive, ni la mas inteligente, sino la que

responde mejor al cambio”.

Charles Darwin.
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RESUMEN

La idea de negocio de la plataforma de Marketplace “Soluciones Heroicas”, surgié en
respuesta a necesidades econdmicas y sociales de la ciudad de Cartagena, especialmente la de
incrementar la comercializacion de bienes y servicios entre demandantes y oferentes locales con
el fin de satisfacer las necesidades de las MYPES y los hogares de sus zonas de influencia,
aprovechando el auge del comercio electronico a través de la masiva utilizacion de tiendas
virtuales y plataformas de Marketplace; todo esto alineado con la transformacion digital y la
industria 4.0 que se viene posicionando a nivel global en los ultimos afios. Por otro lado, se busca
apoyar a la solucion del problema de bajos recursos econdémicos, tecnolégicos y humanos, que
tienen muchas micros y pequefias empresas de la ciudad, lo cual les dificulta desarrollar una
solidad estrategia de comercio electronico para ser competitivas frente a la gran oferta existente
por las medianas y grandes empresas, ademas, pocas aprovechan las plataformas y aplicaciones
web disponibles para promocionar y vender sus productos y servicios, limitandose muchas a
vender por redes sociales, con bajos presupuestos de marketing y deficiente recursos
tecnologicos; asimismo, se busca mitigar la problemadtica del moto taxismo que existe en la
ciudad de Cartagena, donde en la actualidad més de 75 mil personas se dedican a esta actividad

informal.

Palabras clave: modelo de negocio sostenible, plan de negocio, transformacion digital,

industrias 4.0, Marketplace, aplicacion movil y comercio electronico.
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ABSTRACT

The business idea of the Marketplace platform "Heroic Solutions" arose in response to
the economic and social needs of the city of Cartagena; also, due to a growing demand for
marketing and sales of goods and services between suppliers and applicants in order to meet the
needs of the (MYPES) and households, taking advantage of the e-commerce boom through the
massive use of virtual stores and Marketplace platforms; All this aligned with the digital
transformation and industry 4.0 that has been positioning itself globally in recent years. On the
other hand, the low level of resources that many micro and small companies have, which makes
it difficult for them to develop a solid e-commerce strategy, to be competitive against the great
offer existing by medium and large companies, in addition few take advantage of the platforms
and applications available to promote and sell their products and services, many limited to
selling through social networks, with low marketing budgets and poor technological resources;
Also, considering the situation that saw motorcycle taxiing in the city of Cartagena, where

currently, more than 75 thousand people are engaged in this informal activity.

Keywords: (sustainable business model, business plan, digital transformation, industries

4.0, Marketplace, mobile applications and e-commerce)
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1 INTRODUCCION

El desarrollo del presente plan de negocio, se generd mediante un proceso de creatividad
e innovacion realizado en los ambientes formativos de la Universidad EAN y buscando
solucionar tres problematicas persistentes durante muchos afios en la ciudad de Cartagena de
Indias, las cuales se describen a continuacion: la primera, relacionada con las micros, pequefias
empresas y trabajadores independientes de los sectores comerciales y de servicios, los cuales, no
cuentan con la fortaleza y capacidad necesaria para para aprovechar las grandes oportunidades
del comercio electronico (Camara de Comercio de Caratgena, 2019); la segunda problematica,
son los altos niveles de empleo informal que presenta la ciudad, dentro de los cuales, el
fendmeno del moto taxismo es uno de las mas representativos (Camara de Comercio de
Caratagena, 2020); la tercera y ultima problemética que su busca solucionar, es la ausencia de
plataformas de Marketplace que tengan cobertura en zonas estratégicas de la ciudad, de gran
poder adquisitivo y que se especialicen en promover la interaccion de la oferta y demanda local,
a través de la comercializacion de bienes y servicios, entre los hogares y sus Mypes de
influencia.

Aunado a lo expuesto anteriormente, la revolucion digital, el internet de las cosas y la
cuarta revolucion industrial que viene experimentando el mundo en este nuevo milenio, han
generado cambios disruptivos en los procesos politicos, sociales y economicos, donde cada vez
mas se median a través del mundo digital; y es el comercio electronico, una de las mega
tendencias mas fuertes en los tiempos actuales y futuros. Adicionalmente, los efectos de la
pandemia COVID 19, profundizaron en el pais la confianza de los consumidores en el comercio
electronico y han obligado a que todas las organizaciones formulen e implementen una estrategia
de marketing digital con mecanismos efectivos para desarrollar comercio electrénico y han sido
las micros y pequefias empresas las que menos han reaccionado, por sus debilidades en
conocimientos y recursos para implementar una solida y competitiva estrategia.

Tomando como fundamentos las problematicas y oportunidades enunciadas y en el marco
de la elaboracion del trabajo de grado para la obtencion del titulo de Magister en Administracion
de los autores, se elabord el presente proyecto de investigacion titulado “Plan de Negocios para

la Creacion y Puesta en Marcha de un Marketplace con Marcas y Proveedores Locales en la
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Ciudad de Cartagena”, cuyo objetivo general fue el de formular un plan de negocio que
permitiera determinar la viabilidad de la creacion y puesta en marcha de un Marketplace de
marcas y proveedores locales en la Ciudad de Cartagena”.

La propuesta de valor del modelo de negocio, es la de interconectar de forma agil,
efectiva y segura a los hogares con las Mypes de su localidad para el fomento del e-commerce de
bienes y servicios, a través de una aplicacion multiplataforma en la cual los usuarios encontraran
una oferta variada y dindmica de productos y servicios para el abastecimiento del hogar,
ofrecidas por las Micos y Pequefias empresas cercanas a su localidad y soportados logisticamente
por domiciliarios que han realizado procesos de reconversion econdmica de su anterior oficio
informal del moto taxismo.

Tomando como referencia, los lineamientos emitidos para la presentacion y evaluacion
de trabajos de grado para los programas de maestria, version: 1.1. Coédigo: INV-001-D11,
emitidos por la Vicerrectoria de Innovacion Académica de la EAN, el presente trabajo de grado
se estructurd en tres partes principales: la primera incorpora la introduccion, la naturaleza del
proyecto, el andlisis del sector, la validacion e investigacion de mercado; la segunda parte
contiene la estrategia, el plan de introduccion de mercado y todos los aspectos técnicos
requeridos en la operacion; finalmente, en la tercera y ltima parte, se describen los aspectos
organizacionales, legales, todos los aspectos financieros y el enfoque hacia la sostenibilidad,

como pilar superior de los administradores del siglo XXI.
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2 MODELO DE NEGOCIO Y VALIDACION

2.1 Origen o fuente de la idea de negocio

La idea de negocio de la plataforma de Marketplace “Soluciones Heroicas”, se gener6 en

respuesta a necesidades y problemadticas crecientes y sentidas de actores econdmicos, politicos y

sociales de la ciudad de Cartagena y que son muy similares a las de muchas ciudades del pais,

especialmente las ciudades capitales. Estas necesidades se pueden resumir en cinco aspectos

fundamentales que se describen a continuacion:

a)

b)

d)

Los cambios disruptivos en los procesos de comercializacion y ventas de bienes y
servicios entre oferentes y demandantes, para la satisfaccion de las necesidades de las
empresas y los hogares, generado principalmente por el auge del comercio electronico
a través de la masiva utilizacion de tiendas virtuales y plataformas de Marketplace, en
sintonia con la mega tendencia de la revolucion digital, el internet de las cosas y la
industria 4.0 que se viene posicionando en el mundo en las ultimas décadas.

La debilidad histérica del tejido de micros y pequeiias empresas de Cartagena de
Indias, las cuales, de acuerdo con el informe de Cartagena en Cifras de la Camara de
Comercio, representan mas del 90% del tejido empresarial (Camara de Comercio de
Caratagena, 2020) y generan mas del 60% del empleo en la ciudad. No obstante, estas
presentan gran vulnerabilidad por sus grandes deficiencias en materia productiva,
comercial, administrativa y financiera, que generan baja competitividad y por ende
bajo nivel de sostenibilidad y crecimiento.

El bajo nivel de recursos de muchas micros y pequeias empresas, lo cual les dificulta
desarrollar una solidad estrategia de comercio electronico, para ser competitivas frente
a la gran oferta existente por las medianas y grandes empresas, ademas pocas
aprovechan las plataformas y aplicaciones disponibles para promocionar y vender sus
productos y servicios, limitdndose muchas a vender por redes sociales, con bajos
presupuestos de marketing y deficiente recursos tecnoldgicos como una sencilla
tienda virtual (Landing page) lo cual impide la masificacion del consumo de marcas
locales a través del comercio electronico.

El problema del mototaxismo en la ciudad de Cartagena, donde segun cifras del

Observatorio Nacional de Seguridad Vial, en 2019 estaban registradas alrededor de
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70.000 motocicletas, sin embargo, se estima que son mas de 80.000 personas
dedicadas a esta actividad informal (Maza et al., 2019), al no contar con oportunidades
de trabajo que permita satisfacer las necesidades de los hogares. Este fendmeno se ha
convertido en uno de los mayores problemas econdémicos y sociales que enfrenta la
ciudad en la actualidad, debido a que genera alta accidentalidad, desorden vial y altos
niveles de inseguridad que afectan la vida diaria de la ciudad Heroica. Aunado a esto,
no se han desarrollado por parte las autoridades gubernamentales y las empresas
privadas, programas efectivos que permitan promover la reconversion econémica de
estos trabajadores en condicion de vulnerabilidad.

La pandemia generada por el virus Covid 19 profundiz¢ la crisis econdmica y social
en el mundo y Cartagena de Indias no fue la excepcion, sus impactos evidencio la
vulnerabilidad del tejido empresarial y acrecentd los altos niveles de informalidad,
desempleo y pobreza que enfrenta la ciudad. No obstante, esta pandemia también
profundizd los procesos productivos, econdomicos, sociales a través del mundo digital,
el cual fue la alternativa para que empresas y hogares pudieran comercializar bienes y
servicios dadas las restricciones de movilidad y distanciamiento social. Este proceso
evidencio la ausencia de mecanismos eficaces para que los hogares pudieran acceder
de forma agil, efectiva y segura a la oferta de bienes y servicios de las Mypes de la
zona para promover la interaccion y el consumo de marcas locales y zonales, debido
que en el mundo digital, rdpidamente encontraron disponibles la oferta de las grandes
marcas y en las plataformas de Marketplace y de domicilios existente, pero no se
encontraban toda la oferta empresarial de sus empresarios vecinos y la gran mayoria
de estas aplicaciones, la cobertura es limitada, debido a que se concentran en los
barrios de los estratos mas altos y las marcas que se ofertan son las de mayor poder

econdmico y un numero limitado de Mypes con estrategias de marketing digital.

Frente a todos estos aspectos y en el macro del desarrollo del diplomado de innovacion

realizado en la universidad EAN, los autores, disefaron la presente idea de negocio, la cual se
generd a través de los pasos de la metodologia de Design Thinking (Brown, June 2008) con la
cual se busc6 definir un proyecto de innovacion que permitiera solucionar las problematicas

esbozadas, cuyo resumen se describe a través de la siguiente ilustracion:
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Ilustracion 1. Proceso de disefo de la idea de negocio de la aplicacion de Marketplace “Soluciones Heroicas” a través de la metodologia
Design Thinking.

Se requiere desarrollar un mecanismo que permita
interconectar de forma agil, efectiva y segura los
hogares y las Mypes de sus localidades y zonas de
influencia, para satisfacer las necesidades y deseos
de intercambio de bienes y servicios, para generar
felicidad y eliminar la frustracion de no poder
comercializar
masivamente productos y servicios
a través del comercio electronico.

Modelo de negocio
sostenible de una
aplicacion de
Marketplace para marcas
locales y zonales
“Soluciones Heroicas”

EMPATIZAR

Jefes de hogares: necesito adquirir de
manera agil, efectiva y segura, bienes y
servicios para satisfacer las necesidades
del hogar con la oferta de mi localidad
y zona.

Mypes: necesito comercializar mis
productos y servicios, de forma agil,
efectiva y segura a través de comercio
electronico, con los hogares de mi
localidad y zona

Mototaxistas: necesito una fuente de
trabajo formal, con  mejores
condiciones laborales y sin sentirme
estigmatizado.

Agencia de marketing digital
para promover las ventas de las
Mypes por internet y redes
sociales.

Creacion y administracion de
tiendas virtuales para las Mypes.
Aplicacion de domicilio operada
por organizaciones de moto
trabajadores.

Directorio digital de Mypes de la
zona “Paginas verdes”

Alianzas con grandes
aplicaciones de domicilios y
Marketplace.

Aplicacion de Marketplace de

marcas locales Wnales.
Fuente: Elabotacion propia

PROTOTIPAR

Testeo del modelo de
negocio Marketplace
para marcas locales y
zonales “Soluciones
Heroicas” mediante
encuestas, entrevistas y
grupo focal dirigidos a
los actores involucrados.
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2.2 Descripcion del modelo de negocio.

Con el presente modelo de negocio se busca satisfacer las necesidades del sectores de las
Mypes y los hogares de sus localidades y sectores de influencia del mercado de Cartagena de
Indias, en relacion con el suministro de bienes y servicios, mediante el uso de una plataforma
digital tipo aplicacion movil (APP), por medio de la cual se enlacen de forma inmediata quienes
necesitan el servicio (hogares), y quien ofrecen productos y servicios (Mypes) y la conversion de
una fuerza de trabajo rezagada de la economia formal, como lo son los moto taxistas, los cuales
jugaran un papel importante en este modelo de negocio, dado que estos trabajarian para
satisfacer la demanda de productos de los usuarios en un tiempo prudente, una vez los
proveedores de productos y servicios entreguen sus productos de acuerdo con los requerimientos
de los clientes.

Asi mismo, es importante destacar el papel de los micros y medianos empresarios, los
cuales han estado rezagados de las actualizaciones tecnologicas de la revolucion digital, quiza
por no contar con los medios o no tener claridad sobre el uso de estos métodos, pero, sobre todo,
al no poder competir con las grandes marcas que sin duda han ganado una gran porcion del

mercado del Retail en el mundo digital.

2.3 Justificacion y antecedentes.

Sin duda, la aparicion del virus del Covid 19 cambio la forma de vivir de todos los
habitantes del planeta, generando también mucha incertidumbre en todos los sectores de la
sociedad el socioecondmico no escap6 de dichos efectos, pues quiza fue uno de los mas
impactados durante los primeros meses de la aparicion del virus. Esta nueva realidad cambi6 de
una manera radical la forma de hacer transacciones, estilos de vida, relaciones interpersonales,
familiares y demas interacciones sociales, dado que las personas se invadieron de temores
naturales, lo que conllevo a reestructurar hasta la forma de hacer una compra o solicitar un
servicio. Es ahi donde las plataformas digitales jugaron un papel muy importante, ya que
facilitaron las transacciones entre el cliente (usuario) y el proveedor de bienes o servicios,
quienes se vieron mutuamente beneficiados y pudieron solventar las dificultades que trajo

consigo el Covid 19.
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Ahora bien, la nueva realidad rompié muchos paradigmas, entre ellos la falta de
confianza de las partes en las plataformas digitales para solicitar bienes o servicios, y es esta la
oportunidad para incursionar en el mercado del retail de forma segura y sin tantas barreras de
entrada, puesto que la demanda de dichos productos se ha visto ampliamente beneficiada
producto de la oportunidad generada por la crisis.

De acuerdo a lo expuesto, pasaremos a analizar los antecedentes de este tipo de plataformas
digitales existentes en el mercado, en primera instancia, se realiza la identificaciéon de compaiiias
de Marketplace lideres en los mercados nacionales e internacionales, las cuales se han tomado
como referentes y motivacion para la formulacion del presente plan de negocio, por ser modelos
de negocios exitosos que se constituyen como importantes antecedentes en el mundo del E-
commerce, entre las cuales tenemos las siguientes (Ver Tabla 1):

Tabla 1. Antecedentes de plataformas de Marketplace

Nombre de la Antecedentes
Plataforma

Es una compaiiia estadounidense de comercio electrénico y
servicios de computacion en la nube a todos los niveles con sede en
la ciudad estadounidense de Seattle, Estado de Washington. Su lema
es: From A to Z (traducido al espafiol: «De la A a la Z»). Es una de
las primeras grandes companias en vender bienes a través de

a m azo n Internet. Amazon también posee Alexa Internet, a9.com, Shopbop,
Internet Movie Database (IMDb), Zappos.com, DPreview.com
Twitch en Irlanda, Canada, Australia, Alemania, Austria, Francia,
China, Japén, Italia, Espafia, Paises Bajos, Brasil, India y México
para poder ofrecer los productos de esos paises. Amazon también
esta presente en otros paises, donde realiza funciones de soporte,
como en Costa Rica, desde donde centraliza la atencion al cliente de
Latinoamérica y con 7500 empleados es una de las mayores
empresas del pais. (Tecno Accesible, 2021)

Es una plataforma de ventas on-line fundada en el afio 2010 por
pequefias empresas de China y de otros lugares que ofrece
productos para compradores internacionales. Es propiedad de
Alibaba Group. Al igual que eBay o algunos productos de el Corte

EX p re SS Inglés, los vendedores de Aliexpress pueden ser empresas o
particulares. Aliexpress empezo6 siendo diferente de Amazon,
porque actuaba como una plataforma de comercio electrénico y no
vendia los productos directamente a los consumidores, actuando
como un portal de compra y venta de empresa a empresa. Desde
entonces, se ha expandido a los servicios de venta a consumidores,
de consumidor a consumidor, de computacion en la nube y de
medios de pago. (Ryte Wiki, 2022)
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Conocida en portugués como Mercado Livre o a veces abreviada
como ML): es una empresa argentina dedicada al comercio
electronico. Cuenta con operaciones en Argentina, Bolivia, Brasil,
Chile, Colombia, Costa Rica, Ecuador, El Salvador, Guatemala,
Honduras, México, Nicaragua, Panama, Paraguay, Perti, Republica

mefr €3dO Dominicana, Uruguay y Venezuela. Los usuarios pueden vender y

libre comprar tanto productos nuevos como usados a un precio fijo o

variable, ademas de que se ofrecen servicios privados.
MercadoLibre también posee un servicio llamado Mercado Pago,
una plataforma de cobro a los compradores y pagos y abonos a los
vendedores. Sus oficinas centrales se encuentran en Buenos Aires,
Argentina. Segiin The Nielsen Company més de 52 000 personas
generan todo o la mayor parte de sus ingresos vendiendo a través de
MercadoLibre y en 2009 mas de tres millones de personas y
empresas vendieron por lo menos un articulo a través de este medio.
(Tecno Accesible, 2021)

Es uno de los mercados lideres en América Latina. Con presencia
en cinco paises. Ofreciendo mas de cuatro millones de productos.
[ G I N IO Linio inicid operaciones en 2012 en México. El 1 de agosto de
2018, la empresa fue adquirida por la tienda minorista chilena
Falabella por USD § 138 millones. (Dynamic Yield, 2021)

El Grupo Dabitis es el grupo mas grande de comercio electronico de
moda y estilo de vida en América Latina. El Dafiti, creado en 2011,
fue el primer comercio electronico de moda en vender zapatos
100% online en Brasil. Durante estos sicte afos, ha influido en el
=g =  comercio minorista en linea, ha transformado los hébitos de compra
dqf Itl de los brasilefios y ha expandido sus operaciones a Argentina, Chile
y Colombia. La empresa fue el primer e-commerce en vender
calzado a través de Internet en Brasil y durante estos siete afios, ha
influido en el comercio minorista en linea en el pais y en los habitos
de compra de los brasilefios, especialmente en la categoria 'Moda y
Accesorios': cuando aparecio, aproximadamente el 50% de sus

consumidores comprd por primera vez en Internet. (Dynamic Yield,
2021)

Es una compaiiia multinacional de origen colombiano que actiia
como plataforma de intermediacion entre varios tipos de usuarios.
Fue fundada en Colombia en 2015 por Simén Borrero, Sebastian
Mejia y Felipe Villamarin y hoy esta presente en 9 paises de

° América Latina (México, Costa Rica, Colombia, Peru, Ecuador,
Chile, Argentina, Uruguay y Brasil) y mas de 200 ciudades. Tiene

QW oficinas en Bogotd, Sdo Paulo y la Ciudad de México. Rappi ha sido

definida como la SuperApp Latinoamericana y una de las empresas
con un mayor crecimiento en la region. Sus fundadores fueron
incluidos en la lista Bloomberg 50 de 2019, reconociéndolos como

emprendedores y lideres que han cambiado el panorama mundial de
los negocios de maneras medibles en el ultimo afio. Dentro de la
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oferta de Rappi se encuentran las opciones de restaurantes,
supermercados, farmacias y tiendas especializadas y
particularmente en los ultimos afios han crecido la oferta para
ampliar el portafolio de servicios de la aplicacion con RappiMall
(E-commerce), RappiCash (dinero en efectivo) RappiAntojo
(cualquier articulo de cualquier tienda) RappiFavor (servicios de
mensajeria) RappiMobility (opciones de movilidad)
RappiEntertainment (musica, juegos, eventos y apuestas)
(Histografias, 2021)

Uber
Eats

Es una plataforma en linea de pedido de comida a domicilio, que
fue creada por Uber en 2014 en San Francisco, California. La
compaiiia creadora de Uber Eats, Uber, fue creada en 2009 por
Garrett Camp y Travis Kalanick. La compaiia entr6 en el mercado
de la comida a domicilio en agosto de 2014 con el lanzamiento del
servicio Uber Fresh en Santa Monica, California. En 2015, la
plataforma se renombr6 como Uber Eats, y se lanzo6 al mercado
también una aplicacion de Uber Eats, independiente de la aplicacion
de Uber como medio de transporte. (Histografias, 2021)

ifgd

Antes

£ Domicilios.com

Es la compaiiia lider de delivery online de viveres y comida en
Colombia. Nuestro servicio consiste en brindar una plataforma
online simple, practica y sin costo adicional que permite a los
usuarios ordenar delivery a restaurantes o supermercados. El
nacimiento de esta marca lider en pedidos de comida a domicilio se
remonta a 2007, cuando José Guillermo Calder6én y Miguel
McAllister, estudiantes de la Universidad de los Andes, idearon un
prototipado de negocio: un catadlogo que incluyese todos los
restaurantes de Colombia clasificados por departamentos. Aunque
la idea de negocio estaba poco pulida, el carisma de Calderon y
McAllister dot6 de fuerza el proyecto. Tanto fue asi que para 2010
tuvieron el impulso suficiente como para plasmar la idea en internet.
En el 2020, iFood adquiere Ifood. En la nueva composicion
accionaria iFood tendra la mayor participacion, con un 51%,
mientras que Delivery Hero mantiene el 49% restante, aunque se
desconoce el valor de la transaccion. (Histografias, 2021)

mensajeros
urbanos

Es una plataforma tecnologica creada en el afio 2015 en Bogota, en
el Startup Weekend de los Andes la cual tiene cerca de mil
mensajeros activos al mes. Por su exitoso modelo de negocio y por
tener como objetivo principal generar un valor agregado de solucién
de mensajeria para las empresas y para las personas, esta compaiia
ha sido impulsada por el Grupo Telefonica con su aceleradora de
proyectos de emprendimiento Wayra y también cuenta con
importantes inversiones de Brasil y México. La historia empezo6 con
la motivacion de dos jovenes emprendedores colombianos, quienes
quisieron solucionar el eterno problema de la mensajeria y
actualmente presencia en Colombia en ciudades como Bogota,
Barranquilla, Cali, Santa Marta y Cartagena, En Brasil, Sao Paulo,
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Campifias, Rio de Janeiro, Belo Horizonte, Curitiba y Porto Alegre.
En México, Monterrey, Guadalajara y México D.F. (Mensajeros
Urbanos, s.f.)

2.4 Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo

2.4.1 Objetivo general de la Organizacion

Desarrollar un modelo de negocio sostenible a través de una plataforma digital que
conecta comercios minoristas de Cartagena, consumidores local y personal de delivery de la zona
aprovechando los beneficios de una logistica agil e impactando indicadores de econémicos, de

empleabilidad y tecnologicos.

2.4.2 Objetivo a largo plazo — mega

Posicionar Soluciones Heroicas, como una organizacion escalable y sostenible, la cual
promueva de forma integral el desarrollo econdémico, social y ambiental de sus grupos y zonas de
interés, a través del desarrollo exitoso de una aplicacion movil (APP) 4gil, efectiva y segura, que
permita interconectar con eficacia los hogares con las Mypes locales y zonales, para la
comercializacion masiva de bienes y servicios, convirtiéndola en la plataforma preferida en la
ciudad de Cartagena, con potencial de crecimiento y expansion nacional del modelo de negocio,

para brindar soluciones a las principales capitales del pais.

2.4.3 Objetivos smart a corto y mediano plazo

Para dar cumplimiento al objetivo general, el cual estd sintonizado con la vision y la mega
meta de la empresa, se formularon los objetivos a mediano y corto plazo, bajo la metodologia
SMART (Steffens & Cadiat, 2016), “los cuales se definen como un conjunto de objetivos y
metas que se establecen por medio de parametros, basados en la estructura y la trazabilidad de la
organizacion. Estos objetivos crean un plan de accién con un objetivo determinado, hitos
importantes bien claros y un plazo estimado para alcanzar las metas propuestas. es un recurso
muy practico, que funciona como un salvavidas para las personas que trabajan en campos
competitivos como el marketing, las ventas, la publicidad, la investigacion de mercados y
similares con puestos de responsabilidad. Los «objetivos inteligentes» se trata de una

metodologia para poder redactar metas de una forma mucho mas cerebral” (Rafael, 2022)
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Un resumen del esquema metodologico para la formulacion de estos objetivos se describe en

el siguiente esquema:

[lustracion 2. Esquema metodologico para el disefio de objetivos Smart

SMART

SPECIFIC MEASURABLE ATTAINABLE  REALISTIC TIME

Los obiefivos tienen || Los logres de los || Debe ser atractivo | El objetivo debe El objetivo debe
que ser descritos objetivos deben ser para el equipo ser alcanzable de | establecerse dentro
especificamente de medibles. alcanzar los manera realista de un marco de
manera positiva objetivos. tiempo oportuno

Claro el Qué, Que sea posible Sﬂ Tener en cuenta @

Cuandoy Comé || cvantificar, para Que podamos los recursos y Definir el periodo
para definir poder contratarlo || gsignar responsables | Presupuesto con de tiempo para
el alcance o adquirlo. los que se cuentan completarlo

Fuente: Huertas Jorge 2021

Tomando como referente la metodologia propuesta, se presenta los objetivos SMART
formulados para el desarrollo del plan de negocio, con el objetivo consolidar una organizacion
escalable y sostenible, que permita introducir y posicionar la utilizaciéon masiva de la plataforma
en la ciudad de Cartagena y con proyeccion de expandir el modelo de operacion a las demas

ciudades capitales. Los objetivos enunciados se describen a continuacion:
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Tabla 2. Objetivos SMART del Marketplace “Soluciones Heroicas”

Objetivos Smart: Marketplace Soluciones Heroicas

S M A R T
Ejes de desarrollo
Specific/especifico Measurable/medible Attainable/ Alcanzable Realistic/Realista Time/Tiempo
Areas
- ;Qué? ;Cuanto? ;Coémo? ;Con qué? ;Cuando?
estratégicas «Q ¢ ¢ ¢ q ¢
Desarrollar un plan estratégico . Cada 4 afios se
. p & Se debe formular, implementar y Talento humano de la
prospectivo, con sus respectivos L - o desarrolla un plan
. . _ evaluar 1 plan estratégico a 4 afios organizaciéon vy  los L
Directivo y planes tacticos y dotados con la 1 plan estratégico y 5 con todo el eauino de trabaio v recursos  financieros estratégico, con
organizacional estructura  organizacional y planes tacticos Janes taicticosq dgriva dos uJe s}e, téenicos Io isticos, revisiones anuales y
operativa requerida para su b ~ d > Y g cinco planes tacticos
desarrollen cada afio necesarios

efectiva implementacion

anuales

Implementar un plan de gestion

1 plan de gestion del

Cada afio se formula e

de talento  humano por Se debe formular, implementar y implementa en plan de
. talento humano, con sus e Talento humano de la -
competencias  laborales y . evaluar periddicamente planes y o gestion de talento
respectivos programas de . organizacion 'y los
fundamentado en un modelo de . ; ., programas de gestion del talento . humano de acuerdo
Talento humano .. . seleccion, induccidn, recursos financieros, .
felicidad en el trabajo, que ., ...’ humano, con base a los modelos de , . . con las necesidades de
. capacitacion, medicion - . técnicos 'y logisticos .,
permita  contar con los . gestion por competencias y . la organizacion, con
. del desempeiio, . . necesarios .. .
colaboradores requeridos para la . . felicidad en el trabajo revisiones y ajustes
., compensacion y bienestar
operacion. mensuales
Desarrollar una  aplicacion Mediante procesos de I+D+] y en
movil agil, efectiva y segura, 1 aplicacion ~ movil alianza con proveedores Recursos  financieros Entre 4 a 6 meses a
L con todas las caracteristicas, funcional para sistemas especializados se realiza el solicitados por el .

Técnico y . o : L. . partir del
L configuraciones y condiciones operativos Android e iOS desarrollo del Software tipo APP, proveedor por un valor . .
tecnologico . . . . . perfeccionamiento del
necesarias para la correcta y compatible para manejo con todas las configuraciones y de 150 millones contrato

operacion del modelo de en PCy tabletas caracteristicas  requeridas para aproximadamente
negocio multiplataformas
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Objetivos Smart: Marketplace Soluciones Heroicas

S M A R T
Ejes de desarrollo
Specific/especifico Measurable/medible Attainable/ Alcanzable Realistic/Realista Time/Tiempo
Areas . . . . .
. . ;Qué? ;Cuanto? ;Como? ;Con qué? ;Cuando?
estratégicas «Q ¢ ¢ ¢ q ¢
. Se debe formular e implementar
72.000 transacciones p .
Desarrollar un plan de . anualmente un plan de marketing
. ) anuales, a razén de 60.00 . Talento humano de la
marketing, con las estrategias de .. multicanal centrado en las o . Meta anual de
. . . mensuales y 200 diarias . organizacién, aliados .
. marketing mix requeridas para . ~ necesidades y deseos de los transacciones con
Comercial . ., durante el primer afio de . claves y los recursos .
la fase de introduccién vy -, usuarios (hogares, Mypes y Moto . L evaluacion y
o operacion, con  un . . financieros, técnicos y .
crecimiento del modelo de . 0 trabajadores), con mecanismos de S . seguimiento mensual
. incremento del 10% anual .y . . logisticos necesarios
negocio . ~ evaluacion, seguimiento y acciones
en un periodo de 5 afios .
de mejoras mensuales
.. Se deben planear, organizar, dirigir
Administrar los recursos . . P - OI8 » QMBI Tolento humano de la Meta anual de
. . Indicadores financieros y controlar los recursos financieros, o . .
financieros necesarios para - organizacion, aliados transacciones con
. . . proyectados en la con el objetivo de aumentar el valor .,
Financiero promover la liquidez, - . o , claves y los recursos evaluacion,
e . evaluacion financiera del de la organizacion a través del . L .
rentabilidad, actividad y o financieros, técnicos y seguimiento control
. proyecto cumplimiento de las metas de los g .
solvencia de la empresa . . logisticos necesarios mensual y semanal
indicadores financieros
1 plan de gestion de la Se deben formular, implementar Metas anuales
Desarrollar un  plan de plan €¢ & » 1P Y Talento humano de la .
o sostenibilidad de la evaluar anualmente planes y S . definidas en  los
sostenibilidad con programas ., o organizacion, aliados .
> organizaciéon, con sus programas de sostenibilidad para el diferentes programas,
Eticoyde RSE  que promuevan el desarrollo . o . claves y los recursos -
L . . respectivos programas de desarrollo econémico, social y . o con evaluacion,
econdmico, social y ambiental o . financieros, técnicos y .
desarrollo  economico, ambiental, de acuerdo con las seguimiento control y

de los grupos de interés

social y ambiental

necesidades de los grupos de interés

logisticos necesarios

mensual

Fuente: elaboracion propia.
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2.5 Estado actual del negocio

El negocio se desarrolld la fase de estudios de factibilidad que, segiin Quiroa (2020), hace
referencia sobre los aspectos que debe tener en cuenta una empresa para determinar la
posibilidad de poder desarrollar un negocio o un proyecto que espera implementar. Por su parte
los principales tipos de factibilidad que se abordan de acuerdo con los referentes teoricos y

empiricos son los siguientes:

Tabla 3. Tipos de estudios de factibilidad

Tipo de estudio de Definiciones

factibilidad

Factibilidad de mercado Evalua que tan factible es lanzar un nuevo producto o servicio al
mercado, dependiendo del segmento de la poblacion y de acuerdo
con las necesidades a satisfacer, dado que, al analizar diferentes
factores relacionados con el mercado, se puede determinar si un
producto o servicio sera o no exitoso. (Quiroa, 2020)

Factibilidad operativa.  Se relaciona con el personal que tiene que realizar el proyecto. Por
eso se analiza si el personal posee las competencias laborales
necesarias para desarrollarlo y llevarlo a cabo. Sobre todo, la
factibilidad operativa depende de los recursos humanos que forman
parte de la organizacion. Dado que son los que deben efectuar todas
las actividades en los diferentes procesos del sistema para cumplir
con los objetivos propuestos. Claramente se debe evaluar si cuentan
con los requisitos necesarios para llevar a buen término el proyecto.
(Quiroa, 2020)

Factibilidad técnica. Este aspecto evalua si la infraestructura técnica que posee la
empresa puede responder de manera favorable y eficiente para
desarrollar el proyecto o negocio que se tiene panificado. También
se debe verificar si las personas poseen los conocimientos técnicos
necesarios para poder utilizar el equipo y el software necesario.
(Quiroa, 2020)

Factibilidad Es necesario determinar la organizacion que sedard a los distintos

administrativa y legal factores en general y en particular al factor humano. La definicion
del organigrama y la seleccion de personal adecuada para los
distintos puestos, ademas de establecer las caracteristicas juridicas
que se dard a la organizacidon econdmica que tendra el proyecto. En
esta etapa se comprende un andlisis de la legislacion relacionada,
por lo menos con aspectos de legislacion tributaria, laboral,
industrial y ambiental. (Sepulveda F., 2000).
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Factibilidad financiera. = En términos muy simples, esta parte de la evaluacion pretende
demostrar que el proyecto es viable desde el punto de vista del
financiamiento, esto es, demostrar que existen mecanismos,
publicos o privados, que permitiran financiar tanto los gastos de la
inversion como da las operaciones, al tiempo que se debe demostrar
la capacidad del proyecto de participar en su financiamiento.
(Sepulveda F., 2000).

Evaluacion de impactos  (econdémico, social y ambiental). Las evaluaciones de impacto
permiten medir, mediante el uso de metodologias rigurosas, los
efectos que un programa puede tener sobre su poblacion
beneficiaria y conocer si dichos efectos son en realidad atribuibles a
su intervencion. El principal reto de una evaluacion de impacto es
determinar qué habria pasado con los beneficiarios si el programa
no hubiera existido. (Libera. B., 2007)

Fuente: Compilacion propia con base a los autores referenciados.

2.6 Descripcion de productos o servicios

Se proyecta interconectar de forma agil, efectiva y segura a los hogares y las Mypes locales

y zonales de la ciudad de Cartagena de Indias, con el fin de promover la integracion de la oferta
y demanda local para la comercializacidon de bienes y servicios, que satisfagan las necesidades de
los hogares y Mypes, utilizando una aplicacién movil (App), la cual estara soportada
logisticamente por domiciliarios reconvertidos economicamente del oficio del mototaxismo.

El Marketplace ofrecera servicios de domicilios, tramites, mensajeria, pagos electronicos
y una oferta variada y dindmica de productos y servicios de Mypes locales cerca de su hogar; que
ayudan a las familias que requieren tiempo, tranquilidad y seguridad en sus compras, envios,
diligencias y demas necesidades, para evitar frustraciones por calidad, costos, dafios, pérdidas de
tiempo e inseguridad. Los usuarios contaran con un portal local, con una oferta calida, cercana,
efectiva y una atencion personalizada, con un talento humano competente que le garantice
satisfaccion, fidelidad y felicidad, a diferencia de solo hacer compras distantes por internet, con
un servicio de domicilio seguro.

La explicacion detallada del sistema propuesto se puede observar detalladamente en la

ilustracion 1.
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llustracion 3: Mapa de sistema global
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Fuente: Elaboracion propia

2.7 Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa.

2.7.1 Nombre de la empresa:

Soluciones Heroicas S.A.S

2.7.2 Tamaiio de la empresa:

Segtn Miranda (2005), la seleccion del tamafio 6ptimo es basica para la determinacion de
las inversiones y los costos de operacion, teniendo en cuenta las estimaciones futuras del
mercado. Algunos procesos técnicos permiten el crecimiento modular de la produccion tomando
como referencia el comportamiento de la demanda, de modo que el tamafio se va acondicionando
al crecimiento de ésta; sin embargo, otros procesos no admiten esta modalidad y es preciso,

entonces, hacer grandes inversiones a pesar de que, en principio, su utilizacion no sea plena.
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El tamano del proyecto hace referencia a la capacidad de produccion de un bien o de la
prestacion de un servicio durante la vigencia del proyecto. Cabe anotar, también, que el tamafio
del proyecto es preciso dimensionarlo, ademas de los niveles de produccion por unidad de
tiempo, por el numero de turnos diarios, y también por el nimero de dias de trabajo al afio. Esta
clarificacion es bien relevante, puesto que los costos laborales, como los criterios de
depreciacion pueden afectar notablemente los indices de bondad o rentabilidad del proyecto.
(MIRANDA, 2005)

El desarrollo del estudio de tamaio del proyecto de una empresa de Marketplace con marcas
y proveedores locales en la ciudad de Cartagena analizd tanto la capacidad del proyecto como los
factores condicionantes del tamafio del proyecto, como son la disponibilidad de insumos, la
localizacidn, tecnologia, inversion, disponibilidad de recursos financieros, buscando minimizar
los costos e incrementar las ventajas competitivas, para determinar el tamafio 6ptimo del
proyecto.
a) Capacidad del proyecto
= Establecer el tamafio del proyecto, mediante la estimacion de la capacidad de
produccion mensual.
=  Determinar monto de la inversion asignada al proyecto, la mano de obra
requerida, la participacion en el mercado y la infraestructura de la planta y
equipos del proyecto.
b) Factores condicionantes del tamaiio del proyecto
= Identificar la capacidad real de los proveedores para atender la demanda de los
insumos que afecten el proyecto.
» Definir los aspectos relativos a los procesos técnicos, a las inversiones
necesarias, a la capacidad de gestion, a la localizacion y también con respecto
a la estructura de costos del proyecto.

Por otra parte, existe otra manera de medir el tamafio de una empresa, es en relacion con
las ventas realizadas por esta. En este escenario segin Bancoéldex (2021), en Colombia el
segmento empresarial esta clasificado en micro, pequefias, medianas y grandes empresas. Esta
clasificacion estuvo reglamentada en la Ley 590 de 2000 conocida como la Ley MiPymes y sus
modificaciones (Ley 905 de 2004); y posteriormente por el Decreto MinCIT No. 957 del 5 de

junio de 2019, que rige actualmente.
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Tabla 4. Cuadro clasificacion por ventas 2022.

Clasificacion Manufactura Servicios Comercio
Microempresas Hasta $895.488.252  Hasta $1.253.675.952 Hasta $1.701.401.076
) ) Superior a
Superior a Superior a

$1.701.401.076 y
Pequeiias empresas  $895.488.252 y $1.253.675.952y

hasta $7.790.629.980  hasta $5.014.665.804

hasta

$16.387.172.784

Superior a Superior a Superior a

$7.790.629.980 y $5.014.665.804 y $16.387.172.784 y
Medianas empresas

hasta hasta hasta

$65.996.416.260 $18.357.224.136 $82.114.938.768

Superior a Superior a Superior a
Grandes empresas

$65.996.416.260 $18.357.224.136 $82.114.938.768

Fuente: Bancoldex, 2021

De acuerdo con los criterios descritos por Bancoldex en la tabla 4, Soluciones Heroicas
S.A.S., en el afo 1 se ubicaria en la clasificacion de microempresa, dado que sus ventas
proyectadas seran de $540.000.000, no obstante, se estiman crecimientos en las ventas de
servicios para los afios 2, 3,4 y 5 de la empresa, sin embargo, al tener como referente el valor del
UVT para los rangos mostrados en la tabla 4, los valores afio a afio se iran modificando, por lo
tanto seglin se proyecten las ventas y los rangos ya expuestos, la empresa podria pasar a pequeia

empresa a partir del afio 3 de su operacion.
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2.7.3 Determinacion de la ubicacion

2.7.3.1 Macro localizacion.

El proyecto se pondra en marcha en la ciudad de Cartagena de Indias, D. T. y C. Existen
dos zonas consideradas ideales para el desarrollo del proyecto, por tener caracteristicas de zonas
comerciales o de crecimiento comercial, inicialmente se considera la zona del Pie de la Popa,
dado que es una zona de crecimiento comercial por excelencia y por la facilidad de su acceso. En
segunda instancia se considera la zona de la Castellana, por ser esta la zona comercial en
crecimiento. Los factores relevantes por considerar para la localizacion a nivel macro son:
desgravaciones, costo de energia, mano de obra, costo de transporte, agua, Infraestructura,
combustible. Después de aplicar la matriz de ponderacion de factores, se obtuvo lo que se

describe en la tabla 5.

Tabla 5. Seleccion de macro localizacion

Necesidades Alternativas de localizacion
A (Pie de Popa) B (Castellana)
Obligatorias Energia eléctrica SI SI
Desgravaciones 25 No I 25 No I 25
Costo de Energia 25 Medio 5 135 Alto 10 250
Mano de obra 18 Excelente 10 180 Muy buena 8 144
Deseables Costo transporte 15 Bajo 10 150 Alto 1 15
Agua 10 Excelente 10 100 Muy buena 8 80
Infraestructura 5  Excelente 10 50  Muy buena 8 40
Combustible 2 Excelente 10 20 Buena 6 12
100 660 566

Fuente: Elaboracion propia
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Se toma la zona A (Pie de la Popa) para el desarrollo del proyecto, al considerarla mas
ventajosa y estratégica. Entre las alternativas, la zona A es importante desde el punto de vista
industrial y comercial, ubicada en el interior de la ciudad; y la B, que corresponde a una zona
también relevante y que representa una opcion interesante; se elige la alternativa A en gran parte
por sus ventajas los costos de energia, calidad del agua y el transporte. Para mayor comprension
de la matriz se resumen a continuacion las principales caracteristicas de las ubicaciones A y B.

En relacion con el costo de transporte, la percepcion que se tiene de la zona A es mucho
mejor que en la zona B, no solo por el costo mismo del transporte de factores importantes como
domicilios, sino también por la importancia estratégica que tiene este sector para los barrios de
mayor demanda potencial del negocio. Asi mismo, los costos de energia en la zona B son mucho
mas altos en que la Zona A, lo que sin duda es un factor importante a tener en cuenta en el

desarrollo del proyecto.

llustracion 4: Geo referenciacion de las Alternativas
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2.7.3.2 Micro localizacion.

De acuerdo con lo planteado por Machicado, F. C., & Quiroga, M. G. (2016), la micro
localizacidn; es la determinacion del punto preciso donde se construird la empresa dentro de la
region, y en esta se hard la distribucion de las instalaciones en el terreno elegido. Asi mismo,
Corvo (2021), manifiesta que la micro localizacién de un proyecto o empresa tiene como
finalidad seleccionar la comunidad y el sitio puntual para establecer un proyecto, sea una oficina,
tienda o planta industrial, siendo este lugar el que va a permitir cumplir con los objetivos de
producir con un costo unitario minimo o lograr la mayor rentabilidad del negocio.

Por lo anterior, y lo visto en la seccion 2.7.3.1 Macro localizacion, la puesta en marcha de
Soluciones Heroicas S.A.S., en la ciudad de Cartagena se hara en la Zona A, mas
especificamente en el barrio Pie de la Popa, por considerar de acuerdo con la matriz de factores

una zona 6ptima para el crecimiento del proyecto. Entre los factores que se deben considerar

estan:
Tabla 6. Descriicio'n de iactores de micro localizacion

Vias de acceso: Se tiene la disposicion de vias de acceso en buen estado,
con algunas arterias auxiliares por los diferentes barrios
aledafios.

Transporte de mano de obra: Se cuenta con rutas de servicio publico, por lo cual el
acceso de nuestros trabajadores no tendria ningin
inconveniente.

Energia eléctrica El acceso y calidad en la prestacion del servicio de
energia eléctrica es muy estable, sin embargo, se
recomienda disponer de una planta eléctrica de
emergencia para para cuando sea necesario.

Suministro de agua: Se dispone en el sector suministro permanente del
servicio.

Valor terreno y/o alquiler: El costo de la tierra es algo elevado, sin embargo, se

buscara establecer acuerdos con los propietarios y
buscar costos asequibles.
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con lo anterior, de debe buscar un espacio que tenga acceso a los servicios
que se necesitan; tener vocacion comercial para no tener dificultades con vecinos indeseados;

facilidad de transporte para proveedores y despacho de mercancia. Adicionalmente cuenta con
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ventajas en cuanto a las distancias a los barrios y sectores focalizados para el funcionamiento del

proyecto.

2.8 Potencial del mercado en cifras

Segmento 1. Jefes de Hogares de los estratos 3 al y 6 de todas las localidades de
Cartagena con necesidades y deseos de abastecer el hogar.

Segun los datos del Departamento Administrativo Nacional de Estadistica — DANE, en
las proyecciones de viviendas a nivel departamental 2018-2050 y municipal 2018-2035.,
muestran que en Cartagena para el afio 2022 habrian 313.866 viviendas, de las cuales 280.791
estarian ubicadas en la cabecera, y el resto en los centros poblados o zona rural del distrito, por
otra parte, de acuerdo al Informe Calidad de Vida 2021 Vivienda de Cartagena Cémo Vamos, se
establece que segun la informacion suministrada por Corvivienda!, las viviendas pertenecientes a
los estratos 3, 4, 5 y 6, suman alrededor del 29%, con lo cual se calcula el nimero de estas

viviendas, y posteriormente se calcula el 10% de estas Gltimas como potenciales clientes y/o

usuarios.
Tabla 7. Proyeccion de viviendas en Cartagena

3 Viviendas Viviendas Viviendas estratos No. de viviendas
Ao totales cabecera 3,4,5y6 (29%) atendidas (10%)
2022 313.866 280.791 81.429 8.143
2023 323.148 288.960 83.798 8.380
2024 332.035 296.685 86.039 8.604
2025 341.014 304.520 88.311 8.831
2026 350.078 312.428 90.604 9.060

Fuente: Elaboracion propia con base en DANE

! Fondo de Vivienda de Interés Social y Reforma Urbana de Cartagena — CORVIVIENDA — es un
establecimiento publico del orden distrital, con personeria juridica, autonomia administrativa y patrimonio propio,
creado mediante Acuerdo No. 37 de 1991.
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Segmento 2: Mypes locales con necesidades y deseos de marketing digital, comercio
electrénico y servicios logisticos.

De acuerdo con os datos publicados por el Centro de Estudios Econdomicos y
Empresariales de la Camara de Comercio de Cartagena, para 2020, en la ciudad existian 29.834
empresas, tal como se observa en la ilustracion 5.

Hlustracion 5. Numero de empresas activas, 2013-2020
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Fuente: CEDEC- Camara de Comercio de Cartagena con base en Registro Mercantil

Por otra parte, seglin la misma fuente, se tiene que el 90% del tejido empresarial son

microempresas, 10% Pymes y 1% grandes empresas, tal como se observa en la ilustracion 6.

Mlustracion 6. Tejido empresarial por tamanio, Cartagena 2020.
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Fuente: CEDEC- Camara de Comercio de Cartagena con base en Registro Mercantil
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2.9 Ventajas competitivas del producto y/o servicio

Para definir con precision las principales ventajas competitivas del plan de negocio
propuesto, es pertinente analizar en primera instancia los soportes tedricos con mayor nivel de
aceptacion y aplicacion en el mundo empresarial y estos coinciden en definir estas ventajas,
como las caracteristicas especiales y unicas de una organizacion, la cual la diferencian sobre las
otras empresas de su sector y les genera una posicion superior que la hace mas competitiva y
preferida en los mercados objetivos.

De acuerdo con el modelo de la ventaja competitiva de Michael Porter (Porter, 2015), la
estrategia competitiva toma acciones ofensivas o defensivas para crear una posicion defendible
en una industria, con la finalidad de hacer frente, con éxito, a las fuerzas competitivas y generar
un Retorno sobre la inversion. Porter, en su andlisis sobre las estrategias genéricas de las
empresas diferencia dos tipos de ventaja competitiva. Estos tipos de ventaja competitiva
podrian dividirse en tres o cuatro mediante la segmentacién de mercado (Economipedia , 2022):

a) Liderazgo en costes: En este caso se compite por tener unos costes mas bajos. El ejemplo
mas significativo son todas las compaiiias aéreas de bajo coste o low cost.

b) Diferenciacion de producto: En este caso el precio de venta del producto sera mas
elevado, compitiendo con un producto de mayor calidad. Por ejemplo, Apple ha
conseguido que su publico asocie su marca con equipos de alto rendimiento y con el
disefio mas avanzado.

¢) Segmentacion de mercado: Aunque no es considerada una ventaja competitiva mas, es
mencionada. Ya que utiliza una de las otras dos ventajas competitivas, pero en un ambito
mas reducido del mercado, industria o pais.

Para una mayor comprension de los diferentes tipos de ventajas competitivas, se presente a

continuacion un esquema grafico donde se describen las ventajas estratégicas frente a los

objetivos de la organizacion:
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llustracion 7. Ventajas competitivas en una organizacion
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marketing

De acuerdo con el resumen anterior, se plantea que la ventaja competitiva del Plan de
Negocio Soluciones Heroicas se fundamentara en la diferenciacion, la cual se caracteriza por los
siguientes aspectos (Porter, 2015):

a) Lograr diferenciacion significa que una firma intenta ser tnica en su industria en algunas
dimensiones que son apreciadas extensamente por los compradores.

b) Un diferenciador no puede ignorar su posicion de costo. En todas las areas que no afecten
su diferenciacion debe intentar disminuir costos; en el area de la diferenciacion, los
costos deben ser menores que la percepcion de precio adicional que pagan los
compradores por las caracteristicas diferenciales.

c) Las areas de la diferenciacion pueden ser: producto, distribucion, ventas,

comercializacion, servicio, imagen, etc.
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De acuerdo con lo anterior, los principales aspectos que permiten seleccionar la ventaja
competitiva de diferenciacion, como la estrategia central de la organizacidn se resumen a
continuacion:

a) Es launica plataforma de Marketplace de la ciudad de Cartagena que se especializa en
promover exclusivamente la oferta de productos y servicios de las Mypes de la ciudad de
Cartagena. Debido a que las existente ofertan productos y servicios de empresas de todos
los tamafios, especialmente medianas y grandes.

b) Es la nica aplicacion que busca promover intensamente la interconexion entre los
hogares y las Mypes mas cercanas a los hogares, para promover el consumo de las
marcas locales y zonales.

¢) Es el unico Marketplace que ademas de una oferta variada de productos, ofrece una
amplia gama de servicios requeridos por los hogares y prestados Mypes y trabajadores
independientes.

d) Es launica aplicacioén que tiene cobertura en barrios de estrato 3,4,5 y 6, diferentes a los
ubicados en la zona norte de Cartagena de Indias.

e) Esla tnica organizacion de las existentes, que contard con un plan de sostenibilidad para
promover el desarrollo econdmico, social y ambiental de sus grupos de interés.

f) Eslatnica plataforma que integra a la oferta de productos y servicios de Mypes zonales
y locales, los servicios de mensajeria, domicilios, encomiendas para prestar apoyo

logistico a hogares y todo tipo de empresas.

2.10 Resumen de las inversiones requeridas

Para la puesta en marcha de proyecto se requiere inicialmente las inversiones requeridas
en la tabla 8, no obstante, en el analisis financiero de la parte 3 del trabajo, se adicionaran todas
las proyecciones de presupuestos requeridos para la elaboracion de los estados financieros
proyectados y el céalculo y analisis de los indicadores de evaluacion financiera.

Tabla 8. Presupuesto de inversiones

Recurso Uni(!ad Cantidad Valor unitario Valor (COP)
medida

Desarrollo aplicacion Unidad 1 70.000.000 70.000.000

Equipos de computos Unidad 12 4.000.000 48.000.000

Celulares Unidad 12 1.500.000 18.000.000
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Branding book Pto. global 1 3.000.000 3.000.000
Gastos de legalizacion,

patente y registro de Pto. global 1 12.000.000 12.000.000
marca

Total 151.000.000

Fuente: Calculos de los autores.
2.11 Proyecciones de ventas y rentabilidad
A continuacion, se hacen las proyecciones de las ventas en el afo 1 y las proyecciones de
rentabilidad a través del estado de resultado:

Tabla 1. Presupuesto de ventas

Recurso Cant. diaria Cant. anual Valor . Valor total
promedio

Comision por venta de 200 72.000 5.000 360.000.000

productos

Comisién por venta de 100 36.000 10.000 360.000.000

SErviCcios

Comisién por Servicios 200 72.000 2.000 144.000.000

Logistico

Total 500 180.000 5.667 864.000.000

Fuente: Calculos de los autores.

Las proyecciones de ventas para el primer afio, se establecio tiendo como fundamento cinco

aspectos centrales definidos por los autores:

a) El principal objetivo de marketing que es la introduccion del mercado de la aplicacion en
el mercado y las proyecciones de las metas de las ventas de la empresa de 200
transacciones diarias de comercializacion de productos y 100 transacciones de servicios.

b) La funcionalidad de la aplicacion, la capacidad operativa de la organizacion y el soporte
logistico de 20 domiciliarios vinculados en el afio 1.

c¢) La proyeccion de vincular a 10 Mypes en cada una de las 10 zonas de las ciudades
segmentadas, donde se concentran los principales los segmentos de clientes, con la meta
minima que el 30% por lo menos realice una transaccion diaria.

d) La investigacion de mercado con domiciliarios de diferentes plataformas, los cuales

informaron mediante entrevistas, que realizan minimo 10 domicilios diarios.

e) Se proyectd un escenario conservador de crecimiento de las ventas en los proximos 5

afos en un promedio del 10% para crecer en ventas un 50% en toda la serie de tiempo.
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A parir de estas cifras, se presentan a continuacion el estado de resultado proyectado e

indicadores de rentabilidad cuyo analisis se realizara en la tercera sesion del presente trabajo.

Tabla 2. Estado de resultado proyectado 2023 - 2027

Afios 2023 2024 2025 2026 2027
Ventas 864.000.000 1.007.424.000 1.152.493.056 1.324.790.768 1.530.133.337
Costo ventas 66.294.000 77.663.421 89.274.102 103.111.588 119.660.998
Utilidad bruta 797.706.000 929.760.579 1.063.218.954 1.221.679.180 1.410.472.339
Gastos administrativos y ventas 443.202.895  469.795.069 488.586.872  510.573.281 536.101.945
Gastos fijos del periodo 69.000.000 73.140.000 76.065.600 79.488.552 83.462.980
Otros gastos 180.000.000  216.000.000 259.200.000  311.040.000 373.248.000
Depreciacion 23.600.000 23.600.000 23.600.000 23.600.000 23.600.000
Utilidad operativa 81.903.105 147.225.510 215.766.482  296.977.347 394.059.414
Gastos financieros 17.767.453 14.798.646 11.562.646 8.035.406 4.190.714
Utilidad antes de impuestos 64.135.651 132.426.864 204.203.836  288.941.941 389.868.700
Impuestos 21.806.122 45.025.134 69.429.304 98.240.260 132.555.358
Utilidad neta 42.329.530 87.401.730 134.774.532 190.701.681 257.313.342
Fuente: Calculo de los autores a partir de los calculos del simulador financiero EAN
Tabla 3. Indicadores de Rentabilidad

Indicador Formula Explicacion 2023 2024 2025 2026 2027

Determina la capacidad de
Margen bruto - Utilidad bruta ventas para generar utilidad
Rentgabilidad bruta / ventas bruta, eg dec%r para cubrir los 2% 92% 92%  92%  92%

costos de ventas.

. Cuanto genera de utilidad

Margen operativo - :
Rentabilidad UAII / ventas OPerativa sobrelas ventasal g0 150/ 190, 2994 2694
operativa cubrir costos y gastosen

desarrollo de su objeto social

Cuanto ha obtenido la empresa
Margen antes de UAI / ventas MO utllldaq sobr;: las ventas 7% 13% 18% 22% 25%
impuestos antes de cubrir los impuestos

de renta

Por cada peso en ventas
Margeq neto - Utilidad neta / cuanto se obtiene de utl'l,ldad 500 9%  12% 14%  17%
Rentabilidad neta ventas neta incluyendo operacion y

no operacional.

Fuente: Calculo de los autores a partir de los calculos del simulador financiero EAN
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2.12 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad

Tabla 4. Resultados indicadores de evaluacion financiera

Indicadores de evaluacion financiera

Tasa de evaluacion del proyecto: 20%

Valor presente neto del proyecto: $ 83.285.920,09
Tasa interna de retorno: 29.83%

Periodo de recuperacion de la inversion: 3,85 afos

Fuente: Elaboracion propia a partir de los calculos del simulador financiero.

Conclusiones Financieras: Los resultados preliminares de la evaluacion financiera indica
que el proyecto presenta gran viabilidad desde esta Optica y se recomienda la inversion y puesta
en marcha, debido a que el Valor Presente Neto (VPN) es positivo en los 5 afios de evaluacion,
adicionalmente la Tasa Interna de Retorno obtuvo un valor del 29,33% el cual supera
ampliamente el 20% de retorno que esperan los emprendedores y la recuperacion de la inversion

se obtiene a los cuatro afos.
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3 ANALISIS DEL SECTOR

3.1 Caracterizacion del sector

3.1.1 Comportamiento del e-commerce en Colombia*

Sin duda alguna el comercio electronico a jugado un papel clave durante la crisis sanitaria
que comenzo en el 2020 y que atn continua, pues aceleré de manera importante la
transformacion digital de los negocios y la forma como las personas consumen servicios y
productos de manera digital. Ahora bien, una buena forma de interpretar la postura del sector de
e — commerce en Colombia, es tomar los estudios y referentes de la Camara de Colombiana de
Comercio Electronico — CCCE, la cual tiene como mision promover y fortalecer la industria e -
commerce en Colombia entendiendo y centralizando las cifras que permiten entender el

comportamiento del comercio electrénico en Colombia.

Por lo anterior y teniendo en cuenta que uno de los pilares de la Cdmara de Colombiana
de Comercio Electronico — CCCE (Céamara de Comercio Electronico de Colombia , 2022), de
generar conocimiento y confianza hacia el sector contribuyendo en la toma las decisiones
empresariales; los autores consideraron que los estudios sectoriales de esta agremiacion, se
convierten en uno de los referentes de mayor autoridad y rigor para entender el comportamiento
del sector, por lo que se consideran de gran relevancia, destacar algunos apartados del Informe
comportamiento y perspectiva e - commerce 2020-2021 (Camara de Comercio Electronico de

Colombia, 2021), de esta entidad cuyo datos mas destacados se presentan a continuacion:

2 Informacion tomada de: Informe del Comportamiento y Perspectiva Ecommerce 2020-2021, de la Camara

de Colombiana de Comercio Electrénico.
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llustracion 8. Comportamiento de las ventas y el numero de transacciones de comercio
electronico
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la CCCE.

Si bien entre los meses de Abril-Julio el e-commerce tuvo un crecimiento del 65,7%,
entre los meses de Julio-Agosto cayd un 19% en las ventas.

llustracion 9. Ventas a través del comercio electronico entre enero
y agosto de 2019-2020
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la CCCE.
Asimismo, en cuanto al nimero de transacciones, obtuvo un crecimiento entre enero-julio

de 2020.
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llustracion 10. Numero de transacciones mensuales de comercio electronico
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Comparando el mismo periodo entre enero-agosto 2019-2020, mostrd un aumento

acelerado de transacciones realizadas a través del e-commerce.
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llustracion 11. Numero de transacciones de comercio electronico entre
enero y agosto de 2019 y 2020
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Nota: Solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet.

llustracion 12. Numero promedio de transacciones de comercio electronico por

minuto
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Fuente: Credibanco, Redeban, ACH. Elaboracion de la CCCE.

Nota: Solo se incluyen TX de compra realizadas y pagadas a través de internet.

La ilustracion 13, nos permite dilucidar el crecimiento en cuanto al nimero de

transacciones, pues evidencia que en enero de 2019 se realizaban en promedio 176 transacciones
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por minuto, mientras que en julio de 2020 se efectuaron (479) transacciones de compra cada

minuto.

llustracion 13. Comportamiento del comercio electronico respecto al comercio en general
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Fuente: Encuesta Mensual de Comercio, DANE (2020); Credibanco, Redeban, ACH.
Elaboracion de la CCCE.
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llustracion 14. Comportamiento de las categorias del comercio
electronico

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10% ———"'F__——v

0%
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO

M ALIMENTOS I MODAY BELLEZA ENTRETENIMIENTO
B VEHICULOS M SALUD B EDUCACION

B TECNOLOGIA Y ELECTRODOMESTICOS B HOGAR M LIBROS Y PAPELERIA
B OTRAS B RETALL B TRANSPORTE

M TURISMO M SERVICIOS DEPORTES

Fuente: Evertec-Place to Pay, Mercado Pago, PayU, Pay Valida, Elaboracion de la

CCCE.

El afio 2020 fue un aflo como ningun otro. La pandemia caus6 una transformacion digital
acelerada activando procesos digitales en multiples areas de las empresas y de la economia. La
categoria de tecnologia y electrodomésticos mostrd un aumento del 95% de participacion en
ventas a través de los distintos canales digitales.

Para terminar, se podria esperar una estabilizacién en cuanto a la frecuencia de compras
via e-commerce conforme se reactive la economia y en general los mercados, sin embargo cabe
destacar que tanto las empresas como los consumidores se dieron cuenta que a través de los
diferentes medios digitales, es posible adquirir bienes y servicios desde la comodidad del hogar y
de forma agil, rapida y segura, eliminando la necesidad en algunos casos de contar

establecimientos fisicos para ofrecer sus productos.
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3.2 Analisis de fuerzas que impactan el negocio
3.2.1 Analisis del macroentorno

Los resultados del analisis de las variables del PESTEL, evaluadas a través de la matriz
de oportunidades y amenazas del medio (POAM) se describen a través de las siguientes tablas e
ilustraciones.

3.2.1.1 Factores politicos

Tabla 5. Evaluacion factores politicos

Oportunidad | Amenazas | Impacto o _
<
Ne) i
o o
Factores < © < E . % 2
< o) < < | @ < < | B S| H O < =
= 1) = = O = = ) = =3 = (oY =
<| 2 |@|< 2| a|<2 = a|S&| E| £
Politicos
Estabilidad politica X X -2 2 -4
Planes y politicas de desarrollo | X X 3 3 9
Programas de fomento
empresarial X X 3 3 9
Fortalezas de las instituciones X X -3 2 -6
Eficacia de la gestion publica X X -2 2 -4
Promedio factor politico -0,2 |24 |-0,48

Fuente: Analisis de los autores
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llustracion 15. Resultados evaluacion factores politicos
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Fuente: Analisis de los autores

En relacion con las variables de los factores politicos, se determind que las principales
amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto son las debilidades de las
instituciones, la inestabilidad y el bajo nivel de efectividad en la gestion publica, especialmente
la relacionada con el gobierno distrital de Cartagena, la cual en los Gltimos diez (10) afios ha
estado sumida en interinidad de mandatarios locales (12 alcaldes en los ultimos diez afios)
generado por problemas de corrupcion. Esta realidad politica, ha afectado de manera ostensible
el desarrollo econdmico de Cartagena impactando negativamente la calidad de vida de los
ciudadanos y la sostenibilidad de su tejido empresarial.

No obstante, se identificaron como grandes oportunidades que se deben aprovechar, los
planes, programas y proyectos que se vienen formulando desde los gobiernos locales,
departamentales y nacionales para la reactivacion econdmica frente a los efectos de la
emergencia sanitaria, especificamente programas de fomento a la creacion y fortalecimiento
empresarial a través de capital semilla, créditos blandos de fomento empresarial, programas de
asesoria, acompafamiento y promocion de nuevos negocios innovadores, pertinentes a las

necesidades del entorno.
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3.2.1.2 Factores economicos.

Tabla 6. Evaluacion factores economicos

Oportunidad | Amenazas Impacto ©
(5]
R = S 2
Factores o 3 3 2 S g s
< | 2 Sl s = Sl = | = < LE g g =R
sl 8 Tl 8| F|IE| S8 7 =€ E |23
<| =z | @a|l<| = |a|l<|=|r”|] O« = | &8
Econoémicos
Crecimiento econdmico X X -3 3 -9
Comportamiento de los
. X X
precios 3 3 9
Empleo y desempleo X X -2 -4
Tasa de cambio X X -2 -4
Tipo de interés X X 3 39
Promedio factor econémico -0,2 2,6 -0,52
Fuente: Analisis de los autores
Ilustracion 16. Resultados evaluacion factores economicos
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0
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TASA DE CAMBIO EMPLEO Y DESEMPLEO

Fuente: Analisis de los autores

Sin lugar a duda, la situacion de pandemia ha generado un impacto negativo en la

dindmica econdmica global, nacional y local, evidenciada principalmente por la caida del
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producto interno bruto, el aumento en los niveles de desempleo y la volatilidad de los tipos de
cambios.

La recuperacion econémica en Colombia, de acuerdo con estudios que han venido
realizando tanto Banrep como Fedesarrollo, depende del comportamiento y control de la
pandemia, la efectividad de las politicas de reactivacion y se tiene previsto que sera lenta y puede
demorar mas de cinco afios; en consecuencia, esta situacion representa una amenaza importante
para el desarrollo del emprendimiento, especialmente por la caida de la produccion y el empleo.
No obstante, la disminucion de los niveles inflacion y tasas de interés bajas, generan mejores
oportunidades de inversion para incursionar en los mercados de consumo a través del comercio

electronico, el cual se viene expandiendo con la reactivacion econdmica.

3.2.1.3 Factores sociales

Tabla 7. Evaluacion factores sociales

Oportunidad | Amenazas Impacto - =
2 S
2 s | =
Factores = < ] S . bt =
| B | &8s B | & =s|B|& E= S| =€
28 | FlElE | Fl=l&|F =° £ 5
<| = |g|<|=|a|<|= || & | E| &
Sociales
Nivel de pobreza X X 2 2 -4
Violencia y delincuencia X X -3 3 -9
Nivel educativo X X 2 2 4
Gustos y preferencias X X X 3 3 9
Tendencias de los habitos X X X
de consumo 3 3 9
Promedio factor sociales 0,6 2,6 (1,56

Fuente: Analisis de los autores
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llustracion 17. Resultados evaluacion factores sociales

NIVEL DE POBREZA

10
5
0
TENDENCIAS DE LOS
HABITOS DE CONSUMO VIOLENCIA'Y DELINCUENCIA
GUSTOS Y PREFERENCIAS NIVEL EDUCATIVO

Fuente: Analisis de los autores

Las condiciones sociales del macroentorno también han sido afectadas significativamente
por la pandemia, debido a que la crisis empresarial ha generado aumento en los niveles de
desempleo disminuyendo significativamente los ingresos de muchas familias, incrementandose
ain mas, los altos niveles de pobreza que historicamente ha tenido la ciudad de Cartagena.
Adicionalmente, se han venido incrementado los niveles de violencia, delincuencia y una mayor
percepcidn de inseguridad por parte de los ciudadanos. Ver resultados de la encuesta de
Cartagena Como Vamos, publicada el 25 de marzo del 2021. (Cartagena como Vamos, 2021).

Las condiciones sociales adversas descritas anteriormente, generan una amenaza
importante en cuanto a la puesta en marcha del modelo de negocio, debido a la contraccion de la
demanda y los riesgos logisticos de la operacion del Marketplace, por los niveles de inseguridad
que se vienen presentando en la ciudad, por lo que se deben generar estrategias defensivas
utilizando las capacidades internas de la empresa para posicionar una propuesta de valor que
tiene una gran oportunidad de mercado, debido a otros factores sociales que fortalece la
viabilidad comercial de los productos y servicios que ofrecera la plataforma, que son las nuevas
tendencias en el habitos de consumo y el incremento de los gustos y preferencias de los hogares
hacia plataformas de comercio electronico, originado por la transformacion digital que se vive a
nivel global y, los efectos de la pandemia en los canales de comercializacion y compra para el

abastecimiento de los hogares.
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3.2.1.4 Factores tecnologicos

Tabla 8. Evaluacion factores tecnologicos

Oportunida Amenazas Impacto
d = E
2 8
Factores s ) @
3 3 8 & = 2 =
s 2|28 |2|ls 2|2 2| 2| ¢
— < p— < — [
<| = |A|<| =2 |a|l<| = || O& E £
Tecnoldgicos
Revolucion digital e internet X X 3 3 9
de las cosas
Seguridad informatica X X -2 3 -6
Industria 4.0 X X 2 2 4
Programas de [+D+I] X X 2 2 4
Acceso a nuevas tecnologias | X X 3 3 9
Promedio factor tecnolégicos 1,6 2,6 |4,16

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 18. Resultados evaluacion factores tecnologicos

ACCESO A NUEVAS

TEC

NOLOGIAS

REVOLUCION DIGITAL E
INTERNET DE LAS COSAS

10

PROGRAMAS DE 1+D+l

SEGURIDAD INFORMATICA

INDUSTRIA 4.0

Fuente: Analisis de los autores

Las variables del factor tecnologico son las que en su conjunto generan las mayores

oportunidades de desarrollo para el modelo de negocios, debido a que, en la Gltima década, la
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globalizacion, el desarrollo de las TICS, el internet de las cosas y la revolucion digital, han
influenciado cambios significativos en las tendencias del consumo a través del marketing digital
y el comercio electronico. Este fendmeno se ha profundizado con el impacto de la pandemia, la
cual ha generado en el pais, la masificacion del comercio electronico a través tiendas virtuales y
plataformas de Marketplace.

En sintonia con lo anteriormente expuesto, el proyecto tiene una gran oportunidad de
incorporar tecnologias digitales y computacionales, mediante un proceso de investigacion,
desarrollo tecnoldgico e innovacidn, que soporten los procesos de comercio electronico, logistica
4.0 y sistemas de inteligencia artificial que permita integrar de manera automatizada la oferta y
demanda de bienes y servicios entre ciudadanos y sus micros y pequefias empresas circundantes,
a través de la plataforma de Marketplace. No obstante, la operacion del negocio debe incorporar

un sistema de seguridad efectivo frente a las amenazas existente de riesgos en ciberseguridad.

3.2.1.5 Factores ecologicos

Tabla 9. Evaluacion factores ecologicos

Oportunidad | Amenazas Impacto = -
2 2
g S ©
Factores = « < S S 3
sl g8le|ls| 8 &ls|B || E€E| & | E
=] [ ] o3 p— o]
< Z ||l 2 ||l = || OE E £
Ecoldgicos - geograficos
Pandemia Covid 19 X X -3 3 -9
Contaminacion ambiental X X -1 2 -2
Temperatura y humedad de X X ) ) 4
Cartagena
Ir}fraestructura y conexion x X 5 ) 4
vial
In’fra'estmctura de servicios X X 3 3 9
publicos
Promedio factor ecoldgicos -0,6 24 |[-1,44

Fuente: Analisis de los autores
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llustracion 19. Resultados evaluacion factores ecoldgicos

PANDEMIA COVID 19

4
2
0
-2
INFRAESTRUCTURA DE -4 CONTAMINACION
SERVICIOS PUBLICOS 6 AMBIENTAL
-8
-10
INFRAESTRUCTURA Y TEMPERATURA Y HUMEDAD
CONEXION VIAL DE CARTAGENA

Fuente: Analisis de los autores

Con relacion a los aspectos ecoldgicos, es claro que la emergencia sanitaria, ademas de
generar oportunidades de negocio, también genera riesgo en la operacion, especialmente al
personal de domiciliario y prestadores de servicios que se exponen al medio ambiente, si no se
cumplen de manera efectiva los protocolos de bioseguridad; ademas la baja cobertura y calidad
en los servicios de internet de la ciudad, generan amenazas que se contrarrestaran con estrategias
y tacticas en el desarrollo de las operaciones.

En relacidn con las oportunidades identificadas, se destaca que la alta temperatura y
humedad de Cartagena y los problemas de movilidad generado por la deficiente estructura vial y
la congestion vehicular, los cuales motivan a que los jefes de hogares prefieran hacer sus
compras de manera 4gil a través de plataformas o tiendas virtuales, desde la comodidad y
seguridad de sus hogares, ahorrando tiempo y esfuerzo que pueden emplear en sus actividades

laborales, familiares y personales.
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3.2.1.6 Factores legales

Tabla 18. Evaluacion factores legales

Oportunidad | Amenazas Impacto g =
3 o | 2
Factores < < < S S =
s|3lels| Blels 3| ES| & £
</ = |a|<|=|a|<|=|& S | E | &
Legales
Legislacion
tributaria X X 3 3 9
Legislacion
comercial X X 2 2 4
Legislacion
laboral X X 2 2 4
Estabilidad
juridica X X 3 3 9
Promedio factor legales 1 2,5 2,5

Fuente: Analisis de los autores

[lustracion 20. Resultados evaluacion factores legales

PUNTAJE FACTORES LEGALES

LEGISLACION TRIBUTARIA
5

0
-5

ESTABILIDAD JURIDICA -10 LEGISLACION COMERCIAL

LEGISLACION LABORAL

Fuente: Analisis de los autores

Finalmente, en lo relacionado con los temas normativos y legales, se evidencia la gran

amenaza que genera la alta carga tributaria de las empresas en Colombia y la inestabilidad que

hay por las continuas reformas de leyes que cambian las reglas de juego para los empresarios y
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trabajadores, exceptuando la normatividad laboral y comercial, donde las reglas del juego son

estables y estan claramente definidas.

3.2.1.7 Analisis global del macroentorno - PESTEL

Tabla 19. Puntaje consolidado factores del macroentorno

Analisis PESTEL - puntaje consolidado

Factores Calificacion factor Impacto Puntaje total
Politicos -0,2 2.4 -0,48
Economicos -0,2 2,6 -0,52
Sociales 0,6 2,6 1,56
Tecnologicos 1,6 2,6 4,16
Ecologicos -0,6 2.4 -1,44

Legales -0,5 2,5 -1,25

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 21. Resultados consolidado factores del macroentorno

POLITICOS
5.00

4.00
3.00

LEGALES 2.00 ECONOMICOS
1.00

ECOLOGICOS SOCIALES

TECNOLOGICOS

Fuente: Analisis de los autores

Como sintesis conclusiva del analisis del macroentorno, el cual fue elaborado bajo la

combinacion de las metodologias PESTEL y POAM, se puede afirmar que existe una amenaza
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baja originada por los factores politicos, economicos, ecoldgicos y normativos, evidenciado en
los puntajes promedios obtenido en cada valoracion. Lo anterior se genera, debido a que en cada
factor existen variables con una incidencia positiva en el proyecto que pueden ayudar a disminuir
los riesgos generados por las variables criticas afectadas principalmente por la crisis econdmica,
la inestabilidad politica, juridica y los efectos de la pandemia. No obstante, de acuerdo con el
resultado de la valoracidn, los factores tecnologicos y sociales generan grandes oportunidades y
probabilidades de éxito en relacion con el Marketplace, principalmente por la aceleracion y
transformacion digital, la cual ha ocasionado cambios estructurales en los habitos, preferencias y

tendencia de consumo a favor de los Marketplace.

3.2.2 Analisis del microentorno
Los resultados del andlisis de las variables asociadas a las cinco (5) fuerzas de Porter, las
cuales fueron evaluadas a través de la (POAM) se describen en las siguientes tablas e

ilustraciones.

3.2.2.1 Rivalidad entre competidores

Tabla 20. Evaluacion factor rivalidad entre competidores

Analisis del microentorno: 5 fuerzas de Porter

Oportunidad | Amenazas Impacto = E
Factores - - - S . S =
s/ 8|2z 8 2|z % 8| £ | & ¢
</ = |&|<| = &|2|=|&| S&| E| &
1. Rivalidad entre competidores
Hay un ‘pequeﬁo numero de X x |- 1 1
competidores
Hay un lider claro en su mercado X X -3 3 -9
Esté creciendo su mercado X X 3 3 9
Su producto es tinico X X 1 2 2
Es dificil para los clientes cambiar
entre su producto y el de sus X X -2 3 -6
competidores
Promedio fuerza 1 -0,4 24 -0,96

Fuente: Analisis de los autores
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llustracion 22. Resultados evaluacion factor rivalidad entre competidores

Hay un pequefio nimero de
competidores

10
5
Es dificil para los clientes 0 Hay un lider claro en su
cambiar entre su producto... 1'5 mercado
Su producto es Unico Estd creciendo su mercado

Fuente: Analisis de los autores

En relacion con las variables de rivalidad entre competidores, se determind que las
principales amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto es la que tiene que ver
con la existencia de un lider claro en el mercado. Esto podria significar tener que competir
directamente con un lider posicionado lo que podria impactar el crecimiento del negocio. En
contraste, se identificaron como grandes oportunidades que se deben aprovechar, las
relacionadas con el crecimiento del mercado, lo que significa que nuevas opciones tienen cabida
en este nicho de mercado, aprovechando cada uno sus fortalezas y sabiendo entender las

necesidades del mercado para poder aprovechar la demanda de este tipo de servicios.

3.2.2.2 Poder de negociacion de proveedores

Tabla 10. Evaluacion factor Poder de negociacion de proveedores

Analisis del microentorno: S fuerzas de Porter
Oportunidad | Amenazas Impacto = =
2 S
g | | 2
Factores « « « 2 = *g =
=S| = S | = s | = | =8 =
S 2|23 F|E|2 7|58 £ E
< |Z2|lRa|l<|=2|la|l<| = |0 | &
2. Poder de negociacion de proveedores
Numero de proveedores
. . X X 3 3 9
potenciales de insumos
Seria dificil para sus
X X -3 3 -9
proveedores entrar en su
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negocio y convertirse en su
competidor directo

Puede cambiar facilmente a
productos sustitutos con otros | X X
proveedores

Esta bien informado sobre el
producto y el mercado de su X X
proveedor

Concentracion de los
proveedores.

Promedio fuerza 2

3,64

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 23. Resultados evaluacion factor Poder de negociacion de proveedores

Numero de proveedores
potenciales de insumos

10
., Seria dificil para sus
Concentracion de los
proveedores entrar en su
proveedores. .

negocio, vender...

Esta bien informado sobre Puede cambiar facilmente a

el producto y el mercado de productos sustitutos con
su proveedor otros proveedores

Fuente: Analisis de los autores

En relacion con las variables del poder de negociacion de los proveedores, se determind

que las principales amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto es la que tiene

que ver con la dificultad de sus proveedores entrar en su negocio y convertirse en un competidor

directo. Esto significa que en cualquier momento un proveedor puede convertirse en nuestro

competidor y generaria mas competencia en el mercado impactando el crecimiento del negocio.

No obstante, se identificaron como grandes oportunidades que se deben aprovechar, las

relacionadas con la existencia de un nimero importante de proveedores potenciales de insumos

en el mercado, que a medida que éste crece, también va creciendo la oferta de proveedores.
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3.2.2.3 Poder de negociacion de clientes

Tabla 11. Evaluacion factor poder de negociacion de clientes

Analisis del microentorno: 5 fuerzas de Porter

Oportunidad | Amenazas | Impacto o
2zl £ |2
o] s 8 — < <
Factores s = s|l=|%| || 2%15 g | £-
— ] — < — < -
< 2 |||z &|<|=|&|C¢ £ |&¢2
3. Poder de negociacion de clientes
Tiene suficientes clientes para
que si pierde uno no tenga X X 3 3 9
dificultades
Su producto representa un
U producto rep un X X 2 |2 |4
pequeilo gasto para sus clientes
Los clientes no estan informados X X 3 |3 9
sobre su producto y mercado
Es su producto tnico/
S su productount X X 2 |2 |4
diferenciacion
Es dificil para los clientes
cambiar sus productos por gtros X X 3 |3 9
productos de su competencia/
productos sustitutos
Promedio fuerza 3 0,2 2,6 |0,52

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 24. Resultados factor poder de negociacion de clientes

Tiene suficientes clientes para
que si pierde uno no tenga

dificultades
10
5
Es dificil para los clientes
. 0 Su producto representa un
cambiar sus productos por eqUefio 2asto bara sus
otros productos de su -5 peq g P
. clientes
competencia/ productos... 10

Los clientes no estan
informados sobre su producto
y mercado

Es su producto Unico/
diferenciacion

Fuente: Analisis de los autores
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En relacion con las variables del poder de negociacion de los clientes, se determind que

las principales amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto estan en que los

clientes se encuentran muy bien informados sobre los productos que necesitan y del mercado,

contando con facilidad de buscar informacion sobre los productos que necesitan y hacer

comparaciones de productos y precios facilmente, lo que conlleva a que facilmente los clientes

puedan pasarse a un producto de la competencia que le ofrezca diferenciales importantes. No

Obstante, se identificaron como grandes oportunidades que se deben aprovechar, las relacionadas

con la existencia en el mercado de suficiente nimero de clientes que, si bien uno se va con un

producto de la competencia, sea facil atraer un nuevo cliente para que consuma los servicios

ofrecidos en el contexto del mercado evaluado.

3.2.2.4 Amenaza de nuevos competidores

Tabla 12. Evaluacion factor Amenaza de nuevos competidores

Analisis del microentorno: 5 fuerzas de Porter

Factores

Oportunidad | Amenazas

Impacto

Alta
Media
Baja
Alta
Media
Baja

Alta

Media

Baja

Calificacion
factor

Impacto

Puntaje total

4. Amenaza de nuevos competidores

Los clientes son leales a su
marca

=

[\

Hay altos costos de arranque
para su negocio

Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/
obtener los insumos
necesarios

Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/
obtener clientes

Seria dificil para un nuevo
competidor contar con
recursos suficientes para
competir de manera eficiente

Promedio fuerza 4

1.4

2,8

-3,92

Fuente: Analisis de los autores
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llustracion 25. Resultados evaluacion factor Amenaza de nuevos competidores

Los clientes son leales a su

Seria dificil para un nuevo
competidor contar con
recursos suficientes para
competir de manera eficiente

Hay altos costos de arranque
para su negocio

Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/
obtener los insumos
necesarios

Un nuevo competidor tendra
dificultades para adquirir/
obtener clientes

Fuente: Analisis de los autores

En relacion con las variables amenaza de nuevos competidores, se determind que las
principales amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto es la que tiene que ver
con que un nuevo competidor no tendria muchas dificultades para adquirir/ obtener los insumos
necesarios y comenzar a desarrollar actividades que le permitan captar clientes que consuman
sus productos y servicios, ya que los costos de arranque no son muy altos. Esto significa que el
mercado esta abierto a que ingresen nuevos competidores al mercado, lo que impactaria el
crecimiento del negocio. No Obstante, se identificaron como grandes oportunidades que se deben
aprovechar, las relacionadas con la lealtad de los clientes con su marca, lo que significa que,
aunque puede haber otros productos similares en el mercado, el cliente que es leal a su marca, no
se cambiaria facilmente a otro. Esto nos permite generar programas de fidelizacion de clientes

que generen esa lealtad hacia los productos servicios ofrecidos.

67



Trabajo de Grado

o sean

e e e e e universidad
e

3.2.2.5 Amenaza de nuevos productos y servicios

Tabla 13. Evaluacion factor Amenaza de nuevos productos y servicios

Analisis del microentorno: 5 fuerzas de Porter

Oportunidad | Amenazas Impacto - =
2 S
g | el e
Factores « « « S . 3| =
s|E|sls|% | als|E|c2|E9E|E
<2 |8|</=|&|2|=|2|J8E|&
5. Amenaza de nuevos productos y servicios
Su producto se compara X X 2 2 |4
favorablemente con posibles
productos sustitutos/
disponibilidad de sustitutos
Es costoso para sus clientes X X 2 2 |4
cambiar a otro producto
Los clientes son leales a los X X 2 12 |4
productos existentes
Disponibilidad de sustitutos X X 313 |9
Propension del comprador a X X 313 |9
cambiar
Promedio fuerza 5 -0,8 |24]-192

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 26. Resultados evaluacion amenaza de nuevos productos y servicios

Su producto se compara
favorablemente con posibles

productos sustitutos/...

4
2
0

Propension del comprador a -4
cambiar -6

-2 Es costoso para sus clientes
cambiar a otro producto/

-8 costo de cambio para el...

-10

Los clientes son leales a los

Disponibilidad de sustitutos .
productos existentes

Fuente: Analisis de los autores

68




Trabajo de Grado - sean

ooooo universidad
e

En relacion con las variables de amenazas de nuevos productos y servicios, se determin6
que las principales amenazas que pueden generar un impacto negativo al proyecto son las que
tienen que ver con la disponibilidad en el mercado de productos sustitutos y la propension de los
clientes a cambiar. Esto significa que en cualquier momento un cliente puede cambiar el
producto o servicio que usa, con otro que le ofrezca caracteristicas novedosas y/o similares, dada
la alta disponibilidad de productos sustitutos. No obstante, se identificaron como oportunidades
importantes que se deben aprovechar, las relacionadas con que nuestro producto se compara
favorablemente frente a posibles productos sustitutos, asimismo, puede ser costoso para los
clientes cambiar a otro producto similar, ya que, aunque pueden ser similares, carecen de

caracteristicas importantes, que el cliente prefiere conservar.

3.2.2.6 Analisis global de microentorno — S fuerzas de Porter

Tabla 14. Puntaje Consolidados Factores del Microentorno

Analisis del microentorno (5 fuerzas de Porter) - puntaje consolidado

Factores Calificacion Impacto Puntaje total
1. Rivalidad entre competidores -0,4 2,4 -0,96

2. Poder de negociacion de proveedores 1,4 2,6 3,64

3. Poder de negociacion de clientes 0,2 2,6 0,52

4. Amenaza de nuevos competidores -1.4 2,8 -3,92

5. Amenaza de nuevos productos y servicios | -0,8 2,4 -1,92

Fuente: Analisis de los autores

llustracion 27. Resultados consolidado factores del Microentorno

1. RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES

4
2

5. AMENZAS DE 0 2. PODER DE
NUEVOS 2 NEGOCIACION DE

PRODUCTOSY... B PROVEEDORES
4. AMENZAS DE 3. PODER DE

NUEVOS NEGOCIACION DE

COMPETIDORES CLIENTES

Fuente: Analisis de los autores
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El analisis consolidado del microentorno, el cual fue elaborado bajo la combinacion de
las metodologias de las 5 Fuerzas de Porter y la matriz POAM, permite concluir que existe una
alto nivel de competitividad en la industria, lo cual genera amenazas por la facil entrada de
nuevos competidores, el ingreso al mercado de nuevos productos y servicios y la fuerte rivalidad
que existe, debido a la presencia de plataformas lideres en el mercado, ademas, las grandes
marcas estan incursionando en el comercio electronico a través de tiendas virtuales. No obstante,
existen oportunidades que brinda la industria en relacion con el poder de negociacion de los
segmentos de clientes a los cuales el proyecto apunta captar, con una propuesta de valor
innovadora y diferenciada, que en la actualidad no existe en la ciudad de Cartagena.
Adicionalmente, encontramos un importante y variado nimero de proveedores Mypes, cuyo
portafolio de productos y servicios se oferta poco en las plataformas existentes de comercio
electronico disponibles en la ciudad y que estan anuentes y motivados en ingresar al e-

commerce.

3.3 Analisis de la competencia

Para que se pueda superar la competencia, es necesario conocer quiénes son los
competidores y qué estan haciendo. Identificar el area geografica que cubren y la principal
ventaja que les ha permitido ganar mercado, puesto que con esta informacion se podra
determinar, con mayor facilidad, las estrategias de posicionamiento que se debe seguir para
entrar y desarrollarse en el mercado. Este ejercicio no solo nos permite estar enterados acerca de
los movimientos o acciones que realicen nuestros competidores, también nos permite tomar
ventaja de sus debilidades, hacer frente a sus fortalezas y aprender de sus estrategias de mercado.

Para Quiroa. M. (2020), el analisis de la competencia es el proceso que pone en practica
una empresa para saber como actuar en el ambiente competitivo, el cual empieza reconociendo a
sus competidores para determinar cuales son sus principales objetivos, estrategias, puntos débiles
y fuertes. No obstante, el andlisis de la competencia es una herramienta muy importante para
cualquier empresa que se encuentra orientada hacia el mercado. Ahora bien, en el analisis de la
competencia de Soluciones Heroicas S.A.S., primero se realizo una encuesta de investigacion de

mercado, utilizando un método no probabilistico por conveniencia, en la cual se identificaron
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146 personas que hacen parte del segmento de clientes aplicando un cuestionario estructurado
con preguntas cerradas, abiertas y mixtas, con un enfoque cualitativo y cuantitativo, con
preguntas relacionadas con la identificacion de la competencia, cuyos principales resultados se

describen en las siguientes ilustraciones:

llustracion 28. Proveedores de Servicios de Domicilios

¢;Cuales de los siguientes proveedores de domicilios ha utilizado? (Elija solo
los que ha utilizado)

146 respuestas

Uomicmianos ae 10s
mismos establecimi...

83 (56,8 %)

Uber Eats
Domicilios.com
Mensajeros Urbanos
ProntiApp

Domicilio JT

Traelo

TeloLLevo
Mototaxista conocido
Otros

100

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

{lustracion 29. Nivel de Satisfaccion de los Servicios Domiciliarios

iComo evalua su nivel de satisfaccion respecto a los servicios de domicilios que le han prestado?
146 respuestas

@ Muy Satisfecho
@ Ssatisfecho

@ Neutral

@ Insatisfecho

@ Muy Insatisfecho

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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Hustracion 30. Debilidades de los Servicios de Domiciliarios

;Cuales son las principales debilidades que tienen los domiciliarios que le
han prestado el servicio? (Elija los 4 mas importante)

146 respuestas

Demora en los tiempos de

entrega 106 (72,6 %)

Deficiencia en la atencion
al cliente

Deficiente presentacion
personal

Informalidad y falta de
garantias
Tarifas costosas

Otros 29 (19,9 %)

0 50 100 150

Fuente: Elaboracién propia con base a encuestas realizadas

lustracion 31. Nivel de Utilizacion de Servicios Domiciliarios

;Utiliza usted servicios de domiciliarios para compras, encomiendas,
mensajeria o tramites locales?

146 respuestas

@® Siempre

@® Casi Siempre
@ Con Frecuencia
@® En Ocasiones
@ Casi Nunca

@® Nunca

T~

17.8%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

Posteriormente se hizo un benchmarking competitivo, que segin Sevilla. A., (2016), se
define como una técnica empresarial que consiste en utilizar un «comparador» o «benchmark» a
modo de referencia sobre aquellos productos, servicios o procesos de trabajo eficientes que se

consideran como la mejor practica en esa area. Ahora bien, ;para qué sirve el benchmarking?, a
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esta pregunta Sevilla. A., (2016), responde que el benchmarking sirve para realizar un andlisis
comparativo de los productos o servicios que ofrece la competencia, realizado a fin de mejorar
un producto ya existente o de disefiar uno nuevo en cualquier sector. El andlisis competitivo,
mediante la implementacion de la técnica del benchmarking, busca direccionar estrategias con el
fin de dirigirse a la mejora continua enfocada hacia los clientes. Por lo anterior, y en aras de
analizar la oferta de servicios del sector al que se quiere incursionar, se hizo un benchmarking de
las que mas plataformas tipo Marketplace y de domicilios, cuyos resultados se describe en la

tabla 26, a continuacion:
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Tabla 15. Plataformas de Domicilios

Nombre de la Servicios Segmento del - .
Competencia Portal Web Apps Ofrecidos Mercado Fortalezas Debilidades Tarifa
Domicilios, Marca Mala atencién al
Restaurantes consolidada cliente
Supermercado. Modelo de Falta de control de
) RappiMoll . negocio los domiciliarios
RAPPI h‘itti)cs)i/rivz;x;w.rap SI Farmacia, Carwash, Eﬁgato medio y innovador Mala presentacion Alta
pl- ' RapiCash, Expertor Soporte de los rapitenderos
plomeros, moda, tecnologico Violacion de las
Rappiprime Marketing normas
Rappitendero digital bioseguridad
Mototaxista Domicilios y . . Conocimiento .
Conocido No No encomiendas Medio y bajo de la ciudad Baja
Domiciliario
del NO NO Domicilios Medio Alto Baja
Establecimiento
hitps:/Ifood domicilo para consolidada
Domicilio.com https://www.rap SI p Medio y alto ' Alta
. restaurantes y Soporte
pi.com.co/ .
supermercados. tecnologico
Seguimiento en
. info@mensajero Mensajeria, tiempo rea‘llr,
Mensajeros o . optimizacion de
surbanos.com  SI domicilios, e- Medio y alto Alta
Urbano rutas, buenos
commerce. .
ingresos para
Sus mensajeros.
http://www.telol MandaFl 0%, . . Zona de Pequetios
TeloLLevo 1 NO encomiendas, Bajoy medio  cobertura local, . Moderada
€v0.com.co o ., comerciantes
domicilios en moto. contratacion
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Nombre de la
Competencia

Portal Web

Apps

Servicios
Ofrecidos

Segmento del
Mercado

Fortalezas Debilidades

Tarifa

justa y soporte
personalizado.

ProntiApp

info@prontiapp. S

com

Carreras, servicios a
domicilios o
mandados a nivel
general, en moto.
Mascotas,
floristerias, frutas y
verduras, heladerias,
moda, productos de
belleza y
restaurantes.

Bajo y medio

Cuentan con
una tienda
virtual

Ajustadas
al
mercado

Pedilo

https://pedilo.co WhatsA

m.co

pp

Comidas y servicios
a domicilio. Labaton
mascotas. Pagos,
consignaciones,
compras.

Medio y alto

Pagos contra

entrega. No poseen

pagos en linea ni
datafono.
Transferencia a
cuenta Nequi.

Moderada

Domicilio JT

Facebook

Domicilios Bajo y medio

Baja

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 16. Plataformas de Marketplace y Tiendas Virtuales

. . Segmento Nivel
Nombre de .la Portal Web Apps Produf: tos y Servicios del Fortalezas Debilidades de
Competencia Ofrecidos .
Mercado Precio
Domicilios Mala atencion al
+ t ’ cliente
restaurantes . Falta de control de
supermercado, Marca consolidada los domiciliarios
https://www.ra RappiMoll Medio Modelo de negocio Mala presentacion
RAPPI HPS: Tap g farmacia, Y innovador presel Alto
pi.com.co/ . alto , . delos rappi
RapiCash, expertor Soporte tecnologico tenderos
plomeros, moda, Marketing digital . .
Rappiprime Violacion de las
) normas
Rappitendero bioseguridad
Reconocimiento por
ser una compaiiia
Electro hogar, TV lider ‘o
. Audio y video: . comermahzacpn de .
o https://www.oli ’ Medio y productos masivos, Medi
Olimpica . SI computadores, .
mpica.com/ . alto marcas privadas y 0
celulares y més. :
Hogar, jugueteria propias. Con
’ ' presencia en 113
municipios y 22
deptos.
Tecnologia, Garantia extendida,
electrodomésticos, compra y recoge,
- https://www.exit hogar, moda y Medio y vende en éxito.com, Medi
Exito SI .
0.com accesorios, salud y alto paute con nosotros. 0

belleza, jugueteria,
ferreteria, etc.
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. . Segmento Nivel
Nombre de .la Portal Web Apps ProduF: tos y Servicios del Fortalezas Debilidades de
Competencia Ofrecidos .
Mercado Precio
Alimentos, aseo y Buena calidad, ]C?lllg lsifrnet;l:re ;e
http://www.dl.c cuidado personal, aseo Bajoy prec'los.baj 08 Se}los empacar su propio o, .
DI om.co S hogar, bebés medio meritorios de calidad mercado. Pocas Bajos
' maicc;tas ’ BPM, HACCP, ISO marcas de
' 22000, ISO 9000
productos.
Mercatodo, panaderia, .
http://aratiendas carnes frias, lacteos, Bajoy Promociones
ARA ’ "~ SI, . g ’ . frecuentes, estrategia Bajos
com bebés y cuidado medio .,
personal El Rebajon.
A,C ceso aun gran No se dispone de
Vehiculos, alquiler de nimero de usuarios, un espacio o sitio
hitps://www.fac o iedad:es anuncios tener controlada a la ersonalizado Medi
Marketplace  ebook.com/mark Ela sri fica dos’a rticulos Medio y competencia. Eom etencia e,n o
de Facebook etplace/?ref=app . ’ alto Inversion inicial es petencia y
deportivos, para el precio, dificil bajo

_tab

hogar, inmuebles, etc.

reducida, ofrece
confianza al
comprador

diferenciarse con
la competencia.

Fuente: Elaboracion propia
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4 VALIDACION E INVESTIGACION DE MERCADO

El modelo se construyo6 con la metodologia del modelo CANVAS (The Business Model

Canvas), la cual, permite analizar y crear modelos de negocio de forma simplificada. Se visualiza

de manera global en un lienzo dividido en los principales aspectos que involucran al negocio y

gira entorno a la propuesta de valor que se ofrece. (Osterwalder & Pigneur, 2010). Es una

metodologia la cual se estd consolidando como una alternativa real para agregar valor a las ideas

de negocio y es una herramienta lo suficientemente sencilla como para ser aplicada en cualquier

escenario: pequefias, medianas y grandes empresas, independientemente de su estrategia de

negocio y publico objetivo. Ahora bien, con la trazabilidad del proyecto, inicialmente se perfilo

un modelo de negocio consistente en una plataforma de domicilios, cuya propuesta de valor, el

target, la relacion con los clientes y los canales fueron los siguientes:

a)

b)

d)

Propuesta de valor: Servicio de mensajeria local, tramites, encomiendas, giros y compras
personalizadas, de una forma agil, calida, responsable y segura, soportado en una
plataforma tecnoldgica y un talento humano comprometido con la satisfaccion efectiva de
las necesidades, deseos y expectativas de nuestros clientes, generando fidelidad y lealtad
hacia nuestra organizacion.

Target: jefes de hogares y amas de casa con necesidades y deseos de domicilios,
mensajerias, tramites, giros, encomiendas y compras, residentes en los estratos 3 — 6 de
Cartagena de indias y micros y pequefios empresarios con necesidades y deseos de
soporte logistico para todas las relaciones con sus clientes y grupos de interés.

Relacion con los clientes: Construimos relaciones fieles y leales mediante la oferta de
servicio, integral, personalizada y diferencial, de acuerdo con las necesidades, deseos y
expectativas de nuestros clientes

Canales: Canal Directo de informacion, compra, entrega y posventa, a través de su
domiciliario amigo y soportado por atencidén por pagina web, redes sociales y via

telefonica; e indirecto a través de nuestros aliados comerciales y de servicios.

El resumen de las otras variables del Canvas inicial, se describen en la siguiente

ilustracion:
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Ilustracion 32. Modelo Inicial: Rapi Heroicos

I}

S;‘ RAPI €

¥ Business Model Canvas ¥

s HEROIC@®S

Asociaciones Claves

* Cooperativa de
mototaxistas

*  Mipymes *
* Gobierno Distrital

+ SENA .
* (Cémara de Comercio .
* ANDI .
*  FENALCO

* ACOPI

* Cotelcoy Asotelca

*  Super Solidaria

* Entidades Financieras

*  ONGS

*  Empresas de .
Mensajeria

* Cooperacion
Internacional

*  Aseguradoras .

Costos y Gastos Fijos

*  Nomina Personal Adtivo

*  Plataforma virtual

*  Arrendamiento sede

*  Servicios publicos y de internet.
*  Pdlizas y seguros

Actividades Claves

Marketing Estratégico y Operativo con
enfoque digital, relacional y social.
Disefio, mantenimiento y soporte
plataforma digital.

Gestion del Talento Humano

Logistica y Servicio al cliente

Gestion Adtiva y Financiera

1+D+l

Recurso Claves

Humanos: Gerente, Lider Adtivo y
financiero, Lider de Talento Humano,
Lider de Marketing, Lider Tics, Lider
Operativo y Domiciliarios.

Fisicos, Técnicos y Logistico: Oficina
adtiva dotada, motocicletas, uniformes,
canastillas y EPP

Tecnolégico: Portal  web,
Smartphone, redes sociales, correo.
Financiero: Capital de trabajo

pc,

Costos y Gastos Variables

*  Pagos domiciliarios

*  Presupuesto de mercadeo

*  Dotacidén y EPP

*  Mantenimiento y reparacion

*  Comision plataformas de pagos

Propuesta de Valor

Servicio de
local , tramites,
encomiendas, giros vy
compras personalizadas,
de una forma &gil, célida,
responsable y segura,
soportado en una
plataforma tecnoldgica y
un humano
con la

mensajeria

talento
comprometido
satisfaccion efectiva de las

necesidades, deseos y
expectativas de nuestros
clientes, generando
fidelidad y lealtad hacia
nuestra organizacion.

Relacion con los

clientes
Construimos  relaciones
fieles y leales mediante la
oferta de servicio, integral,

personalizada y
diferencial, de acuerdo
con las necesidades,

deseos y expectativas de
nuestros clientes.

Canales
Canal Directo de
informacion, compra,

entrega y posventa, a
través de su domiciliario
amigo y soportado por
atencién por pégina web,
redes sociales y via
telefénica; e indirecto a
través de nuestros aliados
comerciales y de servicios.

Fuentes de Ingresos: Medios
«  Comision por tarifa del servicio prestado e

+  Comision por ventas de la Pymes O

*  Propinas

*  Donaciones
*  Préstamos

Target

« Jefes de hogares y
amas de casa con
necesidades y deseos
de domicilios,
mensajerias,
tramites, giros,
encomiendas y
compras, residentes
en los estratos 3 — 6
de Cartagena de
indias.

* Micros y pequefios
empresarios con
necesidades y deseos
de soporte logistico
para todas las
relaciones con sus
clientes y grupos de
interés.

de Pago

Pago en efectivo contra entrega
Pago por datafonos

*  Pagos por PSE
*  Pagos por plataformas virtuales (Nequi,
Paypal, Daviplata, entre otros)

Fuente: Elaboracion propia

Posteriormente, se sigue empatizando con el Target y analizando las variables del

mercado y se construye unos lienzos de valor por cada publico objetivo, los cuales se describen a

continuacion:

79




Trabajo de Grado

% wean

e e e e e universidad
e

Ilustracion 33. Lienzo Propuesta de Valor jefes de Hogares

N\

Teniendo en cuenta que las personas
no tienen que salir a la calle a hacer
sus compras o tramites personales,

mejora la calidad de vida, genera
seguridad (disminuyendo el nivel de

exposicién externo) y les permite
dedicar mas tiempo con sus familias.

Plataforma
Marketplace
online

Generadores
de alegrias

* Realizar compras en tiendas de
comercio, desde la comodidad y
seguridad del hogar.
* Realizar tramites bancarios, giros,
encomiendas, documentales desde
la comodidad y seguridad del
hogar.

Trabajos
del cliente

*  Salir a hacer las compras
del merc:
* Desplazamiento de la casa
hacia los establecimientos de
comercio.

Alegrias

Aliviadores
de Dolores

Evita tener que hacer
filas para ser atendido,
asimismo evita
desplazamientos para
realizar compras en
tiendas de comercio, ya
que desde la comodidad
de su hogar, obtiene de
forma segura los
servicios que necesita.

S

Propuesta de valor
Plataforma Marketplace online

?

€

*  Desplazamiento para realizar
trémites personales.

*  Hacer largas filas para hacer
las compras

+  Hacer largas filas para sus

tramites.

Dolores (frustraciones

= Altainversién de tiempo en
desplazamientos

= Altainversién de tiempo en
filas para ser atendido.

= Congestién vehicular

= Exposici6n a riesgos externos

(salud, seguridad)

Segmento de mercado
Jefes de hogares de los estratos 3 al 6,
residentes en Cartagena.

Fuente: Elaboracion propia

llustracion 34. Lienzo Propuesta de Valor Micros y Pequerios Empresarios

Proporcionar y vender sus servicios y
productos a través de una plataforma
de Marketplace, que ayude a llegar a
mas clientes, gestionar los pagos y la

entrega de los mismos de forma
segura.

Plataforma
Marketplace
online

Generadores
de alegrias

~

€

= Ofrecer sus servicios y productos de
forma virtual
* Incrementar las ventas
* Llegar a mas clientes
* Incrementar la velocidad en la entrega
de los servicios y productos.
la seguri al
de vender sus servicios y productos.

Trabaj
del cliente

*  Buscar clientes
*  Mantener las ventas

*  Promocionar sus productos
* Gestionar los pagos

*  Gestionar la entrega y envio

Alegrias

Aliviadores
de Dolores

Evitar tener que ocuparse
de gestionar los pagos y
la entrega de los
productos al cliente final,
generando mayor
eficiencia operativa,
mejorar su
posicionamiento en el
mercado y ventaja
competitiva.

J

Propuesta de valor
Plataforma Marketplace online

)

de los productos

Dolores (frustraciones

Baja penetracion y
cubrimiento del mercado
Alta competencia

Caida de las ventas

Poca afluencia de clientes

Segmento de mercado
MYPES (tiendas, restaurantes,
servicios)

Fuente: Elaboracion propia
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llustracion 35. Lienzo de Valor Mototaxistas

+ Dado que ahora la mayoria de las personas estan 1

mds abiertas a utilizar los servicios de un

Marketplace desde el cual puedan acceder a los « Contar con una plataforma que le

diferentes productos y servicios, lo que se convierte asigne servicios de domicilios a través

en una gran oportunidad de llegar a més clientes, y deg fi dola

aumentar sus ingresos. cantidad de entregas por dia y sus

* Posibilidad de formalizarse en el mercado de los ingresos .
a;
domicilios. «  Disminucién de tiempos “muertos” dTTI:' ]0:
el cliente
Plataforma no facturables
Marketplace * Buscar clientes
1 Generadores * Generar ingresos
online ., -
de alegrias Alegrias + largos
) ( desplazamientos fuera
tvi de su zona
Aliviadores Dolores (frustraciones > BfiEs
de Dolores
Formalizacién del servicio de entregas a . Altai e
domiciliario, llegando a més clientes, evitando Alta |nver:|on (":, d
“muertos” no f: atravésdela JEpetace e isueda
de clientes.
plataforma de Marketplace y la geo- . p lidad
referenciacién. . 'A"""""a a' i
Mejora sus ingresos manteniéndose mas .
= Tiempos no facturables
ocupado de acuerdo con su ubicacién geografica.

Propuesta de valor

Segmento de mercado
Plataforma Marketplace online

Domiciliarios

Fuente: Elaboracion propia

Con base a los resultados anteriores y el analisis de todas las oportunidades del mercado,
se construyo, con la metodologia del modelo de negocios sostenible, el cual es una adaptacion
realizada por la Universidad EAN, al modelo de negocio CANVAS, para promover, desde la
misma concepcidn del modelo, los pilares de Sostenibilidad para promover de manera integrada
el desarrollo econémico, social y ambiental, enfocado en 17 ODS para consolidar un proyecto
que desde sus inicios, se proyecte para actuar como un empresa €ética, con proposito y con una
politica solida de RSE.

Con en este nuevo modelo y en el marco de las asignatura direccion de mercadeo, se
reformul6 el modelo de negocio, evolucionando de una plataforma de domicilios, a una
plataforma de Marketplace de marca local, el cual es concebido, desde los pilares de
sostenibilidad, debido a que no solo buscar desarrollar un negocio con gran viabilidad financiera,
sino ademas, tiene socios objetivos econdmicos, sociales y ambientales, el cual es aportar a el
fortalecimiento del tejido de los micros y pequefias empresas, la reconversion economicos y
laboral de gran fendmeno social como lo es el mototaxismo, generacion de empleos, soluciones

efectivas y competitivas a las necesidades de los hogares y le promocion del cuidado al medio
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ambiente, a través de disminucion de las emisiones que genera el comercio electronico. Las
principales variables del modelo negocio final, el cual se desarrolla en este plan de negocio, se

describe a continuacion:

a. Propuesta de valor: Interconectar de forma 4gil, rapida y segura los hogares con

las Mypes de su localidad para el fomento del e-commerce de bienes y servicios.

b. Productos y servicios: Marketplace que ofrece una oferta variada y dinamica de
productos y servicios para el abastecimiento del hogar, por parte de las Mypes

cercanas a su localidad.

c. Segmentos de cliente: el segmento 1, lo representen los jefes de hogares de los
estratos 3 al y 6 de todas las localidades de Cartagena con necesidades y deseos
de abastecer el hogar. El Segmento 2 lo conforman las Mypes locales con
necesidades y deseos de Marketing digital, comercio electronico y servicios

logisticos.

d. Relacionamiento: promociones, descuentos, puntos por fidelidad, capacitaciones,

CRM. Y PQRS.

e. Canales: aplicacion movil, landing page, redes sociales, entregas a domicilios,

pago electronico por PSE y pago contra entrega
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llustracion 36. Nuevo Modelo de Negocio Sostenible

. Promover el desarrollo econémico y social de los socios, clientes y aliados fomentando el ecomerce local

e N ' Y 'S ' N
” ACTIVIDADES 3¢ PROPUESTA SEGMENTO

@ ALIADOS CLAVE E P EROCEeDe @ DE VALOR @ RELACIONAMIENTO D DE CLIENTES

*  Mypes comerciales y de * Marketing digital y relacional. | Interconectar de forma agil, * Promociones. Segmento 1. Jefes de
servicios. + Disefio, mantenimiento vy | efectivay segura a los hogares * Descuentos. Hogares de los estratos 3 al

*  Trabajadores soporte de plataformas | y las Mypes locales de la * Puntos por fidelidad. y 6 de todas las localidades
independientes. digitales. ciudad para el ecomerce de * Capacitaciones. de Cartagena con

*  Cooperativa de mototaxistas. |* Gestién del talento humano. bienes y servicios . * CRM. necesidades y deseos de

*  Alcaldia Mayor de Cartagena. |* Logisticay servicio al cliente. * PQRS. abastecer el hogar.

*  SENA. > > <

*  Cémara de Comercio de & RECURSOS _F@ ngggsggg é mﬂ CANALES
Cartagena. TV Segmento 2: Mypes locales

*  FENALCO y ACOPI. + Talento humano Adtivo, Comercial y | Marketplace que ofrece una |« Aplicacién Mévil. con necesidades y deseos de

*  Entidades Financieras. Operativo. ) oferta variada y dindmica de |« Landing Page. marketng digital, ~comercio

. . . P + Domiciarios con motocicleta y .. Ani ici
Agencia de Marketing Digital. | | . productos y servicios para el |+ Redes Sociales. eIe’ctronlco y servicios

*  Proveedor Tecnoldgico: + Oficina adtiva. amoblada y dotada con | @bastecimiento del hogar, por |« Entregasa Domicilios. logisticos.
desarrollo, mantenimiento | pcy Smartphone. parte de las Mypes cercanas @ |+ Pago electrénico por PSE.
hosting y seguridad. + Portal web, aplicacion movil, correo | sy |ocalidad. * Pago Contra Entrega.

> _\electrénico y redes sociales. A - A A <

¥ cosTos
i AMBIENTALES

BENEFICIOS

&
SOCIALES &Bj

+ Apoyo a las Mypes locales.
+ Generacion de empleo.
+ Reconversion.

econdmica
mototaxistas.

costos (2 &> BENEFICIOS
SOCIALES ﬁngiﬁin %g AMBIENTALES

+ Riesgos de seguridad.
+ Riesgo de

morbimortalidad

de domiciliarios.

1=

COSTOS

Nomina Personal Adtivo.

comercial y Operativo.

*  Costos plataforma virtuales.

*  Arrendamiento sede.

*  Pago servicios publicos e internet.

*  Comision plataformas de pagos.

*  Presupuesto mercadeo y
publicidad.

+ Consumo de
energia electica.
+ Emision de

residuos solidos
por empaques,

A L. INGRESOS
+ Diminucion de las

emisiones de CO2.
+ Disminucién del
uso de papel.

Comisidn por ventas de productos
. Comisidn por servicios

*  Comisidn por tarifa del domicilio

*  Publicidad on-line
*  Préstamos

* Inversion de socios

Fuente: Elaboracion de los autores
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4.1 Habitos y tendencia de consumo del e-commerce en Cartagena

Continuando con la investigacion de mercado y con el objetivo de validar el modelo de
negocio con los grupos de interés, se realizé una encuesta de habitos de consumo de los hogares
cartageneros, los cuales se puede identificar una marcada tendencia hacia la utilizacion de los E-
commerce como resultados de los cambios significativos del macro y microentorno,
especialmente influenciados por la transformacion digital, el IoT y los cambios disruptivos
generado por la pandemia, lo cual representa una oportunidad importante para el crecimiento y

desarrollo de las micros y pequefias empresa. Los principales resultados se presentan a

continuacion:
llustracion 37. Genero de los encuestados llustracion 38. Estado Civil
@ Femenino
@ Masculino @ Solter@
) LGBTIQ ® Casad@

\ @ Union Libre
\ 8.4% @ Separad@
] @ Viud@

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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llustracion 40. Nivel Educativo Encuestados Mlustracion 39. Posicion en el Hogar
@ Sin Nivel Escolar @ Jefe 0 Jefa de Hogar
@ Primaria @ Conyuge
@ Bachillerato 0 Hi@
@ Técnico @ Otro Familiar
@ Tecnologo @ Amig@
@ Profesional
@ Postgrado
Fuente: Elaboracién propia con base a encuestas realizadas
llustracion 41. Tenencia de Equipos Electronicos y Conexiones
Smartphone (teléfono inteligente) 128 (82,6 %)
Computador de escritorio 51(32.9 %)
Computador portatil 141 (91 %)
Tableta 38 (24,5 %)
Conexion a Internet 139 (89.7 %)

Plan de datos 116 (74,8 %)

Ninguno [0 (0 %)

0 50 100 150

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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Mlustracion 42. Habitos de Compra

Actualmente, ;Cuales son sus prioridades de compra y consumo de bienes y servicios en su
hogar? (Elija sdlo los que son frecuentes, importantes y necesarios)

155 respuestas

Alimentos no perecederos
Alimentos perecederos
Bebidas no alcohdlicas

Bebidas alcoholicas
Elementos de aseo del hogar
Elementos de aseo personal
Elementos de bioseguridad
Medicamentos

Ropa exterior e interior

60 (38.7 %)

13(84 %)

40 (25,8 %)

138 (89 %)
133 (85,8 %)

144 (92,9 %)
143 (92,3 %)
111 (71,6 %)
108 (69.7 %)

Calzado 29 (18,7 %)
34 (21,9 %)
Articulos ferreteros 21(13,5%)
26 (16,8 %)
Servicio de restaurante, 49 (31,6 %)
Servicios educativos 63 (40,6 %)

Servicios médicos 80 (51,6 %)

Servicios publicos 121 (78,1 %)
64 (41,3 %)

Plan de datos en telefonia 87 (56.1 %)

celular’
Servicio de pelugueria, 36 (23,2 %)
barberia y esté... 23 (14,8 %)

Otros servicios 21 (13,5 %)
Alimentos 4(2,6 %)

126 (81,3 %)

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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llustracion 43. Lugares de Abastecimiento

;Cuales son sus principales sitios de compras de productos para el abastecimiento del
hogar? (Elija sélo los mas frecuentes)

155 respuestas

Tiendas de los barrios —94 (60,6 %)
Mercado de Bazurto 18 (11,6 %)
ARA 85 (54,8 %)
D1 —42 (27,1 %)
Justo y Bueno 41 (26,5 %)

12(7.7 %)

Olimpica y SAO —107 (69 %)
Almacenes Exito 60 (38,7 %)
Otros este::télstcrigrsmiiztgzren 28(18.1%) 76 (49%)
Vendedores ambulantes —16 (10.3 %) 50 (32.3 %)
informales (carre. .. 18 (11,6 %) ’
0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

llustracion 44. Frecuencia de Compra

;Cual es su frecuencia de compra para el abastecimiento del hogar?
155 respuestas

@ Diaria

@ De 2 a 3 veces por semana
43,9% © Semanal

@ Quincenal

@ Mensual

Fuente: Elaboracién propia con base a encuestas realizadas
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Tustracion 45. Nivel de Utilizacion de Servicios Domiciliarios

¢Utiliza usted servicios de domiciliarios para compras, encomiendas, mensajeria o tramites
locales?

155 respuestas

@ Siempre

@ Casi Siempre
@ Con Frecuencia
@ En Ocasiones
@ CasiNunca

@® Nunca

19,4%

P
4

Fuente: Elaboracién propia con base a encuestas realizadas

Hustracion 46. Proveedores de Servicios de Domicilios

;Cuales de los siguientes proveedores de domicilios ha utilizado? (Elija solo los que ha
utilizado)
155 respuestas

DUHMICmdnos ae 10s mnmesmos
establecimi...

89 (57,4 %)
36 (23,2 %)

Uber Eats
Domicilios.com

2(1,3%)
9(5.8 %)

Mensajeros Urbanos 12 (7,7 %)
ProntiAppll-—1 (0.6 %)
Domicilio JTJ—1 (0.6 %)
Traelo|—0 (0 %)
TeloLLevolll 2 (1,3 %)

Mototaxista conocido 50 (32,3 %)
Otros 28 (18,1 %)
Nuca he utilizado domiciliarios 1M(71%)
0 20 40 60 30 100

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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llustracion 47. Debilidades de los Servicios de Domiciliarios

;Cuales son las principales debilidades que tienen los domiciliarios que le han prestado el
servicio? (Elija los 4 méas importante)

155 respuestas

Uemeora en los tiempos de
entrega

1M1 (716 %)

50 (32,3 %)
Deficiencia en la atencion al

cliente
Mala actitud del domiciliario

33(21.3 %)
12 (7.7 %)

Deficiente presentacion personal
Maltrato y/o averias de los
productosr...

Informalidad y falta de garantias

31(20 %)

21(13,5%)

42 (271 %)

47 (30,3 %)
31(20 %)
0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

llustracion 48. Nivel de Satisfaccion de los Servicios Domiciliarios

¢Como evalua su nivel de satisfaccion respecto a los servicios de domicilios que le han prestado?
155 respuestas

@ Muy Satisfecho
@ Satisfecho

@ Neutral

@ Insatisfecho

@ Muy Insatisfecho

49,7%

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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Hustracion 49. Habitos de Consumo del Comercio Electronico

¢ Ha realizado usted o algun miembro de su hogar, compras por Internet?

155 respuestas

®si
® No

_ )

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

llustracion 50. Identificacion de Plataformas de Marketplace

;Ha comprado usted o algun miembro de su hogar, en algunas de las siguientes plataformas

de comercio electrénico (marketplace)? (Sefiale todas las que se han utilizado)

155 respuestas

Mercado Libre
Olimpica.com
Exito.com
Tiendasjumbo.co
Fallabela.com
Domicilios.tiendasd1.com
Aratiendas.com
Justoybueno.com
Dafiti.com

Linio

Kironix
Olx.com.co
Homcenter.com
Amazon

Ebay

Alibaba
AliExpress
Walmart

Wish

Banggood
Facebook Markeiplace
Oftras plataformas

91 (58,7 %)
54 (34,8 %)
44 (28.4 %)

10 (6.5 %)

46 (29.7 %)
12 (7.7 %)
5(3.2 %)
9(5,8 %)
22 (14,2 %)
28 (18,1 %)
1(0,6 %)
3(1.9%)
31 (20 %)
26 (16,8 %)
6(3,9 %)
3(1.9%)
16 (10,3 %)
4(2,6 %)
9 (5,8 %)
1(0,6 %)
18 (11,6 %)
31 (20 %)
0 20 40 60 80 100

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas
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llustracion 51. Otras Plataformas de Marketplace

;Conoce alguna plataforma de comercio electronico local (marketplace) donde pueda comprar
productos y servicios a las micros y pequenas empresas de la ciudad?

155 respuestas

® si
® NO

Fuente: Elaboracion propia con base a encuestas realizadas

llustracion 52. Preocupaciones y Frustraciones en las Compras por Internet

;Cual es |z principal preocupacion o frustracion que ha tenido o piensa que puede tener al
realizar compras por Internet? (Elija los cuatro (4) mas importantes)

155 respuestas

Calidad del producto 107 (69 %)

Fraude y perdida del dinero 111 (71,6 %)
Demoras en los tiempos de
entrega

Falta de Garantias

82 (52.9 %)
66 (42,6 %)

Altos precios 28 (18,1 %)
Atencion al cliente 16 (10,3 %)
Averias de los productos 56 (36.1 %)
Contaminacion de los productos 65 (41,9 %)
Otros 9 (5,8 %)

0 25 50 75 100 125

Fuente: Elaboracién propia con base a encuestas realizadas
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5. ESTRATEGIA Y PLAN DE INTRODUCCION DE MERCADO

En relacién con las caracteristicas del modelo de negocio, los estudios de factibilidad
realizados, las proyecciones de los emprendedores y teniendo como fundamento los resultados
obtenidos de la investigacion realizada al sector, la competencia, los grupos de interés y los
diferentes segmentos del target definido, se presenta a continuacion la matriz general del plan de
marketing para la introduccion de la aplicacion del Marketplace multiplataforma, en el mercado
de la ciudad de Cartagena, las cuales estan fundamentado en las siguientes estrategias de
marketing;

a. Marketing mix: El marketing mix es un concepto de marketing que recoge todas las
herramientas a disposicion de los marketeros para desarrollar acciones eficientes y
alcanzar sus objetivos de penetracion y de venta en el mercado objetivo, estd integrada
por la denominada estrategias de las cuatro p: producto precio plaza y promocion.
(Economia y Empresa , 2021)

b. Marketing digital: Se puede entender como una forma de marketing utilizando medios y
canales tecnologicos y digitales. Permitiendo crear experiencias Unicas y
personalizadas para hacer trazabilidad de todo lo que ocurre durante la sesion, con el
objetivo de mejorar la experiencia del usuario final. Los datos masivos y la capacidad de
medir con un poder exponencial con respecto a los medios tradicionales es lo que ha
desatado toda la revolucion en la industria del marketing y la publicidad. (Iebschool, 2022)

c. Marketing relacional: estd enfocado en establecer, mantener y consolidar las
interacciones con los clientes mediante estrategias centradas en ellos. Esta definicion,
utilizada por primera vez por el profesor de marketing americano Leonard L. Berry, habla
de practicas que van desde una llamada de atencion inicial a aquellos potenciales
compradores hasta el mantenimiento de una comunicacion que permitird que un cliente
tenga siempre nuestros productos como primera opcion en su cabeza. (Iebschool, 2022).

d. Omnicanalidad: se define como la integracion de todas las estrategias de marketing mix
(producto, precios, canales, comunicacion y promocion), para entregarle la mejor
experiencia al usuario, con el objetivo de tener su maxima satisfaccion. Es decir, articular
todas las estrategias, tacticas y canales de mercadeo para promover la felicidad y

fidelidad de los clientes.
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Fundamentado en lo anterior, se presenta a continuacion la matriz de planificacion anunciada para poder introducir y posicionar

soluciones heroicas, como un modelo de negocio escalable y sostenible:

Tabla 28. Plan de Marketing

Plan de marketing para la introduccion al mercado de la aplicacion de Marketplace soluciones heroicas

Ejes

estratégicos Objetivos Actividades tacticas Tiempo Responsable Indicador Meta
Desarrollar la aplicacion moévil multiplataforma, con todas
Ofrecer una aplicacién las esp.erc1ﬁca01ones necesarias para poder garantizar la ] Birector ¢ Nci: De- ’ |
multiplataforma, 4gil, operacion meses irector tics aplicacion
efectiva y segura, con una Realizar campafias de afiliacion de las Mypes oferentes
Estrategia de oferta variada y dinamica de (heroicas) de las diferentes localidades y desarrollar un
producto productos y servicios, que plan de capacitacion para la correcta comercializacion de Gerente - director No. De Mypes
generen emocion y productos y servicios permanente  comercial asociadas 1.000
sell"usiaccwn a ngestros Realizar actualizaciones de la aplicacion para una mejor
ien ri . . - : .
clientes y usuaros funcionalidad y operacion, de acuerdo con las Calificacion
evaluaciones y recomendaciones de los usuarios Permanente Director tics plataforma 4,8
Defini ot de tarif Implementar un plan tarifario especial para fundadores y
celinir un sistema de tartfas - ., 51ndadores Permanente Gerente
de introduccion y precio de — :
. bienes y servicios orientado  Establecer comision 0 para las Mypes en el primer mes de Gerente - director  No. De Mypes
Estrategia de X operacién .
precio a las competencias, para la p Permanente comercial fundadoras 1.000
introduccion y eld | Establecer precios promocionales diarios de productos y
pos.lclo'n'amlento cla servicios en alianzas con las Mypes a través de diferentes Gerente - director Nivel de ventas
aplicacion en el mercado campafias . o
p Permanente comercial diarias 500
. Desarrollar los procedimientos necesarios para la descarga .
Establecer el sistema . Y , Gerente - director No. De
e . masiva de la aplicacion a través de Playstore y app store .
Estrategia de logistico necesario para la 6 meses comercial descargas 10.000
laza distribucion agil, efectivay ~ Conformar una organizacion de moto trabajadores
p segura de los productos y domiciliarios y brindarle la induccion, capacitacion y
servicios. dotacion necesaria para la correcta prestacion de los Gerente - director No. De
servicios Permanente comercial domiciliarios 50
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Estrategia de
promocion

Estrategia de
marketing
digital

Estrategia de
Omnicanalid
ad

Establecer un plan de publicidad visual, grafica y
audiovisual dirigida a los diferentes usuarios y segmentos

Gerente - director

Nivel de ventas

Permanente comercial diarias 500
Implementar una mezcla de  Desarrollar una fuerza de venta que lidere la vinculacion Gerente - director  No. De Mypes
estrategias de promocion de las Mypes y domiciliarios a la plataforma. Permanente comercial vinculadas 1.000
necesarias para comunicar,  Desarrollar un plan de relacionamiento publico dirigido a Gerente - director No. De alianzas
motivar, persuadir, los grupos de interés Permanente comercial estratégicas 100
influenciar a los usuarios a - Egtablecer un plan de promocion de venta otorgando
la mastva utilizacionde la gegcyentos especiales en tarifas de comision y precios de Gerente - director No de ventas
aplicacion bienes y servicios en campafias especificas y focalizadas  Permanente comercial diarias 500
Establecer un efectivo sistema post venta a través de un Gerente - director  Calificacion de
CRM y un PQRSF Permanente comercial la plataforma 4,5
Implementar una estrategia de marketing de contenidos Gerente - director No. De
para el posicionamiento de las redes sociales, el Landing comercial - seguidores en
page y el descargue y utilizacion de la plataforma Permanente director tics redes 10.000
Establecer un plan permanente de publicidad en redes
Desarrollar un plan de iales y buscadores para la masificacion de la descarga Gerente - director No. De ventas
marketing digital multicanal sociales y buscadoles par gay . .
para el introduccién y utilizacion de la aphcagon : Permanente comercial diarias 50
. . Desarrollar la estrategia SEM y SEO para masificar la
posicionamiento de la S L . .
plataforma desgarga y utilizacion de la aplicacion, Landing page y Gerentg - director No. De
pagina web del proyecto Permanente comercial descargas 10.000
Establecer alianzas con influencer locales de interés de los No. De
targets para establecer campaiias y eventos de promocion Gerente - director  utilizaciones
para el posicionamiento de la aplicacion Permanente comercial diarias 500
Elaborar y actualizar periddicamente un manual de calidad
Realizar una integracion de prodg,ctos y.seljvicigls, una rc?g.lament.acién de 5
permanente de toda la promocién y distribucion y politicas unificadas de PQRSF A.ccmn Gerent.e y
estratégica de marketing mix -2 través de un CRM trimestral Coordinadores
ofrecida por la plataforma  Capacitar a todos los aliados y usuarios de la plataforma
con todos los aliados en los n}anuales,.reglamentos y politicas y hacer Gerente y Nivel de
evaluacion, seguimiento y control- Permanente Coordinadores satisfaccion 4.5

Fuente: Elaboracion propia.
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6. ASPECTOS TECNICOS

6.1 Objetivos de produccion o de prestacion de servicio

Con la implementacién de “Soluciones Heroicas”, se pretende alcanzar los siguientes
objetivos, desde la Optica técnica y productiva:

a. Disponer de la infraestructura tecnoldgica necesaria para la prestacion del servicio.
b. Interconectar de forma agil, efectiva y segura a los usuarios del Marketplace

c. Disponer de canales efectivos, confiables y seguros para todos los usuarios.

i

Ofrecer una variada oferta de bienes y servicios para clientes y usuarios.
e. Implementar procesos, actividades y funciones necesarias para la prestacion de un
servicio de calidad.

f. Dar soporte a todos los usuarios del servicio.

6.2 Ficha técnica del producto o servicio

Tabla 29. Ficha Técnica del Marketplace

Ficha técnica del servicio

Permite a compradores jefes de hogar adquirir servicios y productos

a través de la plataforma y poder recibirlos en la puerta de sus casas.

Marketplace Asi mismo permite a los pequefios empresarios que no cuentan con
servicios logisticos y de envios, poder enviar sus productos de
forma agil y segura. Por otro parte, permite que diferentes

profesionales ofrezcan sus servicios a través de la plataforma.

Jefes de hogar, pequefios empresarios y profesionales prestadores de

. servicios que se encuentren ubicados en la ciudad de Cartagena-
Clientes externos )
Colombia

= Lunes a sdbado: 6AM a 10PM
Horarios de prestacion

del servicio * Domingos y festivos: 8AM a 6PM

95



Trabajo de Grado

Estar de acuerdo con las politicas de prestacion del servicio a través

de plataformas E-commerce.

Obligaciones del
usuario
Hacer el pago de los productos y servicios adquiridos a través de la
plataforma.
= Estar de acuerdo con las politicas de prestacion del servicio
a través de plataformas E-commerce.
Obligaciones del = Entregar el producto ofertado en dptimas condiciones,
vendedor cumpliendo con las normas de calidad vigentes.
= Estar de acuerdo con las politicas de prestacion del servicio
a través de plataformas E-commerce.
Obligaciones del = Prestar el servicio ofertado con amabilidad, cumpliendo con

profesional de servicios

las normas de calidad vigentes

Requisitos de
oportunidad: Medio de
entrega servicios/

productos

De tiempo: entregas en promedio de (1) hora

De lugar de entrega: Lugar de ubicacion del cliente

Puntos de control

Contrato de servicio

Fuente: Elaboracion propia
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6.3 Descripcion del proceso, necesidades y requerimientos,

[lustracion 53. Flujograma proceso

App
Marketplace

A

Fallo

Ho

: _

Ver
tiendas/seivicios

Iufo rmaci
on mgo Ve listado de productos/se ivicios
comecta?

Actua ke informacion
cuenta

No

- m
Lanz servicio domicila rio y
Lanza pedido tienda/ sewvicio

Fuente: Elaboracion propia
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6.4 Requerimientos tecnolégicos de la aplicacion

Considerando los siguientes proveedores tecnoldgicos para la plataforma de acuerdo con

las configuraciones de la etapa de MVP para el proceso de introduccion en el mercado:

»  AWS para nuestros servidores de hosting

» Placetopay by Evertec, como plataforma transaccional de comercio electrénico y pagos
con tarjeta.

* Sistema contable y facturador electronico para emitir las facturas.

»  Shopify como plataforma de e-commerce.

» Pipedrive como herramienta de gestion de relaciones con clientes de ventas (CRM).

llustracion 54 Arquitectura tecnologica Marketplace Soluciones Heroicas

s
Sistemas externos \ .

D | AN ) Office365 % evertec
m e »Plccetopay

Instancia #1: Presentacién

e

SMTP T HTTPS/ REST API

I
I
I
! 1
P
_____________________ A by Instancia #2: Integracién
HTTP/ SOAP L
1
]
L
! 1
! \
1
1

.
7 Marketplace Soluciones Heroicas Instancia #2: Negocio y acceso
4

________________

A4

I \
1 I
1 I
! Sistema contable/ ! N e e e e e e =
I Facturador SOAP/ REST API :
: electrénico |
1 I
\ 1
1 I
1 1
| 1
I v | |nrTes
: c de A > Capa de negocio Capa de Integracén Capa de Presentacion | ¢ 1
apa de Acceso (¢ <1 0 «—>]

| HTTP HTTP WebServices/ HTTP 1
, REST/API Interface Web |
1 1 JDBC A !
1 == ! Y
I ! SOLUCIONES
\ ! HEROICAS

\ /

\ HTTPS/ SOAP/ REST API /
N N -

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17. Capacidades de computo de servidores

DESCRIPCIO REGION AWS TIPO MEM VCPUS DISCO NETWORK

N SERVIDO RAM DURO SSD PERFORMAN
R (GB) CE

SERVIDOR South América  t3a.xlarge 16 4 500 Up to 5 Gigabit

DB (Sao Paulo)

SERVIDOR South América  t3a.xlarge 32 8 600 Up to 5 Gigabit

APLICACION | (Sao Paulo)

ES

Fuente: Elaboracion propia

El hosting de nuestro Marketplace y los servicios para la aplicacion movil, estaran
ubicados y hospedados en la infraestructura de servidores en nube de Amazon Web Services
(AWS), utilizando Amazon EC2 (Elastic Compute Cloud), servicio que ofrece una capacidad de
coémputo escalable. Para el primer afio de funcionamiento, se estima el uso de hasta (2)
servidores, (1) servidor con la instancia de presentacion, negocio y accesos, servicios de
integracion, a través de los cuales se comunicaran los servicios que interactuaran con la
aplicacién movil, (1) servidor para la base de datos. Luego del primer afio se estimara y
revisara la infraestructura tecnoldgica y si es necesario se podran incorporar mas servidores a
la infraestructura y aprovechar asi las bondades del computo en la nube. Amazon EC2 ofrece
una amplia seleccién de tipos de instancias optimizadas para adaptarse a diferentes casos de
uso. Los tipos de instancia comprenden diversas combinaciones de CPU, memoria,
almacenamiento y capacidad de red y le brindan la flexibilidad de elegir la combinacién
adecuada de recursos para sus aplicaciones. Cada tipo de instancia incluye uno o mas
tamanos de instancia, lo que le permite escalar sus recursos segun los requisitos de su carga

de trabajo de destino.

El proveedor de pasarela de pagos Evertec, proporciona soluciones de pago agiles y
seguras, en multiples canales, sin necesidad de contar con un sitio web. También reduce el
riesgo de fraude a través de los servicios virtuales que se adaptan a la necesidad de cada
empresa; ofrece un monitoreo transaccional 24/7. Asimismo, ofrece diferentes tipos de
conexién, como Magento, Woocommerce, VTEX, Shopify, como también medios de pago

crédito/ débito.
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El proveedor Shopify, es una plataforma simple que apoya con la creacién de una
tienda virtual, permitiendo organizar los productos, personalizar la tienda e integrarse
facilmente con diferentes pasarelas de pago. Ayuda también a aceptar y gestionar los pedidos.
También ofrece la posibilidad de establecer estrategias SEO y agregar anuncios dentro del

comercio electrénico.

El proveedor Pipedrive, es una plataforma de CRM, especialmente disefiada para
PYMES, cuyo principal objetivo es administrar las relaciones de la empresa con los clientes,
controlar las ventas e incrementar rendimientos, todo estos desde una plataforma facil, intuitiva

y segura.

6.5 Personal requerido para la produccion y/o prestacion del servicio

Para la prestacion del servicio y de acuerdo con el andlisis que hemos realizado, consideramos

los siguientes recursos:

Gerente

IS

Asistente Administrativa

Coordinador TICS

& 0

Soporte Técnico
Coordinador Logistico
Asistente Logistica

Coordinador Comercial y de Servicio

= @ oo

Asesor Comercial

Auxiliares de Servicio Cliente (CRM)

—

j.  Outsourcing Contable

k. Cooperativa de Domiciliarios (Mototaxista reconvertidos)

. Desarrollador plataforma (creacion, soporte técnico y Actualizacion) Proveedor seguridad
informatica

m. Proveedor de agencia de marketing

n. Mypes comerciales y de servicios aliadas
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6.6 Plan de produccion

Para establecer el plan de produccion, se tienen en cuenta los segmentos del mercado que
se va a atender, en este caso en el segmento 1, correspondiente a los jefes de Hogares de los
estratos 3, 4, 5 y 6 de todas las localidades de Cartagena con necesidades y deseos de abastecer el
hogar, se pretende alcanzar a atender al 10% de dicho segmento, por lo tanto, se debera disponer

de las capacidades logisticas para tal fin.

Tabla 18. Proyeccion de viviendas en Cartagena

3 Viviendas Estratos No. De viviendas atendidas
Ano 3,4,5y6 (29%) (10%)
2022 81.429 8.143
2023 83.798 8.380
2024 86.039 8.604
2025 88.311 8.831
2026 90.604 9.060

Fuente: Elaboracion propia con base en estadisticas del DANE

6.7 Capacidad instalada

Se planea ofrecer el servicio en los siguientes horarios: lunes a sabado: Desde las 6AM
hasta las 10PM y Domingos y festivos: Desde las 8AM hasta las 6PM. Cabe precisar que la
capacidad de prestacion del servicio del Marketplace es dindmica y dependera de la cantidad de
solicitudes que realicen los clientes en la plataforma. Para tal fin, en la fase de trabajo de grado,
se ampliaran los estudios de factibilidad de mercado, técnica, administrativa y financiera, para
poder proyectar con mayor precision la capacidad instalada de la plataforma. No obstante, en el
analisis financiero preliminar es realizan algunas aproximaciones de acuerdo con el

conocimiento y las expectativas de los emprendedores.

Actualmente la capacidad logistica para entrega de domicilios esta representada por
(20) domiciliarios (2) en cada zona (10 zonas). Los cuales estan en la capacidad maxima de
realizar hasta (20) domicilios cada uno por dia, para un total de 400 entregas diarias

(domicilios); no obstante, en fase de introduccién y crecimiento del mercado, se proyectd iniciar
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con el 50% de la capacidad, representada por (200) entregas diarias supeditadas a la venta de

productos por parte de las mypes registradas en cada zona.

6.8 Modelo de gestion integral del proceso productivo

La apuesta del modelo de gestion integral del proceso productivo al cual le apunta la
organizacion estard fundamentada inicialmente en los estandares establecidos por la norma NTC
6001, creada especialmente para micros y pequeilas empresas emergentes. “ La NTC 6001, es
una excelente alternativa para Mypes (Micros y Pequefias empresas) en evolucion, que quieren
incursionar en temas de certificacion; esta norma establece requisitos para un Sistema de Gestion
enfocado a Micro empresas y Pequenias empresas de cualquier sector econdmico, tanto de bienes
como de servicios, el objetivo es la mejora continua de la organizacion y la consolidacion de
herramientas que le permitan desarrollar una estructura interna sélida y altos estandares de
calidad competitivos frente a nuevos mercados. Apuntando de esta forma a ser Mypes mas
Integrales, Competitivas, Productivas, Innovadoras, Sostenibles y Perdurables. Esta norma, esta
cimentada en las Normas ISO 9000[, disefiada de una forma mas simple y de facil
implementacion, ya que, para las Mypes, es mas dificil obtener una certificacion ISO, por su
complejidad y costo”. (Rodriguez & A., 2015) . Para una mayor comprension, de la importancia
de este modelo de gestidn, se presenta a continuacion, un esquema con el proceso:

llustracion 55. Flujograma proceso

( MODELO PARA IMPLEMENTAR LA NORMA TECNICA DE GESTION NTC 6001 ]

Decisién de implementar el >
modelo NTC 6001 Planear g

{— Entrada

Hacer preestablecidas en el modelo que llevan
a la Implementgacién de la NTC 6001

r _,‘] Desarrollo de actividades y herramientas

Salid ,
" aliaa —I

Decisi6n de la gerencia Certificacion qe
ylo junta directiva en Verificar la Norma Técnica
implementar la NTC 6001 colombiana NTC 6001

expresando en acta de
compromiso
Implementacién de la NTC 6001 por Verificacién de los procesos de la
parte de la empresa y socializacion. empresa por medio de listas de
Mejoramiento de los procesos. chequeo

Fuente: Calderon, C & Carpintero E (2015)
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6.9 Proceso de investigacion y desarrollo

Dado que las tecnologias emergentes y los mercados cambian permanentemente, la
investigacion y el desarrollo se han vuelto mas importantes que nunca para las empresas.
Asimismo, la sostenibilidad se encuentra fuertemente vinculada a la investigacion y el desarrollo.
Por lo tanto, consideramos que es fundamental para la toma de decisiones estratégicas contar con
un area de [+D en alianza con los proveedores tecnoldgicos y universidades que nos permita
estar en mejora continua de la plataforma (Marketplace) y avance estratégico, crucial para el
desarrollo de la empresa, yendo a la par de convertirse en un importante factor de atraccion para

potenciales inversionistas.

6.10 Presupuesto de produccion y e infraestructura tecnolégica

Tabla 19. Recursos Tecnologicos Necesarios para la Operacion de la Plataforma

Recurso Periodicidad Valor (COP)
Desarrollo Aplicacion 1 vez 70.000.000
Mantenimiento y optimizacion Aplicacion Anual 6.000.000
Servicio seguridad informatica/ hacking ético Cada (6) meses 7.000.000
Servicios de Geolocalizacion Mensual 600.000
Servicio de Hosting Anual 1.000.000
Servicios de computo nube Mensual 2.000.000
Servicio pasarela de pagos Mensual 800.000
Licencias Office365 Anual 900.000
Servicios de Internet Mensual 300.000
Celulares 1 vez 18.000.000
Plan de telefonia celular Mensual 500.000
Servicios de Internet Mensual 300.000
Servicio de Marketing digital Mensual 5.000.000
Total 112.400.000

Fuente: Calculos de los autores.
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Tabla 20. Presupuesto de costos de Produccion (Proveedores para el funcionamiento y soporte

de plataforma)

Recurso Periodicidad Valor Periodo Valor

Anual

Mantenimiento y optimizacion Anual 6.000.000 6.000.000
Aplicacion

Servicio seguridad informatica/ Cada (6) 7.000.000 14.000.000
hacking ético meses

Servicios de Geolocalizacion Mensual 600.000 7.200.000
Servicio de Hosting Anual 1.000.000 1.000.000
Servicios de computo nube Mensual 2.000.000 24.000.000
Servicio pasarela de pagos Mensual 800.000 9.600.000
Licencias Office365 Anual 900.000 900.000
Servicios de Internet Mensual 300.000 3.600.000
Total 66.300.000
Total Unidades de Servicio 180.000 Costo Unitario Servicio 368,3

Fuente: Calculos de los autores.
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7 ASPECTOS ORGANIZACIONALES Y LEGALES.

El estudio organizacional y legal, es otro gran frente de trabajo en la fase de formulacién
de un plan de negocio, estos representan, unos de los analisis de factibilidad de mayor
importancia a la hora de decidir la implementacion de un plan de negocio, debido a que
proporciona la base fundamental para que se implementen las distintas etapas del proceso
administrativo en la organizacion para el cumplimiento de los objetivos. El estudio
administrativo u organizacional, proporciona los elementos centrales de la etapa de planificacion
y organizacion, aportando los elementos del direccionamiento estratégico, la filosofia y cultura
organizacional, el gobierno corporativo; define ademas la estructura organizacional y operativa
para la puesta en marcha de la organizacion. “Para cada proyecto es necesario determinar la
filosofia organizacional y definir la estructura organizativa mas adecuada a sus necesidades.
Conocer esta estructura es fundamental para definir los requerimientos de personal calificado
para la gestion” (Universidad Nacional de Cordoba , 2022)

Bajo estas premisas, se presenta a continuacion los principales elementos del estudio

administrativo y legal, definidos para el presente plan de negocio:

7.1 Direccionamiento estratégico e identidad corporativa

7.1.1 Mision

Oftrecer soluciones calidas, agiles y efectivas a todos los usuarios, mediante una
plataforma de Marketplace que integra e interconecta a los hogares y sus Mypes locales, para la
comercializacion de bienes y servicios que generaran satisfaccion, fidelidad y felicidad a todos

nuestros grupos de interés.

7.1.2  Vision
Para el 2027 nos consolidaremos como la plataforma de Marketplace y logistica local
mas confiable, preferida y querida por los hogares y las MiPymes de la ciudad de Cartagena,

consolidandose como un modelo de negocio franquiciable en otras regiones del pais.
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7.1.3 Valores corporativos

a. Responsabilidad.
b. Cumplimiento.
c. Compromiso.

d. Seguridad.

e. Integridad

7.1.4 Principios organizacionales
a. Efectividad en las operaciones.
b. Innovacién en las soluciones.

c. Calidez en las relaciones.

o

Compromiso social.

7.1.5 Identidad corporativa
N A
/7

SOLUCIONES
HEROICAS

7.1.6 Explicacion identidad corporativa

DAY |
N

SOLUCIONES

HEROICAS
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7.1.7 Identidad de los aliados

Sxd
AR

SERVI MIPYMES
HEROICOS HEROICAS

7.1.8 Insignias de los aliados:

AA ' V

SOLUCIONES RAPI
HEROICAS HEROICOS

7.1.9 Uniforme domiciliarios:
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7.1.10 Portafolio de servicios:

llustracion 56. Portafolio de servicios

ﬁ PORTAFOLIO DETALLADO DE SERVICIOS

HEROICAS APLICACION MOVIL SOLUCIONES HEROICAS

~lo
S
N

SERVI PAGOS
HEROICOS HEROICOS

Servicios integrales de profesionales, La forma mas facil y segura de pagar tus
maestros y técnicos independientes compras, servicios y tramites

Telemedicina, médicos a
domicilios y examenes de
laboratorio.

RAPI
HEROICOS

Atenci6n dgil, responsable y segura a
sus necesidades de domicilios y
mensajeria

Domicilios. Pagos por PSE.

Mensajeria Local.
Giros y encomiendas. Sicologia, psiquiatria y trabajo
Compras y entregas de Raciall
productos Consultorio juridico.
especializados. Asesorias contables y
Pago de servicios tributarias.
publicos y privados. Peluqueria, barberia y estética.
Trémites especificos. Reparacién y mantenimiento
Distribucién de facturas de equipos de cémputos y
y publicidad. celulares.
Apoyo a la cadena de Electricistas, carpintereos,
b de e plomeros maestros de
Mipymes. construccion, técnicos en
refrigeracion y mecanicos.

Pagos por Transferencia
ELLETEN

Daviplata.
Nequi .
Paypal.
PayU.

Pago por Datafono Mévil.

Pago en efectivo contra
entrega .

Fuente: Elaboracion propia

7.2 Politicas del sistema integrado de gestion

Las politicas de Calidad de Soluciones Heroicas se fundamentardn en un sistema
integrado de gestion en la cual se promueve de manera articulada un ecosistema de calidad y

responsabilidad, que integra los sistemas que se evidencian en la siguiente ilustracion:

Ilustracion 57. Sistema Integrado de Gestion de Calidad

e
S GEsTION DL Y

Sty Yo ocypac®

Fuente: SIGA SENA 2019
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En sintonia con lo anterior, se presenta a continuacion la declaracion de las politicas de ca

uno de los sistemas enunciados:

7.2.2 Sistema de gestion de calidad

SH, desde su Sistema Integrado de Gestion promueve el desarrollo de todos sus planes,
programas, proyectos y procesos con los mas altos estandares de calidad, bajo los principios de
sostenibilidad, efectividad, productividad, competitividad, innovacién y Mejora continua para

satisfacer con éxito las necesidades y deseos de nuestros grupos de interés.

7.2.3 Sistema de gestion ambiental

SH, desde su Sistema Integrado de Gestion se compromete con la sustentabilidad de sus
proyectos y operaciones, promoviendo la utilizacién de energias limpias, el manejo integral de
residuos solidos, el control de las emisiones y la apropiacion de una cultura ambiental en

nuestros grupos de interés a favor del cuidado del medio ambiente

7.2.4 Sistema de gestion de seguridad y salud en el trabajo

SH, desde su Sistema Integrado de Gestion se compromete a desarrollar un sistema de
seguridad y salud en el trabajo que garantice condiciones de trabajo segura y un ambiente laboral
saludable que proteja la integridad de nuestros colaboradores y cumpla con las regulaciones

nacionales e internacionales

7.2.5 Sistema de responsabilidad social empresarial
SH, se compromete a través de todo su sistema integrado de gestion, a implementar un
modelo de responsabilidad para la gestion sostenible, para promover de manera armoénica y

articulada el desarrollo econdmico, social y ambiental de nuestros grupos de interés.
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7.3 Estructura organizacional

7.4

%

x4
e

SOLUCIONES
HEROICAS

llustracion 58. Organigrama Soluciones Heroicas S.A.S

JUNTA DE SOCIOS

Gerente

_ — Outsourcing Contable

Soporte Técnico

Nivel Estratégico

Asistente Logistica

Nivel Operativo

Asesor Comercial

Auxiliares de Servicio

Mapa de procesos
[lustracion 549. Mapa de procesos Soluciones Heroicas

X4
AR

SOLUCIONES
HEROICAS

Fuente: Elaboracion propia
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g
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PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANEACION Y
ORGANIZACION

PROCESOS MISIONALES O CLAVES

MARKETING DESARROLLO DE

PLATAFORMA LOGISTICA DE
PARA PEDIDOS DOMICILIOS

TALENTO CONTABILIDAD Y CONTRATACION Y
HUMANO FINANZAS COMPRAS

ESTRATEGICO Y
OPERATIVO

SERVICIO AL

CLIENTE Y POST-
VENTA

SISTEMA INTEGRADO
DE GESTION

DIRECCION, EVALUACION GESTION DE INNOVACION
Y COTROL

PROCESOS DE SOPORTE O APOYO

SATISFACCION DE NECESIDADES Y DESEOS

Fuente: Elaboracion propia
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7.5 Modelo de gestion del talento humano

Tustracion 60. Gestion del talento humano Soluciones Heroicas

/»« Modelo de Gestion del Talento Humano por Competencias
SOLUCIONES
HEROICAS

Bienestar y

Misidén » Bt

Evaluacién de
Desempeiio

Principios y Valores Corporativos

Fuente: Elaboracion propia

7.6 Estructura del manual de funciones

I. Identificacion del cargo

Nivel

Denominacion del cargo
Codigo

Numero de cargos

Jeje inmediato

II. Area funcional

II1. Contenido funcional
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Proposito principal de cargo

Descripcion de funciones esenciales

IV. Competencias laborales

Funcionales

Conocimientos basicos esenciales

Comportamentales

Comunes

V. Requisito de formacion académica y experiencia

Formacion académica Experiencia

7.7 Gobierno corporativo

El gobierno corporativo es entendido como el conjunto de normas, sistemas, procesos y
précticas que se aplican para controlar y dirigir la empresa desde la alta gerencia. Este gobierno
se establece de acuerdo con un conjunto de regulaciones que generan sinergia entre la gerencia,
junta directiva y los accionistas de una organizacion. Ademas, determinan las relaciones entre la

empresa y los grupos de interés que apoyan la operacion de la organizacion. (Economipedia ,

2022)
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En el marco de lo anteriormente sefalado, se presenta a continuacion los principales
elementos que definen y regulan el funcionamiento del gobierno corporativo de Soluciones
Heroicas, que, aunque inicia operaciones en calidad de microempresa, define desde ahora el
esquema de funcionamiento de la alta direccion para dirigir y controlar las empresas, sus marcos

normativos y la identificacion de pilares, todos estos se describen a continuacion:

7.7.2  Organos de alta direccion:
a. Junta de directiva

b. Gerente general

7.7.3 Regulaciones:

Constitucion politica

o ®

Codigo civil

Cdédigo mercantil

e o

Documentos de constitucion
Registro mercantil
Actas de juntas directivas

Manual de funciones y procedimientos

= @ oo

Reglamento interno de trabajo

7.7.4  Principios:

a. Responsabilidad.
b. Integridad

c. Independencia
d. Transparencia

e. Equidad

7.7.5 Grupos de interés:
a. Socios de la empresa
b. Trabajadores de la empresa

c. Clientes
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d. Proveedores

e. Mypes

f. Domiciliarios

g. Aliados

h. Gobierno distrital

1. Comunidades de influencia
j-  Sector Educativo

k. Organizaciones no gubernamentales

7.8 Aspectos legales

a. Tipo personeria juridica: S.A.S

b. Razon social: Soluciones Heroicas S.A.S.

c. Nombre comercial: Marketplace Soluciones Heroicas

d. Objeto social: Prestar servicios tecnoldgicos para interconectar a oferentes y
demandantes de productos y servicios, por medio de una aplicaciéon movil
multiplataforma, que permite compra, venta, pago electronico y domicilios de productos
y prestacion de servicios, directamente entre las familias y los empresarios vendedores o

prestadores de servicios.

e. Caracteristicas de una S.A.S.: Seglin la CCC, la S.A.S. se trata de una Sociedad por
Acciones Simplificada, regida por la ley 1258 de 2008, la cual indica que se trata de una
sociedad de capitales, de naturaleza comercial, la cual puede conformarse o constituirse a
través de un contrato o acto unilateral que reposara en documento privado. El documento
de constitucion sera objeto de autenticacion de manera previa a la inscripcion en el
registro mercantil de la Camara de Comercio, por quienes participen en su suscripcion.
Dicha autenticacion debera hacerse directamente o a través de apoderado. Ademas,

manifiestan que cuando los activos aportados a la sociedad comprendan bienes cuya
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transferencia requiera escritura publica, la constitucion de la sociedad debera hacerse de
igual manera e inscribirse también en los registros correspondientes. Una vez inscrita en
el registro mercantil, formaré una persona juridica distinta de sus accionistas. Para efectos
tributarios, se rige por las reglas aplicables a las sociedades andnimas y las acciones y
demads valores que emita la S.A.S no podran inscribirse en el Registro Nacional de

Valores y Emisores ni negociarse en bolsa.

Los requisitos para constituir una S.A.S: segin la CCC los requisitos para constituir una
S.A.S., son:

a. Nombre, documento de identidad, domicilio de los accionistas (ciudad o municipio donde
residen). Razon social o denominacion de la sociedad, seguida de las palabras “sociedad
por acciones simplificada”, o de las letras S.A.S.

b. El domicilio principal de la sociedad y el de las distintas sucursales que se establezcan en
el mismo acto de constitucion.

c. El término de duracidn, si éste no fuere indefinido. Si nada se expresa en el acto de
constitucion, se entendera que la sociedad se ha constituido por término indefinido.

d. Una enunciacion clara y completa de las actividades principales, a menos que se exprese
que la sociedad podra realizar cualquier actividad comercial o civil, licita. Si nada se
expresa en el acto de constitucion, se entendera que la sociedad podra realizar cualquier
actividad licita.

e. El capital autorizado, suscrito y pagado, la clase, nimero y valor nominal de las acciones
representativas del capital y la forma y términos en que éstas deberan pagarse.

f.  La forma de administracion y el nombre, documento de identidad y las facultades de sus

administradores. En todo caso, deberd designarse cuando menos un representante legal.
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8. ASPECTOS FINANCIEROS

La evaluacion financiera ex — ante de un plan de negocio, es uno de los estudios de
factibilidad indispensables, obligatorios y necesarios para determinar la viabilidad de cualquier
proyecto de inversion, especialmente para la implementacion de un plan de negocios, debido a
que brinda la posibilidad de realizar todas las proyecciones financieras, sustentadas en los
analisis de mercado, técnico, operativos, administrativos y legales, que permiten determinar la
conveniencia o no de invertir en una alternativa de inversion, de acuerdo con el evaluacion de
una serie de indicadores financieros que genera la informacidn necesaria para que socios,
inversionistas y/o el sector financiero, tomen la decision de apalancar o no el proyecto evaluado.
“El estudio financiero es el que determina de manera cuantitativa y monetaria el costo de la
operacion del proyecto y su aceleracion, este permite evaluar la rentabilidad del proyecto
de negocio y visualizar su rentabilidad t y recuperacion de este en el tiempo” (Nora Gonzélez
Navarro, 2022)

Teniendo claro las anteriores premisas, se presenta a continuacion el estudio financiero
realizado al plan de negocio “Marketplace Soluciones Heroicas”, el cual fue realizado siguiendo
el esquema metodologico de evaluacion indicada por la Universidad EAN y a través del modulo
de simulacion financiera desarrollado por Mauricio Reyes Giraldo, docente asociado de la
universidad EAN, no sin antes, establecer los objetivos financieros los cuales se describen a

continuacion:

8.1 Objetivos financieros

a. Objetivo de Liquidez: Desarrollar un esquema de planificacion, ejecucion y control
financiero que permita la financiacion de la operacion del negocio al corto plazo,
manteniendo indicadores sanos en la fase de introduccion en el mercado.

b. Objetivo de Solvencia: Gestionar la estrategia de endeudamiento adecuada para obtener
el apalancamiento financiero adecuado que garantice la disponibilidad de capital de
trabajo y se armonice con los objetivos de rentabilidad del negocio.

c. Objetivos de Rentabilidad: Super la tasa de interés de oportunidad (TIO) de los
emprendedores e inversionistas, establecida en un retorno minimo del 20%, obteniendo

una Tasa Interna de Retorno que lo supere y un valor presente neto positivo.
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8.2 Supuestos econdmicos para la simulacion

La finalizacion del periodo de gobierno del actual presidente Ivan Duque, el cual se
realizara el proximo 7 de agosto del afio 2022 y el cambio de gobierno que se efectuara de
acuerdo con los resultado de las elecciones presidenciales en primera y segunda vuelta, genera en
la actualidad, gran incertidumbre en los inversionistas, debido a las politicas econdmicas que
puedan implementar los dos grandes favoritos en las encuestas; Gustavo Petro con una propuesta
politica de izquierda afin a un modelo progresista y Federico Gutiérrez que propone un gobierno
de Centro Derecha, dando continuidad a un modelo capitalista.

Esta polarizacion politica que enfrenta el pais genera alta complejidad a la hora de que las
entidades de rigor técnico nacionales e internacionales, definan con claridad y seguridad las
proyecciones de las principales variables macroeconémicas en los proximos 4 afios. No obstante,
tomando como referente algunas proyecciones realizadas por el DANE, el Banco de la
Republica, Fedesarrollo, el Banco Mundial y el Fondo Monetario Internacional y contrastadas
con las proyecciones econdmicas realizadas por el prestigioso equipo de investigaciones del
Grupo Bancolombia, se presenta a continuacion los supuestos macroeconémicos, donde se
muestran las proyecciones del Indice de Precio al Consumidor, el Indice de Precio al Productor,
el crecimiento econdémico a través de la tasa de crecimiento del PIB Real, la Tasa de Desempleo

y el Impuesto a la Renta.

Tabla 21. Supuestos macroeconomicos para la evaluacion financiera
Proyecciones de variables macroeconémicas

Aio 2022 2023 2024 2025 2026 2027
IPC 6,0% 4,0% 4,5% 5,0% 5,5% 6,0%
IPP 6,5% 4.5% 5,0% 5,5% 6,0% 6,5%
Crecimiento econémico 4,7%

Tasa de desempleo 11,50% 12,00% 11,00% 11,50% 10,00% 9%
Impuesto a la renta 34,0% 34,0% 34,0% 34,0% 34,0% 34,0%

Fuente: Compendio realizado por los autores con base al analisis de las cifras del Banco de la Republica,

DANE, Fedesarrollo, Grupo Bancolombia, el FMI y el Banco Mundial
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8.3 Proyeccion de presupuestos

Tabla 22 Presupuesto de Ventas

Proyecciones de ventas Soluciones Heroicas

Recurso Cant. diaria Cant. anual Valor promedio Valor total
Comision por venta de
200 72.000 5.000 360.000.000
productos
Comision por venta de
o 100 36.000 10.000 360.000.000
servicios
Comisiodn por servicios
. 200 72.000 2.000 144.000.000
logistico
Total 500 180.000 5.667 864.000.000
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 23. Presupuestos de inversiones
Presupuestos de inversiones Soluciones Heroicas
Unidad
Recursos Cantidad Valor unitario Valor (COP)
medida
Desarrollo aplicacién Unidad 1 70.000.000 70.000.000
Equipos de computos Unidad 12 4.000.000 48.000.000
Celulares Unidad 12 1.500.000 18.000.000
Branding book Pto. Global 1 3.000.000 3.000.000
Gastos de legalizacion,
patente y registro de Pto. Global 1 12.000.000 12.000.000
marca
Total 151.000.000

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 24. Presupuesto de costos de produccion

Presupuesto de costos de produccion (Proveedores funcionamiento de plataforma)

Recursos Periodicidad Valor periodo Valor anual
Mantenimiento y optimizacion aplicacion Anual 6.000.000 6.000.000
Servicio seguridad informatica/ hacking ético Cada (6) meses  7.000.000 14.000.000
Servicios de geolocalizacion Mensual 600.000 7.200.000
Servicio de hosting Anual 1.000.000 1.000.000
Servicios de computo nube Mensual 2.000.000 24.000.000
Servicio pasarela de pagos Mensual 800.000 9.600.000
Licencias Office365 Anual 900.000 900.000
Servicios de internet Mensual 300.000 3.600.000
Total 66.300.000
Total unidades de servicio 180.000 Costo Unitario 368,33

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 38. Presupuesto de costos y gastos de nomina

Presupuesto de costos y gastos de nomina Soluciones Heroicas

Nombre del cargo

Cantidad

Salario mensual +

Valor anual

prestaciones

Gerente 1 5.876.987 70.523.838
Asistente administrativa 1 2.182.881 26.194.568
Coordinador TICS 1 5.037.417 60.449.004
Soporte técnico 1 3.358.278 40.299.336
Coordinador logistico 1 5.037.417 60.449.004
Asistente logistica 1 2.182.881 26.194.568
ge‘igfgilgador comercialy de 5.037.417 60.449.004
Asesor comercial 1 2.182.881 26.194.568
Auxiliares de servicio cliente

(CRM) 3 5.037.417 60.449.004
Outsourcing contable 1 1.000.000 12.000.000
Total nomina 12 36.933.575 443.202.895

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 39. Presupuesto de otros gastos administrativos y comerciales

Presupuesto de otros gastos administrativos y comerciales Soluciones Heroicas

Descripcion del rubro Unidad Medida Valor Mensual Valor Anual

Oficina coworking Canon Mensual 5.000.000 60.000.000

Plan de telefonia celular Plan mensual 500.000 6.000.000
Promedio

Papeleria 250.000 3.000.000
Mensual
Promedio

Servicio agencia marketing

digital (community manager, Mensual

campafias publicitarias en  distribuido de 10.000.000 120.000.000

redes sociales, mail

marketing, estrategia SEO y ~ acuerdo con

SEM) analitica

. Promedio

Plan de marketing 5.000.000 60.000.000

complementario Mensual

Valor total 249.000.000

8.4 Fuentes de financiacion

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 40. Fuentes de financiacion

Recursos requeridos y fuentes de financiacion

Total inversiones $ 151.000.000,00
Calculo de capital de trabajo inicial

Conceptos Meses Valor

Costos operativos 2,0 $ 11.049.000,00
Nominas 2,0 $ 73.867.149,20
Marketing mix 2,0 $ 30.000.000,00
Gastos fijos 2,0 $ 11.500.000,00
Total $ 126.416.149,20
Total inversiones y capital trabajo 100% $ 277.416.149,20
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Aporte de los emprendedores 29% $ 80.000.000,00
Préstamos por solicitar 1% $ 197.416.149,20

Fuente: Elaboracion propia

8.5 Estados financieros

Tabla 41. Estado de resultado

Estado de resultado Marketplace Soluciones Heroicas

Afos 2023 2024 2025 2026 2027

Ventas 864.000.000 1.007.424.000 1.152.493.056 1.324.790.768 1.530.133.337
Costo ventas 66.294.000 77.663.421 89.274.102 103.111.588  119.660.998
Utilidad bruta 797.706.000 929.760.579  1.063.218.954 1.221.679.180 1.410.472.339

Gastos adtivos y vtas  443.202.895 469.795.069  488.586.872  510.573.281  536.101.945

Gastos fijos del
69.000.000  73.140.000 76.065.600 79.488.552 83.462.980

periodo
Otros gastos 180.000.000 216.000.000  259.200.000  311.040.000  373.248.000
depreciacion 23.600.000  23.600.000 23.600.000 23.600.000 23.600.000

Utilidad operativa 81.903.105  147.225.510  215.766.482  296.977.347  394.059.414

Gastos financieros 17.767.453  14.798.646 11.562.646 8.035.406 4.190.714

Utilidad antes de
64.135.651 132.426.864 204.203.836  288.941.941 389.868.700

Impuestos
Impuestos 21.806.122  45.025.134 69.429.304 98.240.260 132.555.358
Utilidad neta 42.329.530 87.401.730 134.774.532  190.701.681  257.313.342

Fuente: Elaboracion propia
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Estado de situacion financiera Soluciones Heroicas

Tabla 42. Estado de situacion financiera

Afios 2022 (Ano 0)  2.023 2.024 2.025 2.026 2.027
Activo
Caja/bancos 126.416.149 181.165.051 237.100.707 293.286.122  358.905.430 436.868.700
Fijo no depreciable 0 0 0 0 0 0
Fijo depreciable 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000
Depreciacion acumulada 0 23.600.000 47.200.000  70.800.000 94.400.000  118.000.000
Activo fijo neto 151.000.000 127.400.000 103.800.000 80.200.000 56.600.000  33.000.000
Total activo 277.416.149 308.565.051 340.900.707 373.486.122 415.505.430 469.868.700
Pasivo
Impuestos x pagar 0 21.806.121 45.025.134  69.429.304 98.240.260  132.555.358
Total pasivo corriente 0 21.806.121 45.025.134  69.429.304 98.240.260  132.555.358
Obligaciones financieras 197.416.149 164.429.400 128.473.843 89.282.286 46.563.489 0
Pasivo 197.416.149 186.235.521 173.498.977 158.711.590  144.803.749 132.555.358
Patrimonio
Capital social 80.000.000 80.000.000  80.000.000  80.000.000 80.000.000  80.000.000
Utilidades del ejercicio 0 42.329.530  87.401.730  134.774.532  190.701.681 257.313.342
Total patrimonio 80.000.000 122.329.530 167.401.730 214.774.532  270.701.681 337.313.342
Total pas + pat 277.416.149 308.565.051 340.900.707 373.486.122 415.505.430 469.868.700
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 43. Flujo de caja del proyecto
Flujo de caja del proyecto:
Aiios (Aiio 0) 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027
Capital invertido
Activos corrientes 126.416.149  181.165.051 237.100.707 293.286.122  358.905.430 436.868.700
Pasivos corrientes 0 21.806.121 45.025.134  69.429.304 98.240.260  132.555.358
KTNO 126.416.149  159.358.930 192.075.573 223.856.818  260.665.170 304.313.342
Activo fijo neto 151.000.000  127.400.000 103.800.000  80.200.000 56.600.000  33.000.000
Depreciacion acumulada 0 23.600.000 47.200.000  70.800.000 94.400.000  118.000.000
Activo fijo bruto 151.000.000  151.000.000 151.000.000 151.000.000  151.000.000 151.000.000
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Total capital operativo neto  277.416.149  286.758.930 295.875.573 304.056.818 317.265.170 337.313.342
Calculo del flujo de caja libre
EBIT 81.903.105 147.225.510 215.766.482  296.977.347 394.059.414
Impuestos 27.847.056 50.056.673  73.360.604 100.972.298 133.980.201
NOPLAT 54.056.049 97.168.837  142.405.878  196.005.049 260.079.213
Inversién neta -9.342.780 -9.116.644  -8.181.244 -13.208.352 -20.048.172
Flujo de caja libre periodo 44.713.269 88.052.193 134.224.634  182.796.697 240.031.041
Fuente: Elaboracion propia
8.6 Indicadores y evaluacion financiera.
Tabla 44. Indicadores de evaluacion financiera
Indicadores de evaluacion financiera Soluciones Heroicas
Flujo de caja del Inversion Afio 0 2022 2023 2024 2025 2026
proyecto
Valor -277.416.149  44.713.268  88.052.193  134.224.633 182.796.696  240.031.041
Tasa de oportunidad de los inversionistas (TIO): 20,00%
Valor presente neto (VPN) 83.285.920,09
Tasa interna de retorno (TIR) 29,83%
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) 3,85
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 45. Punto de Equilibrio
Total margen de contribucion promedio ponderado = 6.215,03
Punto de equilibrio = costos y gtos fijo/mcpp = 111.375,57
Punto de equilibrio en pesos (valor ventas minimas en total sin [VA) 733.222.518,53

Fuente: Elaboracion propia
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[lustracion 61. Punto de equilibrio Soluciones Heroicas
$ 1,600,000,000.00

$ 1,400,000,000.00
$ 1,200,000,000.00
$ 1,000,000,000.00
$ 800,000,000.00
$ 600,000,000.00
$ 400,000,000.00
$ 200,000,000.00

$-

0 111,375.57 222,751.14
COSTOS FIO INGRESOS == COSTO TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 46. Indicadores financieros

Indicadores financieros de Soluciones Heroicas

Indicador Formula Explicacion 2023 2024 2025 2026 2027
Indicadores de rentabilidad
Determina la capacidad de ventas
Margen bruto - Utilidad bruta para generar utilidad bruta, es
B ) ) 92% 92% 92% 92% 92%
Rentabilidad bruta / ventas decir para cubrir los costos de
ventas.
Margen operativo Cuanto genera de utilidad
- operativa sobre las ventas al cubrir
- UAII / ventas 9% 15% 19% 22% 26%
Rentabilidad costos y gastos en desarrollo de su
operativa objeto social
Cuanto ha obtenido la empresa
Margen antes de como utilidad sobre las ventas
UAI/ ventas 7% 13% 18% 22% 25%
impuestos antes de cubrir los impuestos de
renta
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Por cada peso en ventas cuanto se

Margen neto - Utilidad neta / . . .
. obtiene de utilidad neta incluyendo 5% 9% 12% 14% 17%
Rentabilidad neta ventas ) )
operacion y no operacional.
Indicadores de liquidez
Activo
. ) Determina cuanto pesa el capital
KTN - Capital de  corriente - . 159.358. 192.075. 223.856. 260.665. 304.313.34
) . de trabajo neto sobre el total de
trabajo neto pasivo _ ' 930 573 818 170 2
) activo corriente
corriente
Razon corriente -
Razoén circulante -  Activo Capacidad de la empresa para
Razon de corriente / atender las deudas a corto plazo
) _ ) 831% 527% 422% 365% 330%
solvencia - Razén pasivo con sus recursos corrientes. Por
de corriente cada peso de deuda cuanto tiene la
disponibilidad empresa de respaldo.
(Activo
Prueba 4cida o corriente -
coeficiente inventarios) /  Capacidad para atender deudas de  138% 191% 205% 212% 216%
liquidez pasivo corto plazo sin tener que recurrir a
corriente la venta de inventarios.
Indicadores de solvencia
) ) Determina el grado de
Endeudamiento  Pasivo total / )
_ apalancamiento de acreedoresen  60% 51% 42% 35% 28%
total activo total _
los activos de la empresa
Pasivo Establece cual es el porcentaje del
Endeudamiento a )
corriente / total de deudas que deben ser 12% 26% 44% 68% 100%
corto plazo _
pasivo total canceladas en el corto plazo.
) Pasivo a largo Determina del total de deudas,
Apalancamiento a _ )
plazo / pasivo cuanto esta financiado a largo 88% 74% 56% 32% 0%
largo plazo
total plazo.

Fuente: Elaboracion propia
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8.7 Analisis de los indicadores y conclusiones financieras.

La evaluacion financiera integral del plan de negocio Marketplace “Soluciones Heroicas,
inici6 con la definicidon de los objetivos financieros, los cuales estuvieron enfocados en realizar
correctamente la planeacion, ejecucion y control de los recursos financieros para obtener la
liquidez, solvencia y rentabilidad requerida que permita la viabilidad financiera del negocio, de
acuerdo con las expectativas de los inversionistas y las condiciones del mercado. Es por eso por
lo que se inici6 la evaluacion definiendo los supuestos macroecondmicos de acuerdo con las
proyecciones de las entidades de rigor.

Una vez formulado los objetivos financieros y establecidos los supuestos
macroecondmicos, se procedid a proyectar los prepuestos de ventas que se devinieron de acuerdo
con los resultados del estudio de mercado y las expectativas de los emprendedores. Definidas las
tas, se procediod a establecer los presupuestos de inversiones, costos de produccion, costos y
gastos de ndmina, gastos administrativos y comerciales. Posteriormente se establecio el
presupuesto final de todos los recursos requeridos para la financiacion de las inversiones y
capital de trabajo y se establecieron las fuentes de financiacion, las cuales en un 29% seran a
través de aportes de los socios, y el 70% restante a través de préstamos bancarios, no obstante, se
tiene proyectado obtener gran parte de estos recursos, como capital semilla a través de la
convocatoria del Fondo Emprender del SENA.

Definidas todas las variables de supuestos, presupuestos y fuentes de financiacion, se
procedi6 a realizar la modelacion financiera para la proyeccion de los estados financieros y el
calculo de los indicadores de analisis y evaluacion financiera, a través del modulo de simulacion
financiera desarrollado por Mauricio Reyes Giraldo, docente asociado de la universidad EAN y
complementado con el célculo de los indicadores de liquidez, solvencia y rentabilidad realizado
por los autores, cuyos resultados se describen a continuacion:

a. La utilidad neta del estado de resultado siempre es positiva en todos los afios de
evaluacion, pasando de 42 millones en el afio 1 a 257 millones en el afio 2, generandose
un crecimiento promedio de 60% durante todo el periodo evaluado.

b. En lo concerniente al estado de situacion financiera (balance general), se observa que el
total de activo y patrimonio tienen un comportamiento creciente durante todo el periodo
de evaluacion, con una tasa promedio 11,1% y 33,7% respectivamente, pasando el nivel

de activos de 277 millones en el afio 0 a 470 millones en el afio 5 y el nivel de patrimonio
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paso de 80 millones del afo 0, a 337 millones en el afio 5. Los pasivos presentan un
comportamiento decreciente, con una tasa negativa de crecimiento promedio de -7,6% en
los cinco afios de evaluacion.

Aplicando los indicadores de liquidez, se observa en las proyecciones que el proyecto
contara con los recursos financieros necesarios para financiar el capital de trabajo y pagar
sus deudas a corto plazo, debido a que la prueba acida demuestra liquidez por la
disponibilidad del doble de los recursos para cada peso que se deba.

En cuando a loa capacidad de endeudamiento, el proyecto presenta solvencia para buscar
financiacion frente alternativas de expansion o la obtencion de recursos para capital de
trabajo, especialmente analizando el endeudamiento total, donde en el afio 4 y 5
presentan las mejores condiciones de unos nuevos créditos.

En lo relacionado con los indicadores de rentabilidad, el margen bruto, operativo, antes
de impuestos y el margen neto presentan niveles alentadores en periodo de evaluacion.
Concretamente, el margen neto, paso de 5% en el afio 1 al 17% en el afio 5.

Finalmente, para evaluar con mayor precision la factibilidad financiera del plan de

negocio, se analizo el flujo caja del proyecto y se calcularon sobre este, los indicadores de la

Tasa Interna de Retorno, el Valor Presente Neto y el Periodo de Recuperacion de la inversion, a

una tasa de oportunidad de los inversionistas del 20%. Los resultados indican que el proyecto

desde la perspectiva financiera es viable y se recomienda su implementacion, por las siguientes

razones:

a.

El valor presente neto es positivo con un valor de $ 83.285.920, tomando como
referencia la TIO y todo el periodo de evaluacion.

La tasa interna de retorno es del 29,83% y supera ampliamente la tasa de expectativa de
la inversionista tasada en un 20%.

Desde la optica de la recuperacion de la inversion, el indicador refleja que en 4 afios los

inversionistas logran conseguir uno de los principales objetivos del retorno.
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9 ENFOQUE HACIA LA SOSTENIBILIDAD

El concepto de sostenibilidad ha servido durante mucho tiempo a muchas empresas para
ganar seguidores y potenciales clientes, esto porque cada vez mas, hay un cliente més consciente
de las realidades del entorno, que exige no solo calidad en los bienes y servicios consumidos,
sino que también busca que exista un equilibrio entre lo econdmico, lo social y sobre todo en lo
medio ambiental.

La sostenibilidad es un concepto acuiiado por primera vez en el Informe de Brundtland en
1987, para las Naciones Unidas, donde se refiere al consumo responsable de los recursos
actuales, pero asegurando los que sean necesarios para el futuro. (Orellana, 2020). La
sostenibilidad en palabras menos complejas es basicamente gestionar los recursos actuales para
satisfacer las necesidades de hoy, sin poner en riesgo las necesidades del futuro. Esto

considerando el desarrollo social, econdomico y el cuidado del medioambiente.

llustracion 62. Enfoque de Sostenibilidad

SOCIAL ; gconémico
EQUITATIVO

A N &

DESARROLLO
SOSTENIBLE

VIVIBLE VIABLE

MEDIOAMBIENTAL

o

Fuente: linea verde Huelva 2022

Es por ello que el modelo de negocio de Soluciones Heroicas, se sintoniza con la macro
tendencia mundial y la apuesta internacional establecidas por la ONU, a través de los objetivos
de desarrollo sostenible (ODS) y el Pacto Global, en la cual se promueve que las organizaciones

publicas, privadas y sociedad civil suscite de manera integrada el desarrollo sostenible dentro de
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las dimensiones ambientales, economicas y social; en tal sentido se presenta a continuacion la
apuesta de la organizacion frente a estos tres enfoques en la cual también se adiciona el tema de

gobernanza.

Ilustracion 63. Objetivos de desarrollo sostenible

17 e

LSEREMUS

OBIJETIVE:S
DE DESARROLLO
SOSTENIBLE
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10 e L L
ECONMIC)

o

Fuente: Organizacion de las Naciones Unidad — ONU

9.1 Dimension social

En esta dimension, la organizacion incentiva el desarrollo social, generando sinergias
entre comunidades y culturas que permitan aumentar la calidad de vida y educacion. Es asi como
entra en este plano la reconversion de los mototaxistas a moto trabajadores, dado que
actualmente segln cifras del Departamento Nacional de Estadistica - DANE la informalidad
laboral en la ciudad de Cartagena esta por encima del 50%, cifra que genera mucha preocupacion
en el gremio, pues dicha informalidad genera frustraciones en el ambito de la seguridad
alimentaria de las familias de estas personas, ademas de no contar con un sistema de proteccion
laboral, viven del dia a dia, lo que sin duda los deja en un estado de vulnerabilidad, y al formar

parte de la familia Soluciones Heroicas, se tendrian mayores garantias para generar una
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estabilidad mayor, con una mejor calidad de vida, esto apuntando al principio 6 del Pacto Global,
por medio del cual se busca minimizar la discriminacion en lo que tiene que ver con el empleo.
Por otra parte, no menos importante estd el apoyo a las Mypes y la generacion de
empleos a familias de menores ingresos, dado que las grandes plataformas concentran sus
esfuerzos en maximizar sus ganancias y esto lo hacen con alianzas con las marcas mas
reconocidas, lo que deja sin posibilidades a los micros, pequefios y medianos productores de

bienes o servicios, que seran los protagonistas en la implementacion de esta organizacion.

9.2 Dimension ambiental

Dentro de los aspectos ambientales, esta organizacion busca promover el desarrollo y
difusion de tecnologias amigables con el medio ambiente, tal como lo aborda el principio No. 9
del Pacto Global, puesto que es un pilar fundamental para el cuidado del ambiente. Asi mismo,
se espera contribuir con el mejoramiento del trabajo en la economia digital como estrategia que

permita mayor sensibilizacion con todos los socios y usuarios de la plataforma.

1lustracion 554. Principios del pacto global

Los 10 principios del
Pacto Global

PRINCIPIO 10 PRINCIPIO 1
Las empresas deben combatir == S Las empresas deben apoyar y
la corrupcion en todas sus — respetar la proteccion de los
formas, incluyendo extorsion y derechos humanos
sobomo. proclamados

1 0 1 intemacionalmente.

PRINCIPIO 9 Wﬂbﬂ
»

PRINCIPIO 2

Promover el desarrolio y 4 Asegurarse de no convertirse

difusion de tecnologias 9 2 en complices de abusos de los

amigables al medio ambiente. derechos humanos.

\

PRINCIPIO 8 PRINCIPIO 3
Llevar a cabo iniciativas para Las empresas deben permitir la
promover mayor 1 8 3 libertad y el reconocimiento

efectivo del derecho a la
negociacion colectiva

responsabilidad ambiental

|
PRINCIPIO 7 PRINCIPIO 4
Las empresas deben apoyar el 7 4 La eliminacion de todas las
abordaje precautorio de los formas de trabajo forzado y
retos ambientalistas. obligatorio.

PRINCIPIO 6 PRINCIPIO 5

La eliminacion de la La eliminacion del trabajo

discriminacion en lo relacionado infantil.

al empleo y la ocupacion Red PaCtO GlObal

Fuente: Organizacion de las Naciones Unidas - ONU
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9.3 Dimension econémica

Sin duda, este es un proyecto ambicioso, que busca romper los esquemas tradicionales de
las plataformas de domicilios o reparto, dado que en la actualidad dichas organizaciones lideres
en el sector no propenden por generar espacios inclusivos para sus colaboradores, y de una forma
menos notoria, no abren espacios de crecimiento paras las Mypes, las cuales dentro de la
estrategia de la organizacion Soluciones Heroicas, seran protagonistas enmarcados dentro de
estrategias que impulsen un crecimiento econdémico que genere riqueza equitativa para todos sin
dafiar el medio ambiente. Asi mismo, se resalta el mejoramiento socioecondémico de los
colaboradores como moto trabajadores, que pasaran por un proceso de reconversion laboral, y
mejoraran su calidad de vida.

9.4 Dimension de gobernanza.

Para (Wittingham, 2010), la Gobernanza es la realizacion de relaciones politicas entre
diversos actores involucrados en el proceso de decidir, ejecutar y evaluar decisiones sobre
asuntos de interés publico, proceso que puede ser caracterizado como un juego de poder, en el
cual competencia y cooperacion coexisten como reglas posibles; y que incluye instituciones tanto
formales como informales. La forma e interaccion entre los diversos actores refleja la calidad del
sistema y afecta a cada uno de sus componentes; asi como al sistema como totalidad. En ese
sentido, el reto de generar sostenibilidad sin descuidar ninguno de los aspectos anteriores, radica
basicamente en encadenar el aspecto social, ambiental y econdomico a través de practicas
empresariales, legislacion y politicas publicas que favorezcan su cuidado.

Es asi como se plantea abordar desde este proyecto alianzas estratégicas entre distintos
actores publicos y privados de la ciudad de Cartagena que tengan intereses comunes con los
objetivos de la organizacion, puesto que, sin duda, el Distrito de Cartagena busca mejorar sus
indicadores socioecondmicos, y al realizar una reconversion laboral de los mototaxis a
empleados de Soluciones Heroicas, no solo se disminuye la informalidad laboral de estas
personas, sino que también se aborda la problemaética social del desempleo, el hambre y la falta
de oportunidades, que muchas veces genera otros problemas sociales. Asi mismo, se buscaran
alianzas para que los gremios empresariales de la ciudad y entidades nacionales con intereses en
la ciudad de Cartagena como lo son entre otras, Impulsa Colombia, el SENA y el Fondo
Emprender, dispongan de recursos humanos y financieros para hacer de esa una oportunidad de

crecimiento social, econdmico con miras al cuidado del medio ambiente.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El plan de negocio de la plataforma de Marketplace “Soluciones Heroicas”, se generd en
respuesta a necesidades y problematicas crecientes y sentidas de actores econdmicos, politicos y
sociales de la ciudad de Cartagena y que son muy similares a las de muchas ciudades del pais,
especialmente las ciudades capitales, la primera, relacionada con las micros, pequefias empresas
y trabajadores independientes de los sectores comerciales y de servicios, los cuales, no cuentan
con la fortaleza y capacidad necesaria para para aprovechar el mundo del comercio electronico;
la segunda problematica, son los altos niveles de empleo informal que presenta la ciudad, dentro
de los cuales, el fenomeno del moto taxismo es uno de las mas representativos; la tercera y
ultima problematica que su busca solucionar, es la ausencia de plataformas de Marketplace que
tengan cobertura en zonas estratégicas y de gran poder adquisitivo en la ciudad y que se
especialicen en promover la interaccion de la oferta y demanda local, de productos y servicios,
entre los hogares y sus Mypes de influencia.

La aparicion del virus del COVID 19 cambi¢ la forma de vivir de todos los habitantes del
planeta, generando también mucha incertidumbre en todos los sectores de la sociedad. Esta
nueva realidad cambi6 de una manera radical la forma de hacer transacciones, estilos de vida,
relaciones interpersonales, familiares y demas interacciones sociales, dado que las personas se
invadieron de temores naturales, lo que conllevo a reestructurar hasta la forma de hacer una
compra o solicitar un servicio. Es ahi donde las plataformas digitales jugaron un papel muy
importante, ya que facilitaron las transacciones entre el cliente (usuario) y el proveedor de bienes
0 servicios, quienes se vieron mutuamente beneficiados y pudieron solventar las dificultades que
trajo consigo el Covid 19.

El presente modelo de negocio pretende satisfacer las necesidades del sectores de las
Mypes y los hogares de sus localidades y sectores de influencia del mercado de Cartagena de
Indias, en relacion con el suministro de bienes y servicios, mediante el uso de una plataforma
digital tipo aplicacion movil (APP), por medio de la cual se enlacen de forma inmediata quienes
necesitan el servicio (hogares), y quien ofrecen productos y servicios (Mypes) y la conversion de
una fuerza de trabajo rezagada de la economia formal, como lo son los moto taxistas, los cuales

jugaran un rol clave en este modelo, dado que estos trabajarian para satisfacer la demanda de
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productos de los usuarios en un tiempo prudente, una vez los proveedores de productos y
servicios entreguen sus productos de acuerdo con los requerimientos de los clientes

Se proyecta interconectar de forma agil, efectiva y segura a los hogares y las Mypes
locales y zonales de la ciudad de Cartagena de Indias, con el fin de promover la integracion de la
oferta y demanda local para la comercializacion de bienes y servicios, que satisfagan las
necesidades de los hogares y Mypes, utilizando una aplicacion movil (App), la cual estara
soportada logisticamente por domiciliarios reconvertidos econémicamente del oficio del moto
taxismo.

El Marketplace ofrecerd servicios de domicilios, tramites, mensajeria, pagos electronicos
y una oferta variada y dindmica de productos y servicios de Mypes locales cerca de su hogar; que
ayudan a las familias que requieren tiempo, tranquilidad y seguridad en sus compras, envios,
diligencias y demas necesidades, para evitar frustraciones por calidad, costos, dafios, pérdidas de
tiempo e inseguridad. Los usuarios contardn con un portal local, con una oferta calida, cercana,
efectiva y una atencion Opersonalizada, con un talento humano competente que le garantice
satisfaccion, fidelidad y felicidad, a diferencia de solo hacer compras distantes por internet, con
un servicio de domicilio seguro.

El objetivo a largo plazo, es posicionar Soluciones Heroicas, como una organizacion
escalable y sostenible, la cual promueva de forma integral el desarrollo econdémico, social y
ambiental de sus grupos y zonas de inter¢s, a través del desarrollo exitoso de una aplicacion
movil (APP) 4gil, efectiva y segura, que permita interconectar con eficacia los hogares con las
Mypes locales y zonales, para la comercializacion masiva de bienes y servicios, convirtiéndola
en la plataforma preferida en la ciudad de Cartagena, con potencial de crecimiento y expansion
nacional del modelo de negocio, para brindar soluciones a las principales capitales del pais.

La ventaja competitiva seleccionada fue la de diferenciacion, la cual serd la estrategia
central de la organizacion, debido que sera la unica plataforma de Marketplace de la ciudad de
Cartagena que se especializa en promover exclusivamente la oferta de productos y servicios de
las Mypes de la ciudad de Cartagena, debido a que buscard promover intensamente la
interconexion entre los hogares y las Mypes mas cercanas a los hogares, para promover el
consumo de las marcas locales y zonales. Adicionalmente, serd la inica aplicacion en ofrecer una

amplia gama de servicios requeridos por los hogares y prestados Mypes y trabajadores
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independientes y tendra cobertura en barrios de estrato 3,4,5 y 6, diferentes a los ubicados en la
zona norte de Cartagena de Indias.

El principal objetivo de marketing en el primer afio es la introduccion en el mercado de la
aplicacion en el mercado y las proyecciones de las metas de las ventas de la empresa seran de
200 transacciones diarias de comercializacion de productos, 100 transacciones de servicios y 200
domicilios efectuados. Para definir las proyecciones de venta inicial se tuvo en cuenta la
funcionalidad de la aplicacion, la capacidad operativa de la organizacion y el soporte logistico de
20 domiciliarios vinculados en el afio 1. Ademas, se proyecta vincular a 10 Mypes en las 10
zonas de las ciudades segmentadas, donde se concentran los principales los segmentos de
clientes. Se proyectd un escenario conservador de crecimiento de las ventas en los proximos 5
afios en un promedio del 10% para crecer en ventas un 50% en toda la serie de tiempo.

Como sintesis conclusiva del analisis del macroentorno, el cual fue elaborado bajo la
combinacion de las metodologias PESTEL y POAM, se puede afirmar que existe una amenaza
baja originada por los factores politicos, economicos, ecoldgicos y normativos, evidenciado en
los puntajes promedios obtenido en cada valoracion. Lo anterior se genera, debido a que en cada
factor existen variables con una incidencia positiva en el proyecto que pueden ayudar a disminuir
los riesgos generados por las variables criticas afectadas principalmente por la crisis econdmica,
la inestabilidad politica, juridica y los efectos de la pandemia. No obstante, de acuerdo con el
resultado de la valoracion, los factores tecnologicos y sociales generan granes oportunidades
para el éxito del modelo de negocio principalmente por la revolucion digital y masificacion del
internet de las cosas que han ocasionado cambios estructurales en los habitos, preferencias y
tendencia de consumo a favor de los Marketplace.

El andlisis consolidado del microentorno, el cual fue elaborado bajo la combinacion de
las metodologias de las 5 Fuerzas de Porter y la matriz POAM, permite concluir que existe una
alto nivel de competitividad en la industria, lo cual genera amenazas por la facil entrada de
nuevos competidores, el ingreso al mercado de nuevos productos y servicios y la fuerte rivalidad
que existe, debido a la presencia de plataformas lideres en el mercado, ademas, las grandes
marcas estan incursionando en el comercio electronico a través de tiendas virtuales. No obstante,
existen oportunidades que brinda la industria en relacion con el poder de negociacion de los
segmentos de clientes a los cuales el proyecto apunta captar, con una propuesta de valor

innovadora y diferenciada, que en la actualidad no existe en la ciudad de Cartagena.
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Adicionalmente, encontramos un importante y variado nimero de proveedores Mypes, cuyo
portafolio de productos y servicios se oferta poco en las plataformas existentes de comercio
electrénico disponibles en la ciudad y que estan anuentes y motivados en ingresar al e-
commerce.

De acuerdo con las caracteristicas del modelo de negocio, los estudios de factibilidad
realizados, las proyecciones de los emprendedores y teniendo como fundamento los resultados
de la investigacion de mercado realizada al sector, la competencia, los grupos de interés y los
diferentes segmentos del target definido, se generd un plan para la incursion de la aplicacion del
Marketplace multiplataforma, en el mercado de la ciudad de Cartagena, las cuales estan
fundamentado en las siguientes estrategias de marketing Mix, digital y relacional

La factibilidad financiera del plan de negocio se analiz6 proyectando todos los
presupuestos y los estados financieros, resaltando el flujo caja del proyecto, a través del cual se
calcularon, los indicadores como la Tasa Interna de Retorno, el Valor Presente Neto y el Periodo
de Recuperacion de la inversion, a una tasa de oportunidad de los inversionistas del 20%. Los
resultados indicaron que el proyecto desde la perspectiva financiera es viable y se recomienda su
implementacion, debido a que el valor presente neto es positivo con un valor de $ 83.285.920, la
tasa interna de retorno es del 29,83% y supera ampliamente la tasa de expectativa de la
inversionista tasada en un 20% y desde la optica de la recuperacion de la inversion, el indicador
refleja que en 4 afios los inversionistas logran conseguir uno de los principales objetivos del
retorno.

El modelo de negocio de Soluciones Heroicas, se sintoniza con la macro tendencia
mundial y la apuesta internacional establecidas por la ONU, a través de los objetivos de
desarrollo sostenible (ODS) y el Pacto Global, en la cual se promueve que las organizaciones
publicas, privadas y sociedad civil suscite de manera integrada el desarrollo sostenible dentro de
las dimensiones ambientales, econdmicas y social; en tal sentido se presenta a continuacion la
apuesta de la organizacion frente a estos tres enfoques en la cual también se adiciona el tema de
gobernanza. Por estas razones, se definieron los objetivos y las apuestas de la organizacion, para
promover de manera armonica e integrada el desarrollo econémico, social y ambiental, unido a

las estrategias de gobernanza.
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