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1. PRIMERA PARTE.

1.1 Introduccion

Con la dinamica de la globalizacion donde existe una hiper-competencia, los clientes son cada
vez mas exigentes y las compafiias se enfrentan a nuevos y desafiantes retos, hace que las
empresas deban tener la capacidad de interpretar y resolver de forma inmediata los factores
internos y externos a los que la compafiia se ve enfrentada diariamente. A esto se le suma, la
emergencia sanitaria en la que el mundo se encuentra, que ha venido modificando el entorno,
para algunos de forma positiva y otros de forma negativa. Para lo cual, se debe encontrar las
oportunidades que se presenten frente a una nueva normalidad buscando la sostenibilidad de

nuestros negocios.

Actualmente y de acuerdo con la CEPAL, las medidas de contencion del COVID-19 afectaran
en mayor o menor grado, segun su duracion, la viabilidad de muchas micro y pequefias empresas
formales. Estas, ya de por si estan en desventaja estructural por la brecha tecnoldgica en el
contexto actual de la digitalizacion (Veugelers, Riickert & Weiss, citado por (CEPAL Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe., 2020), por lo que se ha planteado que se fomente
con mayor velocidad el uso de tecnologias digitales en las empresas con prioridad en las
empresas de menor tamafio (CEPAL Comision Econdmica para América Latina y el Caribe.,
2020).

De igual forma, durante el desarrollo de la pandemia por el COVID-19, el teletrabajo se
destaca como una modalidad que atenua el impacto de las medidas de contencion de la
expansion del virus en el funcionamiento de empresas e instituciones (CEPAL Comision
Econdmica para América Latina y el Caribe., 2020). En el contexto de la crisis sanitaria, varios
paises han tomado medidas legales o administrativas para su fomento, no solo por su potencial
papel en el ambito laboral, sino también por su posible contribucion a una mejor conciliacion
entre el trabajo y la vida familiar, la descongestidn del trafico urbano y la descontaminacion del
medio ambiente. (OIT, citado por (CEPAL Comision Econdémica para América Latinay el
Caribe., 2020).

En el méas largo plazo, la incertidumbre sobre el (re)surgimiento de esta u otras pandemias

puede llevar a que, por ejemplo, medidas de distanciamiento fisico se apliquen en una u otra



forma de manera permanente. Esto podria incentivar un mayor aprovechamiento de las
tecnologias digitales para sustituir fuerza de trabajo humano, acelerando los procesos
correspondientes en marcha (Leduc, 2020). Dando oportunidad a un modelo de Negocio como el
ofrecido por SOLVER.

SOLVER es una plataforma digital que permite a un cliente seleccionar de una red de

Freelancer la mejor opcion para desarrollar sus ideas o proyectos de forma eficaz y eficiente.

Donde el emprendimiento de la plataforma digital denominada SOLVER, alcance a
posicionarse en un mundo globalizando con un valor diferencial frente a la competencia,
logrando entender, comprender y desarrollar a sus stakeholder o grupos de interés como factor

critico en la sostenibilidad de la empresa.

Palabras Claves

Comercio Electrénico, Freelancer, MIMIPYMES, Sostenibilidad, Plataforma Digital.

1.2 Naturaleza del proyecto

1.2.1 Origen o fuente de la idea de negocio.



El origen de la idea de negocio de la plataforma de SOLVER, radica al observar el
crecimiento de las tendencias a nivel mundial del uso de las tecnologias para el comercio
electronico, observandose algunos referentes en Ameérica Latina como Nubank, Widlife, dLoclal,
Mercado Libre, Rappi, Ifood, entre otros. Los cuales en su momento fueron denominados
“empresas unicornios” por tratarse de un negocio B2C (Business to Customer) llegando a
facturar por encima de los 1.000 millones de délares durante su primer afio de lanzamiento al

mercado. (Ramirez, 2020)

Simultdneamente, Con la pandemia, el Comercio electronico ha crecido mas de 300% en toda

Latinoamérica, como se observa en la siguiente grafica:

Grafica 1. Crecimiento del Comercio Electronico en América Latina 2020.
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Fuente: (Vargas, 2020)

En el caso especifico de Colombia también se evidencia un aumento en el uso de este canal,
segun una publicacién de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico, el e-commerce ha
crecido entre 50% y 80% durante la cuarentena, siendo las categorias de deportes (85,6%), retail
(52,9%) y salud (38,2%) las que mas crecen. (Vargas, 2020)

De igual forma, al observar en los periédicos y medios de comunicacion que, entre los efectos

de la desaceleracidén econdmica generada por la pandemia, las empresas y sus politicas laborales



deberan ser replanteadas tanto en sus modelos como en sus estrategias para darle continuidad a
sus negocios ante la nueva normalidad. Para citar algunas cifras, la OIT en su informe
“Panorama Laboral en tiempos de la Covid-19 Edicion de Sept-2020” alerto sobre la necesidad
de adoptar estrategias inmediatas para enfrentar la crisis laboral provocada por la COVID-19 que
ha causado la pérdida de al menos 34 millones de empleos, y que podria generar una
amplificacion de las desigualdades en Ameérica Latina y el Caribe. (OIT Organizacién

Internacional del Trabajo, 2020).

En la siguiente grafica se evidencia el reporte de la OIT frente a las pérdidas de empleos a
nivel mundial, causados por el Covid-19 durante el primer y segundo trimestre del afio 2020,

colocando a América Latina como el mas perjudicado con el 13,1% en el segundo trimestre.

Grafica 2. Pérdidas de Empleos a causa del Covid-19 durante el ler y 2do trimestre del afio
2020.
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Fuente: (Lorduy, 2020)

De igual forma, la OIT en su informe “ILO Monitor: COVID-19 and the world of work.
Seventh edition” afirma que los mercados laborales en todo el mundo se vieron interrumpidas en

2020 a una escala sin precedentes historicamente, en términos de pérdidas de horas de trabajo



siendo el 8,8 % de las horas de trabajo mundial con relaciéon al afio 2019. Lo cual equivale a 255
millones de puestos de trabajo a tiempo completo. Las pérdidas de horas de trabajo fueron
particularmente elevadas en América Latina y el Caribe, Europa Meridional y Asia Meridional.
(ILO International Labour Organization, 2021)

Las pérdidas de horas de trabajo en 2020 fueron aproximadamente cuatro veces mayores que
durante la crisis financiera mundial en 2009 (ILO International Labour Organization, 2021).
Estas pérdidas de horas de trabajo originan las pérdidas de empleo a nivel mundial, estimandose
en 114 millones de puestos de trabajo con relacién al afio 2019 como se evidencia en la siguiente
gréafica: estas pérdidas de horas de trabajo originan las pérdidas de empleo a nivel mundial,
estimandose en 114 millones de puestos de trabajo con relacion al afio 2019 como se evidencia
en la siguiente grafica:

Diagrama 1. Estimaciones de las horas de trabajo, el empleo y los ingresos laborales perdidos
en 2020 y proyecciones para 2021.

Working-hour, employment and labour income losses in 2020

f
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.
Working-hour losses: quarterly trends in 2020 and projections for 2021
2020 quarterly 2021 projection
Q Q2 Q3 Q4 Baseline Optimistic Pessimistic
% 5.2 18.2 7.2 4.6 3.0 1.3 46
FTE* (million) 150 525 205 130 90 36 130

* FTE: Full-time equivalent jobs (assumina a 48-hour workina week)

Fuente: (ILO International Labour Organization, 2021)

También la CEPAL en su informe “Sectores y empresas frente al COVID-19: emergencia y
reactivacion” indica que durante la pandemia se cerraron 2,7 millones de microempresas y hubo
una pérdida de unos 8,5 millones de puestos de trabajo en América Latina (CEPAL Comision

Econdmica para América Latina y el Caribe., 2020).
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Para el caso especifico de Colombia, mas de 5,3 millones de personas en el pais perdieron sus
ocupaciones en abril por la pandemia (Lorduy, 2020). Siendo las microempresas colombianas las
maés afectadas, donde el 10% se declararon en quiebra y el 67,5 % del total se quedaron sin
efectivo para continuar con sus negocios. (Gutierrez, 2020).

Llegando un poco maés al detalle con Cundinamarca y Bogota, el Observatorio de la Camara
de Comercio de Bogotad (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021), en su pagina web se

registraron los siguientes datos:

- EI 95% de los empresarios considera que la crisis del Covid-19 los est4 afectando de manera

negativa y las microempresas han sido las mas afectadas.
- Los sectores de servicios, comercio e industria han sido los mas afectados por el COVID-19.

De igual forma, el Observatorio de la Cdmara de Comercio de Bogota (CCB - Camaré de
Comercio de Bogota, 2021), también indica que entre las estrategias que han desarrollado las
microempresas de Cundinamarca y Bogota para sobrellevar la desaceleracién econémica

generada por la pandemia fueron las siguientes:

- El 37% de las empresas ha cesado temporalmente sus actividades, otras han solicitado
créditos bancarios para capitalizacion (15%), y otras han cambiado el modelo de negocio (12%).

- El teletrabajo y la flexibilizacion de las condiciones laborales ha sido la principal estrategia

de los empresarios frente a la situacion provocada por el Covid-19.

Lo anterior, motivo a que el plan de negocios propuesto para la Plataforma Digital de
SOLVER pueda brindar una solucién al pais, apoyando al capital humano que ha quedado
desempleado e invitar a las MIMIPYMES para cambiar el paradigma al contratar FreeLancer

disminuyendo sus costos laborales e incrementar su productividad laboral.

1.2.2 Descripcion de la idea de negocio.

La plataforma digital de SOLVER es un modelo de negocio ubicado dentro del sector del
comercio electrénico, bajo un modelo B2C (Business to Customer) que conecta a un “cliente -
MYPIMES” y una red de freelance. Donde los clientes son generadores de ideas o proyectos
para desarrollar con un presupuesto establecido y la red de freelancer son los aspirantes para
realizar su ejecucion de forma eficaz y eficiente. Y todo este relacionamiento se hace a través de

una plataforma digital denominada SOLVER, donde hay un cobro por gastos administrativos por
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cada proyecto, el cual es transparente para los dos actores que intervienen: el Cliente (MIPYME)

y el freelancer.

Es transparente para ambos actores, ya que los clientes tienen un presupuesto determinado
para el desarrollo de su idea y proyecto (sujeto al valor en el mercado), el cual se le respeta
durante todo el proceso. Y los freelancer visualizaran el valor total a pagar por cada proyecto
asignado, donde con anterioridad ya se le ha descontado el % de los gastos administrativos

cobrados por la plataforma SOLVER.

Al cliente se le garantiza que su dinero estara protegido hasta que reciba su proyecto a
satisfaccion, utilizando el método de pago de garantia Escrow (Truust, 2020). Donde intervienen
las tres partes: El Cliente, El Freelance y SOLVER como mediador, donde todo el dinero es
custodiado por SOLVER, garantizando la seguridad para el cliente de no ser consignado al
freelancer hasta que el proyecto se complete satisfactoriamente.

Para el freelancer, la plataforma no le permite acceder a otros proyectos sin haber terminado
el actual, garantizando su total disponibilidad para el proyecto asignado. Asimismo, sera
calificado al final de cada proyecto, garantizando el reconocimiento a la profesionalidad en su
desempefio.

1.2.3 Justificacion y antecedentes.

Algunos autores afirman que el origen de la palabra en inglés “freelancer” fue del término
“lancero libre”, donde en el siglo XI, época en la que William “El conquistador daba una lanza a
cada caballero que le prestaba servicio. Esta caracteristica mercenaria continta afios mas tarde,
durante la Edad Media, etapa en la que hace referencia a quienes defendian al noble que mas les

pagase (Acufia, 2006).

Mas adelante el termino en inglés “freelancer” es referido a un profesional, especialmente un
periodista, un fotégrafo o un traductor, significando “que trabaja por cuenta propia y vende sus
trabajos a una empresa o a un medio de comunicacion”. Pero la RAE (Real academia espafiola
recomienda emplear, en su lugar, las expresiones espafiolas trabajador independiente o

autonomo. (RAE Real Academia Espafiola, 2005).

En la década de los afios 70, en medio de la crisis del petroleo, en Estados Unidos varias

empresas comenzaron a implementar el teletrabajo, utilizado la telefonia como herramienta
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principal para llevar a cabo las funciones de manera remota. Siendo el fisico Jack Nilles el que
comenzo a pensar en formas de optimizacion de recursos no renovables, donde su idea era
modificar el modelo tradicional de “llevar el trabajador al trabajo” a “llevar el trabajo al

trabajador” creando el concepto de telecommuting. (OIT, 1993)

Gracias a los avances tecnologicos y digitales en los afios 80, se configuran los protocolos de
transferencia de archivos FTP y un poco mas tarde aparece la world wide web. Que mas tarde,
sobre los afios 90 el internet comenzaba a masificarse creandose empresas digitales como Google
y Amazon; de igual forma, también se cred el correo electrénico y las primeras plataformas de
chat como Messenger y ICQ. También se comenzé a masificarse el uso de terminales maéviles

como los computadores portatiles y los teléfonos celulares. (OIT, 1993)

En la década de los 90 a partir de la Clasificacion Internacional de la Situacion del Empleo
(CISE) adoptada por la decimoquinta Conferencia Internacional de Estadisticos del Trabajo
(enero de 1993), los trabajadores independientes son definidos como: “... aquellos trabajadores
cuya remuneracion depende directamente de los beneficios (o del potencial para realizar

beneficios) derivados de los bienes o servicios producidos (OIT, 1993).

Posteriormente, en los Estados Unidos con los atentados de las torres gemelas el 11 de
septiembre de 2001, las compafiias optaron por implementar el teletrabajo como plan de choque

para seguir con las operaciones de sus negocios obteniendo resultados positivos (OIT, 1993).

Por otra parte, en América Latina con la fuerte crisis econémica ocurrida en Argentina entre
los afios 1998 y 2002 generd una tasa de desempleo superior al 20%, lo que permitio pensar en
nuevas formas de organizacion laboral, que permitieran reducir costos a las compafiias. Para esa
época el uso del internet venia en constante aumento a nivel mundial y muchas personas
comenzaron a trabajar por su propia cuenta, utilizando las herramientas que la red les ofrecia. A
raiz de esa crisis, Uruguay un pais que estaba muy focalizado en el mercado argentino se vio
obligado a explorar otros mercados gracias al comercio electronico, y rapidamente gran cantidad
de trabajadores independientes comenzaron a vender sus productos y servicios por todo el
mundo (OIT, 1993).

En el afio 2006, Espana inicio “el plan concilia” para regular e impulsar el teletrabajo en la
administracién pablica. En él se establecen medidas para favorecer la conciliacion de la vida

laboral, familiar y personal de todos sus empleados. En el afio 2008 el congreso de Colombia
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expide la ley de teletrabajo “Ley 1221 de 2008 que define y regula esta modalidad laboral en el
pais. En el afio 2010, el congreso de los Estados Unidos expide la ley de mejora del teletrabajo

para impulsar y regular esta tendencia en la administracion (OIT, 1993).

El 1 de mayo de 2012, el presidente Juan Manuel Santos firma el decreto 0884 de 2012
reglamentando la ley del teletrabajo dando nacimiento a la comision asesora de teletrabajo,
integrada por personas del MinTic y del Ministerio de Trabajo. En julio del afio 2012, se realiz
la primera feria internacional de teletrabajo en Bogota y casi cuatro meses después en la ciudad
de Medellin fue lanzado el “libro blanco de teletrabajo” (Ministerio TIC Colombia, 2016).

En el afio 2014 se llevo a cabo en Bogota, la segunda feria internacional de teletrabajo con
mas de 3.000 asistentes y 11 paises invitados, donde se realiz6 la primera rueda virtual de
empleo. En el afio 2015 se llevd el teletrabajo a las carceles y los centros de reclusion militar del
ejército con el objetivo de brindar mas oportunidades a la poblacion privada de la libertad. En
septiembre de ese mismo afio, gracias a los avances del pais en materia de teletrabajo, el MinTic
es nombrado por la CEPAL como vicepresidente del grupo de teletrabajo de la estrategia
“eLAC2018” para América Latina (Ministerio TIC Colombia, 2016).

1.2.4 Objetivos empresariales a corto, mediano y largo plazo.

Objetivo general:

1. Estructurar y validar el modelo de negocios de la plataforma digital “SOLVER?”, para su

desarrollo y posterior puesta en marcha.
Objetivos especificos:

1. Establecer la viabilidad del negocio en los segmentos del mercado. (Servicios de

freelancers).

2. Determinar la necesidad de la infraestructura tecnoldgica para el desarrollo del Modelo de
Negocio de SOLVER.

3. Definir la estructura de costos, fuentes de financiamiento y relacion con los inversores.
4. Especificar la estructura administrativa que mejor se adapte al modelo de Negocio.

5. Orientar los lineamientos del modelo de negocio buscando ser rentables y tambien que

aporte a la disminucion de las tasas de desempleo en el pais.
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1.2.5 Estado actual del negocio.

Actualmente el modelo de negocio de la plataforma digital SOLVER, se encuentra en la fase
de Disefio, tomando como referencia el ciclo de vida de las organizaciones propuesto por el autor
Carlos Prieto Sierra en su libro “Emprendimiento: conceptos y plan de negocios”, donde

establece las siguientes etapas del ciclo de vida de las empresas. (Prieto, 2017)

a. Disefio: En esta etapa la empresa es solo un concepto por parte del emprendedor, es decir,
cuando el potencial empresario genera una propuesta de idea de negocio y mediante un proceso

de disefio, logra describir concretamente que producto y/o servicio ofrecera.

b. Lanzamiento o Start-up: En esta etapa, la empresa es una entidad constituida legalmente
gue se encuentra en una busqueda continua de personal y proveedores, y se instala en un espacio

virtual o fisico para desarrollar sus actividades.

c. Crecimiento: Es cuando el aumento de ganancias empieza a ser constante y el nimero de
clientes satisfechos se incrementa progresivamente, y surgen las oportunidades mas importantes

que definiran el futuro de la organizacion, pero también apareceran los verdaderos obstaculos.

d. Consolidacion: Se da cuando la empresa ya se encuentra en una etapa madura y prospera,
adquiriendo clientes frecuentes que promueven los productos y la imagen de la organizacion.
Aunque el volumen de ventas no se incrementa de forma sustancial, éste es constante y registra

cambios normales.

e. Expansion: Es cuando las estrategias de la empresa se orientan a superar sus propios
limites y apostar a los logros obtenidos para incorporarse a nuevos mercados y canales de
distribucion, asi como introducir productos o servicios diferentes a los que ofrece. Esta fase es
siempre una etapa de toma de decisiones que impactaran el futuro de la organizacion de manera

definitiva.

f.  Madurez: Después de afios de mantenerse a la vanguardia, haber implementado un plan
de expansion y actualizar de manera permanente su oferta y sus procesos, la organizacién debe
tomar una decision final: continuar con la expansién o cerrar. En esta etapa, factores financieros
y macroeconomicos determinan el comportamiento de los mercados y el flujo del capital de la

organizacion.
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g. Cierre: Las empresas no cierran Unicamente porque se declaran en quiebre, sino también

debido a que los inversionistas pueden fragmentarla o porque los duefios deciden retirarse del

negocio.

1.2.6 Descripcion de productos o servicios.
Es una plataforma digital que permite a un cliente seleccionar de una red de freelancer la
mejor opcidn para desarrollar sus ideas o proyectos, desde los mas simples hasta los de mayor

grado de complejidad de forma eficaz o eficiente.

Las caracteristicas mas relevantes del servicio ofrecido en el Modelo de Negocio de SOLVER

para los clientes y los freelancer son:

Diagrama 2. Caracteristicas relevantes para clientes de SOLVER

* Cuentas con

posible, pero

Registrate y
publica tu
proyecto.

Uso y Proteccién de Datos.
* Debes ser lo mas concreto

Informacién necesaria para
orientar al Freelancer del
trabajo que requieres,

Como Funciona para los Clientes?

Politicas de . I rincipal
Nues‘ > abial * Encontraras el mejor
ObJe“VO es que freelancer para desarrollar
sin dejar disminuyas costos tu  proyecto al mejor
aumentando tu precio, en el tiempo
i requerido y con la calidad
productividad. snirde

Justo.

Recibe propuestas
Establece el precio y Selecciona el
: mejor Freelancer.

* Para tu seguridad,
contamos con la
modalidad de Escrow,
donde Solver
desembolsard el dinero al
Freelance hasta cuando
estés 100% satisfecho con

solver

el trabajo recibido
Realiza el Pago de Inicia la
tu proyecto. Experiencia Solver

Fuente: Elaboracion propia
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Diagrama 3. Caracteristicas relevantes para FreeLancer de SOLVER

Como Funciona para los Freelancer?

oM 1 . © podris apcar a varios proyectos
. st "‘d‘ e > Eva|ua 'as de tu iMeres simultanemente hasta
WRPOTNG condiciones del que seas selecclonado en alguno de
* Selecciona la categoria y 2 8 eflon
habilidades en las que més proyecto y 3D|IC3 i euna ver seas seleccionado en
conocimiento tengas cumples con los Siguno proyecto deberds fineleario
e 8 satisfaccién del cliente para
requisitos. poder aplicar a Otros proyectos.
Aplica a proyectos de tu Espera la confirmacion
e g Interes dentro de tu de asgnacion al
Y categoria proyecto.
® Recuerda que al finalizar * Solver te desembolsard
cada proyecto, el cliente te con pagos quincenales
dard una calificacion la los proyectos que hayas

cual te permitird tener finalizado
mayores oportunidades en

satisfactoriamente
el proceso de seleccion

durante este periodo.

Desarrolla el proyecto
con la mejor calidad y R:‘t:::g:u
cumplimiento.

‘ PANEL DE CONTROL (1)Fe (2) PO (3) PO \4) RO (5) RO
USUARIO FREELANCER

(Solo visualizacién) I Oferta Enviada I I Oferta Revisada I I Oferta Aprobada l Proyecto en Proceso Proyecto Finalizado

Fuente: Elaboracién propia.
Las formas para monetizar la plataforma digital de SOLVER, son con tres (3) servicios:

a) Ingresos a través de la ejecucion de los proyectos generados por las MIMIPYMES y

desarrollados por los freelancer.

b) Ingresos a través del pago de membresias, los cuales son pagos realizados por cada

freelancer para pertenecer a SOLVER.

c) Ingresos a través de los avisos publicitarios que quieran pautar al interior de la pagina
web de SOLVER.

Los ingresos recibidos por la ejecucion de cada proyecto, y los ingresos recibidos por la
publicidad son variables, ya que su valor es determinado de acuerdo con el presupuesto
establecido para cada proyecto y el valor de la publicidad esta sujeto al posicionamiento de la

marca.
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Para el caso de la modalidad a través de las membresias, la propuesta para el modelo de

negocios de SOLVER es de la siguiente manera:

Diagrama 4. Planes de pago para Freelance

BASICO INTERMEDIO PROFESIONAL PLANES DE PAGO
CATEGORIA DEL PERFIL 1)
0 2 4 (1) CATEGORIA DEL PERFIL
* Cada vez que un cliente busca freelancers con
una actividad especfica, tu perfil  serd
recomendado si perteneces a las categorias que
SEGUIR ACTIVIDAD DE CUENTE @) o (] © esti buscando. Entre mis categorias tengas, mis
veces serds recomendado
GARANTIA DE ESCROW o) (] (V] ° (2) SEGUIR ACTIVIDAD DE CLIENTE
* Te enviamos un email cada vez que un
| HABILIDADES ADICIONALES ENTU 3 6 9 chente crea un proyecto perteneciente a tus
PERFIL categorias.
NOMBRE PUBLICO EN TU PERFIL Q [x] ©
(3) GARANTIA DE ESCROW. £
Al Finalizar Al Finalizar un contrato de depdsito en u’:’nlo::
Pago del proyecto satisfactonamente cada satisfactoriamente cada 50% inicial 50% final ol que ol dinero queda en resena 2
proyecto proyecto través de un tercero. £l se encargard de
$20.000 COP $40.000 COP $60.000 COP b el
Precio Mensual Precio Mensual Precio Mensual estés satinfecho al 100% con el
resultado.
| eisco | wieRwebo | proresiona |
Pago Trimestral $50,000 COP $100,000 COP $150,000 COP
Pago Semestral $100,000 COP $200,000 COP $ 300,000 COP
Pago Anual $200,000 COP $400,000 COP $ 600,000 COP

Fuente: Elaboracion propia.

1.2.7 Nombre, tamafio y ubicacion de la empresa.
El nombre establecido para esta plataforma digital es SOLVER

solver

El tamafio de la empresa y de acuerdo con el decreto No 957 del afio 2019, firmado por el
Ministerio de Comercio, Industria y Turismo (Mincit) y el Departamento Nacional de Estadistica
(DANE) corresponde a una “microempresa perteneciente al sector de servicios”, al cumplir con
el requisito de sus ingresos por actividades ordinarias anuales sean inferiores o iguales a treinta y
dos mil novecientos ochenta y ocho Unidades de Valor Tributario (32.988 UVT) (decreto 957
del 05 de junio de 2019). (Mincomercio, 2019)

18



Frente a la ubicacion de la empresa, la dividimos en dos (2) dimensiones principalmente:

Macro y Micro-localizacion.

a. Macro Localizacion: Inicialmente se va a establecer en Colombia, debido a que los
creadores de este modelo de negocio son de origen colombiano y quieren aprovechar el

conocimiento de su cultura.

Adicionalmente, y entendiéndose que la poblacion objetivo para el modelo de negocio de
SOLVER son las MIMIPYMES, en Colombia y de acuerdo con la Asociacion Colombiana de
Pequefias y Medianas Empresas (Acopi) hay 2°540.953 MIMIPYMES, que representan el 90%
de las empresas del pais, que producen el 30% del PIB y emplean a mas del 65% de la fuerza

laboral nacional. (Colombia Fintech, 2020).

De igual forma, las MIMIPYMES durante la pandemia originada por el Covid 19
incrementaron el uso de los canales digitales, como se observa en los resultados obtenidos en la
encuesta de comercio electrénico 2020 elaborada por la ANDI (Asociacion Nacional de

Empresarios de Colombia) (ANDI, 2020), dando como resultado los siguientes aspectos:

Gréfica 3. Uso de Canales Digitales en Colombia 2020.

Uso de canales digitales (porcentaje %)

En los procesos de las empresas se ha observado un mayor
uso de los canales digitales durante |a crisis del COVID

Mercadeo y consecucion de nuevos dientes Catdlogo de productos Cotizacién de productos

ANTES. DEL COVID DURANTE COVID POST-CRISIS. COVID POST CRISE COVID ANTES DEL COVID TE COVID POST-CRISIS COVID

Fuente: ANDI - Encuesta de camerdio slectraica 2020

Toma de érdenes y pedidas Formas de pago virtual Logistica (recoleccién, despacho, preparacién del
despacho, rastreo, emre'a final, pasveclta]

ANTES DEL COVID DURANTE COVID POST-CRISIS COVID ANTES DE DURANIE COVID POST CRISIS COVID ANTES DEL COVID DURANTE COVI POST-CRISS COVID

Fncums i g6 comercio sl ANDI - Encuest it AND - E(ussta e comes

Fuente: Encuesta Comercio Electrénico 2020 (ANDI - Asociacion Nacional de Empresarios
de Colombia) (ANDI, 2020)
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Por ultimo, y desde una perspectiva mas general, Colombia posee un buen clima que facilita

hacer negocios, ya que de acuerdo con el Informe Doing Business del Banco Mundial, lo ubica

como el cuarto (4to) pais de Ameérica Latina y el Caribe o el tercer (3er) pais tomando solamente

los paises de Ameérica Latina, después de Chile, México y Puerto Rico. Superando a Brasil y

Argentina como se evidencia en la siguiente grafica (Aristizabal, 2019):

Grafica 4. Resultados del Informe Doing Business 2020.

RESULTADOS DEL DOING BUSINESS 2020
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Fuente: Doing Business
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Fuente: (Aristizabal, 2019)

Destacando que Colombia desde el afio 2005 a la fecha, ha desarrollado 37 reformas con el

propdsito de aumentar la facilidad de hacer negocios en el pais. Lo anterior ubica a Colombia

como el pais lider en la region en este campo. (Aristizabal, 2019)
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Adicionalmente, el Banco Mundial en este informe resalta que Colombia mejoro la facilidad
para iniciar un negocio, el comercio transfronterizo y la resolucion de la insolvencia.

(Aristizbal, 2019)

b. Micro Localizacion: La plataforma digital de SOLVER inicialmente se va a establecer en
la region Bogota y Cundinamarca: la cual la integran Bogota, la capital de Colombia, y el
departamento de Cundinamarca con 116 municipios aledafios a la ciudad (CCB - Camara de

Comercio de Bogota, 2021).

Bogota es la ciudad que mas accesos fijos a internet posee en el pais liderando este indicador
frente a los 32 departamentos de Colombia. De acuerdo con el ultimo boletin del MinTic afio
2020 se establece que Bogotd, Risaralda, Antioquia, Quindio y Valle del Cauca son los cinco (5)

departamentos con mas accesos fijos a internet por cada 100 habitantes. (MinTic, 2020)
Como se muestra en la siguiente grafica:

Grafica 5. Accesos fijos a Internet por cada 100 habitantes por departamento.

fuente: Datos reportados por los proveedores de redes y senicos a (olombia TIC y proyecciones de
poblacion del Dane 2018 - 2019 con base en el Censo 2005 Fecha de consulta: 23 de dcembre de 2019
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Fuente: (Boletin trimestral del sector TIC - Cifras primer trimestre de 2020, 2020)

También de acuerdo con el indice de Competitividad de ciudades (2020) elaborado por el
Consejo Privado de Competitividad y la Universidad del Rosario, se encontré que Bogota es la
ciudad mas competitiva del pais, con un puntaje de 7,49 sobre 10. El segundo lugar lo ocupa
Medellin (7,05) y el tercer puesto se ubica Manizales (6,64), estas ciudades tradicionalmente han

sido las mas competitivas desde que se realiza la medicion (MinTic, 2020).
Como se evidencian en las siguientes gréficas:

Grafica 6. Indice de Competitividad de Ciudades, 2020.

Indice de Competitividad de Ciudades 2020
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Fuente: (Concejo Privado de Competitividad, 2021)

Cabe destacar que el indice de competitividad de ciudades evalUa los componentes de la
infraestructura, la salud, las instituciones, la adopcién de las TIC’s, el mercado laboral, el
sistema financiero, entre otros (Concejo Privado de Competitividad, 2021). Para el caso
especifico de Bogota, esta ubicada entre las ciudades de Colombia con mejor calificacién en

algunas dimensiones como lo muestra la siguiente gréfica:
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Grafica 7. Indice de Competitividad de Ciudades por dimensiones, 2020.

Posicionamiento de Bogota en el ICC por dimensiones
Puntaje General en el Indice 7,5 (Puesto 1)

Puntaje Ciudad Mejo

Dimensién 2020 Clasificada
Instituciones 8,2|Bogota
Condiciones |Infraestructura y Equipamiento 7,3|Bogota
Habilitantes |Adopcion TIC 7.6|Manizales
Sostenibilidad Ambiental 7.3 |Bogota
Salud 6,7 Tuma
Capital Humano|Educacioén Basica y Media 6.9 |Bucaramanga
Educacion Superior y Formacion para el Trabajo 7.4|Bogota
Entorno para los Negocios 7.1|Manizales
Eficiencia de |Mercado Laboral 5.6|San Andrés
los Mercados |Sistema Financiero 8.5|Bogota
Tamaiio del Mercado 8.5|Bogota
Ecosistema |Sofisticacion y Diversificacion 9.8|Bogota
Imovador  |Imovacién y Dindmica Empresarial 6.5 |Medellin

Fuente: (Concejo Privado de Competitividad, 2021)

De esta forma al ubicar inicialmente el rango de accion el centro de Colombia como lo es
Cundinamarca y Bogot4, donde se esta garantizando una plaza con un mercado altamente
competitivo y recursos humanos calificados para el desarrollo, crecimiento de la plataforma y

una base sélida para la expansién a otras zonas del pais e inclusive otros paises de la region.

1.2.8 Potencial del mercado en cifras.

El mercado potencial para la plataforma digital de SOLVER, el desarrollo de la plataforma
inicialmente se ubica en la regién comprendida en Bogota y el departamento de Cundinamarca
que es el principal centro econdémico, empresarial y poblacional de Colombia (CCB - Camara de

Comercio de Bogot4, 2021), como se indica en la siguiente gréfica:
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Grafica 8. Participacion de la region de Bogota y Cundinamarca en Colombia.

Participacion de la Region en Colombia
Poblacion (a)

Nimero de ocupados (a)

PIB (a)

Numero de empresas (b)
NUmero de grandes empresas (b)
Valor de las Exportaciones (a) *

‘uente. DANE (a) y CCB y Confecdmaras Registro Unico Empresarial y Social (b)
*sin incluir exnortaciones de café v netréleo ‘

Fuente: (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021)

El valor del PIB de la region es de USD 104.511 millones, el 31.6 % del PIB de Colombia
(Bogota 25.6 % y Cundinamarca el 5.97 %) adicional el dinamismo de su economia se ve

representada con el crecimiento del 3.6 % promedio anual en los Gltimos 5 afios (CCB - Camara

de Comercio de Bogota, 2021)

Grafica 9. % Participacion de los principales departamentos en el PIB de Colombia, 2019.
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Fuente: DANE (2020). Cuentas departamentales. Actualizado marzo 11 de 2021. El dltimo dato
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Fuente: (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021)
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Grafica 10. PIB per capita Region Bogota — Cundinamarca.

Fuente: (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021)

La region cuenta con 530.000 empresas, que representan el 34 % de las empresas del pais y
anualmente se crean mas de 65.000 empresas en su mayoria en los sectores productivos de

servicios (CCB - Camaré de Comercio de Bogota, 2021).

El departamento cuenta con cerca de 10 millones de habitantes: en Bogota hay 7.181.469 y en
el resto del municipio 2.792.877 de habitantes siendo este la mayor fuente laboral de Colombia,
con mas de cinco millones y medio de personas empleadas, ademas una amplia oferta de
instituciones de educacién superior y de capacitacion para el trabajo que permite tener capital

humano calificado (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021).

Bogota es una ciudad de negocios que ofrece a los inversionistas uno de los mejores entornos
empresariales de América Latina, gracias a que en la ciudad se localizan mas de 1.635 empresas
con capital extranjero y de ellas mas de 27 con negocios globales, lo anterior se ratifica con que
en el 2017 la ciudad recibié USD 1.400 millones en sectores no tradicionales con 160 proyectos
(CCB - Camaréa de Comercio de Bogota, 2021).

Como lo podemos observar en la siguiente gréafica.

25



Grafica 11. Inversion extranjera en Bogota (2005-2018)

Inversion extranjera en Bogota por pais de
origen (2005-2018) |

Fuente: (CCB - Camara de Comercio de Bogota, 2021).

Donde los servicios corporativos y la inversion en software y servicio Tl lideran le inversion

extranjera en Bogota, como ve se en la siguiente grafica:
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Grafica 12. Distribucion de la inversion en Bogotd, 2020.

Distribucion inversion Greentield™ en Bogota,
2020
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Fuente: (CCB - Camara de Comercio de Bogot4, 2021)

1.2.9 Ventajas competitivas del producto y/o servicio.

Entendiéndose gue hay dos elementos importantes en la busqueda de la ventaja competitiva,
los cuales son: La innovacion y la estrategia, donde la primera tiene el objetivo final de mejorar
el rendimiento que puede ser en un producto, proceso para aumentar la demanda o reducir los
costes; convirtiéndose en una fuente para generar ventajas competitivas al interior de la
organizacion. (OCDE Manual de Oslo, 2007) Por otro lado, esta la estrategia, la cual debe
impulsar a la organizar con sus ventajas competitivas a superar el desempefio de sus rivales y a

capturar porciones mayores del espacio del mercado existente. (Mauborgne, 2008)

Para el caso especifico de la plataforma de SOLVER, la ventaja competitiva no es a través de
la innovacién en un nuevo producto, ya que hay otros referentes en el mercado directo y otros en
el mercado sustituto. Sin embargo, si se pretende generar unas ventajas competitivas con las

estrategias que se plantean a continuacion:
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0

0

Pago seguro a través de modalidad Escrow.

Cuenta con grandes profesionales freelancers, expertos en su categoria.
Comunicacion continua entre freelancer y cliente a través de la plataforma.

Los costos de los proyectos pueden salir mas econdémicos a través de freelancers.

Entrega de proyectos de calidad por parte del freelancer dado que él recibira su

calificacion en la plataforma.

Para el caso especifico de los freelancer serian los siguientes:

O

0

0

Flexibilidad en el trabajo
Mayor cobertura geografica (Trabajo remoto)

Pago asegurado una vez se finalice el proyecto

De igual forma, para el caso especifico de los Clientes serian los siguientes:

O

0

Freelancer especializado en el tema requerido para el proyecto.
Mayor disponibilidad horaria y cobertura geografica.
Reduccidn en costos de contratacion

Optimizar procesos y tiempos

1.2.10 Resumen de las inversiones requeridas.

Inversion en Constitucion de la Empresa:

Para la ejecucion del proyecto, hemos establecido la participacion de dos (2) socios para la

creacion de una sociedad comercial, cuyo propdsito final es repartir las utilidades obtenidas en

partes iguales. Y la clasificacion de esta sociedad es de caracter personal, cumpliendo con su

definicion: “Son aquellas en las que todos los socios se conocen entre si, y tanto la sociedad

como los socios responden con la totalidad de su patrimonio de forma solidaria e ilimitadamente

por las obligaciones sociales, lo que les da derecho a todos los socios a administrar la sociedad.
(CCB - Camaréa de Comercio de Bogota, 2021)
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De acuerdo al tarifario 2021 de la Camara de Comercio de Bogota son los siguientes:

Tabla 1. Costos asociados a la creacion y al registro de la empresa. CCB 2021

CONCEPTO \ CANTIDAD COSTO UNITARIO TOTAL
Constitucion de la Sociedad 1 $ 34.000 COP $ 34.000 COP
Impuesto de Registro

(junto con su cuantia) 1 $ 70.000 COP $70.000 COP
Matricula para persona juridica 1 $ 131.000 COP $ 131.000 COP

Formulario de Registro 1 $ 4.500 COP $ 4.500 COP
Inscripcion de los Libros 1 $ 12.000 COP $ 12.000 COP
Sub-Total $251.500 COP

Fuente: Elaboracion propia con informacion de (CCB - Camaré de Comercio de Bogota,

2021)

Inversiones en tecnologia e infraestructura:

Para iniciar la puesta en marcha del modelo de negocio de SOLVER, se requiere una persona

natural o empresa juridica contratada bajo el modelo outsourcing, cuya especializacion sea la

administracion y el mantenimiento de plataformas tecnologicas.

De igual forma, se debera adquirir los siguientes servicios.

Tabla 2. Costos de operacion plataforma tecnolégica SOLVER.

CONCEPTO DESCRIPCION FRECUENCIA TOTAL
Espacio Alquilado en el disco duro de un
servidor, que esta preparado con todos
Hosting los programas necesarios para que Anual $178.502 COP
puedas subir tu web y tener todos tus
COrreos en un mismo sitio.
. Es la direccion necesaria para que
Dominio funcionen esa web y ese correo. Anual $115.000 COP
Disefio de tmi )
Pagina Web Unico Pago $8°000.000 COP
Disefio de . ,
Marca Unico Pago $3°000.000 COP
Manejo de

Redes Sociales

Pago Mensual

$ 1°500.000 COP

Servicio WebMAster basico que incluye
aprox. 20 cambios mensuales de
contenido en la plataforma (links, fotos,
textos, popups) y un mantenimiento
basico del servidor en AWS y la base de
datos, con soporte técnico basico con
tiempo de respuesta de acuerdo con la
tipologia del evento. Este servicio NO
incluye ningun trabajo de desarrollo, ni
tampoco las modificaciones en estructura
de la plataforma Web.

Mantenimiento
de la
Plataforma

Pago Mensual

$ 250.000 COP
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Fuente: Elaboracion propia. (Datos cotizados empresa CRECE S.A.S) Ver anexos.

Simultdneamente, también se debera contratar una persona natural o persona juridica

especializada en Community Manager o manejo de redes sociales.

Por ser una empresa perteneciente al sector del Comercio Electronico no se requiere invertir
en una planta fisica para su operacion, por lo cual se puede iniciar el modelo de negocio de

SOLVER con las instalaciones de los socios.

1.2.11 Proyecciones de ventas y rentabilidad.
Como se cito en la descripcion del producto o servicio, la plataforma digital de SOLVER esta

pensada para ser monetizada de tres (3) formas:

a) Ingresos a través de la ejecucion de los proyectos generados por las MIMIPYMES y

desarrollados por los freelancer.

b) Ingresos a traves del pago de membresias, los cuales son pagos realizados por cada

freelancer para pertenecer a SOLVER.

c) Ingresos a través de los avisos publicitarios que quieran pautar al interior de la pagina
web de SOLVER.

A continuacion, se muestra la proyeccion de los ingresos totales durante los proximos cinco
(5) afios, tomandose como base el afio 2021. Y contemplandose un crecimiento del 10% para el
primer afio de puesta en marcha e incrementando en 5 puntos porcentuales cada afio, como indica

la siguiente gréfica:
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Grafica 13. Proyeccion de ingresos totales del primer afio operativo de SOLVER

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN

INGRESOS/VENTAS DEL PRIMER ANO ol
JOMBRE DEL PRODUCTO O PRECIO DE VENTA -
JERVICIO CANTIDADES UNITARIO SIN IVA INGRESOS TOTALES ANO: 2022 2023 2024 2025

Proyectos de Freelancer 3.84000 $ PVl $  960.000.000 95% 10% 15%
Pago x mensualidad Freelance 1.200,00 $ 30.000,00 B 36.000.000 4% 10% 15%
hvisos Publicitarios 60,00 $ 250.000,00 B 15.000.000 1% 10% 15%

$ - $ - 0%
$ $ 0%
$ $ 0%
$ - $ - 0%
$ - $ - 0%
$ - $ - 0%
$ $ - 0%
TOTAL $ 1.011.000.000 100%

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado
EAN)

Adicionalmente, para realizar una correcta proyeccion, fue necesario incluir indicadores
financieros macroecondmicos proyectados a futuro en Colombia, como lo son el indice de
Precios del Productor (IPP) y la inflacién proyectada para los proximos cinco (5) afios. Como se

muestra en la siguiente grafica:

Grafica 14. Proyeccion de los indicadores macroeconémicos Inflacion y el IPP a 5 afios.

2021

ANO BASE

NOMBRE DEL PROYECTO
O EMPRESA

ANO 2022 2023 2024 2025

INFLACION ~ 3,0% 2,8% 2,7% 2,7%

IPP T 34% 34% 3,4% 3,4%

‘TA SA IMPTO RENTA 32,0% -

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado
EAN)

También para evaluar la rentabilidad del modelo de negocios de SOLVER, se registraron los
costos, la cantidad al afio y la participacién (%) de cada uno de los servicios que se pretenden

monetizar y su correspondiente proyeccion a los proximos cinco (5) afios y el margen operativo,
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contemplando el crecimiento porcentual en ventas anuales estipulado en la grafica anterior, como

se evidencia en la siguiente gréfica:

Gréfica 15. Costos por cada servicio por SOLVER y su rentabilidad.

COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO

&:%DDEL PRODUCTO ¢ snmiDADES g‘é;agg} " COSTOS TOTALES

1 Proyectos de Freelancer 3840 150.000,00 B 576.000.000 97%

2 Pago x mensualidad Freelanc 1200 10.000,00 B 12.000.000 2%

3 Avisos Publicitarios 60 50.000,00 B 3.000.000 1%

4 0 0 - $ - 0%

5 0 0 $ 0%

6 0 0 $ 0%

7 0 0 $ 0%

8 0 0 $ 0%

9 0 0 $ 0%

10 0 0 $ - 0%

TOTAL $ 591.000.000 100%
PROYECCIONES

ANO 2021 2022 2023 2024 2025
/ENTAS ANUALES S 1.011.000.0000 $ 1.144906950,0 $ 1.353.7723249 $ 16683890132 $ 21417943957
>OSTOS ANUALES S 591.000.0000 $ 6722034000 $ 7993170629 $ 9917926117 $ 1.281.891.950,6
AARGEN OPERATIVO $ 420.000.000,0 $ 472.703.550,0 $§ 554.455.261,9 § 676.596.401,5 § 859.902.445,1

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado

EAN)

Adicionalmente, la Tasa Minima de Rentabilidad esperada por los emprendedores (TMR) es

del 25% y la Tasa Interna de Retorno (TIR) es de 61,59%, cifra que permite calificar como

viable el proyecto de la plataforma digital SOLVER, como se evidencia en la siguiente grafica:

Grafica 16. Tasa Minima de Rentabilidad, VPN y TIR.

Tasa minima de rentabilidad esperada por los emprendedores (TMR):

VALOR PRESENTE NETO DEL PROYECTO =

TASA INTERNA DE RETORNO =

25,00%

$ 193.790.683,22

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado

EAN)

1.2.12 Conclusiones financieras y evaluacion de viabilidad.
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Para el desarrollo del estudio de viabilidad financiera para el modelo de negocio de la
plataforma digital SOLVER, se hizo con ayuda del “Simulador financiero” elaborado por el

profesor Mauricio Reyes Giraldo de la Universidad EAN.

Gracias a esta herramienta se permitio hacer el analisis financiero, donde se pudo establecer
que SOLVER requiere una inversion inicial de 104,5 millones de pesos, obteniendo unos
ingresos totales de 1.011 millones de pesos, una utilidad operativa de 51,3 millones de pesos y

una utilidad neta de 34,8 millones de pesos al finalizar el primer afio.

Se estima que esta utilidad neta al final del quinto afio sea de 304,9 millones de pesos con un
crecimiento anual del 5% de los ingresos por proyectos, membresias de los freelancer y de pautas
publicitarias, este crecimiento es conservador teniendo en cuenta la apertura actual a este tipo de

trabajo causado por la pandemia.

El resultado final del ejercicio de viabilidad financiera del modelo de negocio SOLVER, con
una tasa minima de rentabilidad del 25%, se obtendria una tasa interna de retorno (TIR) del
61,59% y un valor presente neto (VAN) de 193,7 millones, esto indica que la idea de negocio

SOLVER es viable y generara ganancias para los inversionistas.

1.2.13 Equipo de trabajo.

MAURICIO EDUARDO ORTI1Z WILSON ALFREDO RIVEROS
SERRANO LOZANO

Ingeniero Mecanico, especialista en Gerencia | Ingeniero Industrial con Especializacion en

de Mercadeo con 10 afios de experiencia en la | Gerencia de Logistica con 12 afios de
Industria del Plastico y el Caucho liderando experiencia en manejo de operaciones
equipos de produccién y personal de ventas. logisticas y 10 de experiencia en docencia

universitaria.
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1.3 ANALISIS DEL SECTOR

1.3.1 Caracterizacion del sector.

El sector en el que se encuentra o pretende ingresar SOLVER es el del comercio electronico
con el uso de las plataformas digitales, las cuales, actualmente estan en auge, gran parte por la
aceleracion que esta generando la pandemia, especialmente por las politicas de distanciamiento
social establecidas por los gobiernos a nivel mundial. Para el caso especifico de Colombia, la
pandemia incrementd el desempleo llegando a cerrar en el afio 2020 con el 15.9%, la cual
aumento en 5,4% con respecto al afio 2019, (Salazar, 2021) haciendo que la modalidad de trabajo
Freelance se convierta en algunos casos en una nueva alternativa de emplearse y a su vez cumplir

con los requerimientos exigidos en las politicas de bioseguridad.

De acuerdo con un estudio realizado por WORKANA plataforma digital dedicada a la
publicacion de ofertas laborales para Freelance, establecié que el 20,4% de los profesionales
latinoamericanos busco trabajar bajo esta modalidad (Salazar, 2021), lo anterior indica que
muchos profesionales comienzan a ver la modalidad de trabajo Freelance como una opcion
viable. Volviendo un poco en el tiempo antes de la pandemia la Organizacion Internacional del
Trabajo OIT, realizo un estudio en el cual se determina con mayor claridad varios puntos entre
los que se resaltan quienes son las personas gque buscan trabajar bajo esta modalidad (OIT

Organizacién Internacional del Trabajo, 2020), como se indica a continuacion:
» Trabajadores de todas las edades, edad promedio 33,2 afios.

« 1 de cada tres trabajadores es mujer en paises en desarrollo y 1 de cada 5 es mujer en

paises desarrollados.

» Los trabajadores Freelance cuenta con nivel de escolaridad alto, 37% profesionales y

20% con postgrado.

Es importante resaltar que mas del 59% de los Freelance ya tienen un afio 0 méas de
experiencia en este tipo de modalidad laboral. (Berg & Rani, 2019) También es importante
revisar los motivos por los cuales los profesionales buscan esta modalidad de trabajo (Berg &
Rani, 2019):

* Incrementar los ingresos o complementar la remuneracion del trabajo “normal”.

»  Preferencia de trabajar desde la casa.
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« Limitaciones por salud de trabajar en la modalidad presencial.

Teniendo en cuenta que el estudio de la OIT es previo a la pandemia quizas hoy haya otros

motivos adicionales como se presenta al inicio de este punto.

Ahora es necesario analizar qué tipo de empresas estarian dispuestas a contratar bajo esta

modalidad para determinar como se desarrollara SOLVER, debido a que uno de los pilares de la

plataforma es el aporte para las MIMIPYMES, a continuacion, se muestra el estado de las

MIMIPYMES. Primero que todo es necesario determinar que es una MIPYME, de acuerdo con

la ley 590 del 2000. "Se entiende por micro, pequefia y mediana empresa, toda unidad de

explotacion econdmica, realizada por persona natural o juridica, en actividades empresariales,

agropecuarias, industriales, comerciales o de servicios, rural o urbana que cumpla con algunos

requisitos” (Gutierrez, 2020). A continuacion, la definicion de cada una de las antes

mencionadas:

Tabla 3. Rangos para la definicion del tamafio empresarial.

SECTOR \ MICRO PEQUENA MEDIANA
Inferior o igual a 23.563 Supgrlor a 23.&_363 uvT Supe.rlor a 204._995 UvT
Manufacturero UVT e inferior o igual a e inferior o igual a
' 204.995 UVT. 1’736.565 UVT.
. Inferior o igual a 32.988 Supe_zrlor a 32.988 UvT Supe_rlor a 131._951 UvT
Servicios UVT e inferior o igual a e inferior o igual a
' 131.951 UVT. 483.034 UVT.
. Inferior o igual a 44.769 Syperl_or a 44.769 e Supe_rlor a 431._196 UvT
Comercio UVT inferior o igual a e inferior o igual a
' 431.196 UVT. 2°160.692 UVT.

Fuente: (Mincomercio, 2019)

Teniendo en cuenta la tabla anterior que determina el tamafio de las empresas de acuerdo al
valor de Unidad de Valor Tributario UVT segun el decreto 957 de 5 de junio de 2019. Teniendo
claridad del tamafio de las empresas que SOLVER desea llegar o servir es importante determinar
primero la cantidad de estas empresas que posiblemente puedan acceder a SOLVER, de acuerdo
con Colombia Fintech en Colombia hay 2.540.953 MIMIPYMES que representan el 90% de las
empresas del pais, pero tan solo aportan el 30% del PIB y emplean al 65% de la poblacién

laboralmente activa (Colombia Fintech, 2020).

De acuerdo a Rosemary Quintero, presidenta de la Asociacion de Colombiana de Pequefias y

Medianas empresas la mitad de las MIMIPYMES quiebra en el primer afio y tan solo el 20%
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llega a terminar el tercer afio (Colombia Fintech, 2020), esto se debe a que los emprendedores

realizan gastos innecesarios para mantener su operatividad. (Giraldo, 2019)

Otro motivo muy relevante para el planteamiento de este emprendimiento es la seleccion del
personal, como lo afirma el director de Performia Jairo Pinilla “Con la gente equivocada no
llegaré a ninguna parte, asi el producto sea el mejor. Este aspecto, si no se maneja
adecuadamente, hace mucho dafio a la empresa, ya que, ésta puede perder recursos valiosos al
tener a las personas equivocadas”. (Giraldo, 2019) Conociendo la cantidad de MIMIPYMES que
hay en el pais y conociendo su problematica se indica a continuacion el anlisis de las fuerzas

que podrian impactar a SOLVER.

1.3.2 Analisis de las fuerzas que impactan el negocio.

Para analizar que fuerzas impactan el negocio se tomd lo planteado por Michael Porter que en
1979 establecié un modelo basado en 5 grandes fuerzas que gobiernan el estado de competencia
dentro de una industria. En este modelo, Porter afirma que “la esencia para la formulacion
estratégica es saber lidiar con la competencia”. (Porter, 2008) Pero en muchos casos, esta
percepcion de la competencia puede percibirse de manera muy cerrada, puesto que no depende
Unicamente de los competidores en la industria, si no que nace de todo su sistema econémico
subyacente. Para determinar la competencia dentro de la industria Porter propone tener en cuenta
5 fuerzas que la afectan directamente: Nuevos participantes o competidores, Clientes,
Proveedores, productos sustitutos y competidores actuales. La interaccion entre estas fuerzas
determina el potencial de ganancias que tiene determinada industria (Porter, 2008).

El anélisis y la comprension de estas 5 fuerzas permiten establecer las fortalezas y debilidades
que tiene una empresa, en este caso realizaremos el analisis de las 5 fuerzas de Porter a la idea de
negocio SOLVER.
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Grafica 17. Resumen 5 fuerzas de Porter

4 )
Nuevo: competidores
$Lealtad de ks crentes.
= Raquenmisnios de capatal
Costos operativos
. /
Y N
Poder de negociacion de 4 ™\ Poder de negociacién clientes.
prov eedores actuales Dependencia de los canales actuales.
& Costos relaciomados al cambio de . = Nimero de competidors > Dupombibidad de los preductos
provesdor ustittos.
Poder de decamon em los precios de los
servicacs < 4 J

Productos sustitutos
Precio (page por el seracio)
Dupombibdad de senicion

Fuente: Elaboracion propia.
Riesgo de nuevos competidores:

De acuerdo con Porter los nuevos competidores llegan con nuevas capacidades, con gana de
ganar una parte del mercado a pesar de esto también existen varios factores que podrian
disminuir la fuerza de esos nuevos competidores (Porter, 2008). Por ejemplo, si el nuevo
competidor necesita hacer inversiones iniciales altas y el mercado tiene unas preferencias
definidas con algunos proveedores este nuevo participante no representard amenaza alguna, en el
caso de SOLVER.

a) Requerimientos de capital: para la creacién de cualquier plataforma digital es
importante determinar cuales son las necesidades en infraestructura necesaria en capacidad de
servidores, cantidad de desarrolladores determinar el tipo de contratacién directa o por
outsourcing, entre otras consideraciones a tener en cuenta para los requerimientos de capital.
(Porter, 2008)

b) Lealtad de los clientes hacia las plataformas establecidas: Es realmente un reto para
SOLVER ganarse la lealtad tanto de los clientes (MIPYMES) y de los mismos proveedores
(Freelancer), porque existen plataformas como Freelance.com, Workana.com entre otras, que

tienen una participacion del mercado importante, como es el caso de este ultimo que cuenta con
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284.900 profesionales disponibles para el desarrollo de proyectos. (Isaza, 2016). Para SOLVER

es una tarea doble ganar esta lealtad.

Gréfica 18. Mundo del trabajo en contexto Covid-19 Workana.

WORKANM NOMEROS WORKANA
Mundo del trabajo
en contexto Covid-19:

i ACUMULADO DISTRIBUCION DE FREELANCERS
. N DE INSCRIPTOS N SEGUN REGIONES

: A !

. . -

, =

3 . .

Bt v gw 00 ey @ o fe e
et vy be T mi e sl s e

TYY
11X

w00 100 mil meeves breelaniary [+ ATN)

Fuente: (Linea, 2020)

De acuerdo con el informe “Mundo del trabajo en contexto Covid-19” elaborado por
Workana, durante esta emergencia sanitaria la actividad freelancer en Latinoameérica crecio un

42%. Siendo las siguientes categorias las de mayor crecimiento:
* Marketing y ventas: 121,43%
* Disefno y multimedia: 38,61%
* Traduccion y contenidos: 29,33%
* IT y programacion: 9,50%

“El trabajo remoto y Freelance ya era una tendencia, pero con la pandemia tuvo una
aceleracién de 5 afios en tan solo 1 mes. Ahora esta claro para todos que la oficina no es el Unico
lugar donde se puede trabajar, y definitivamente no es el lugar donde sacamos lo mejor de

nosotros para realizar nuestro trabajo” (Truque, 2020).
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c) Desventajas en costos operativos: Para SOLVER ingresar en este mercado inicia con
costos operativos bastante elevados, ya que, debe invertir en el desarrollo de la plataforma que en
un inicio tendrd muchas modificaciones y a medida que vaya creciendo también debera crecer un
su capacidad y el mantenimiento de la mismas, ademas de lo anterior en el momento de ser
nuevos en el mercado, su inversion en marketing y publicidad serd mayor. Esto hasta que pueda

tener un volumen de servicios que supere su punto de equilibrio.
Poder de negociacion de los proveedores:

De acuerdo con Porter, si los proveedores de materias primas tienen un alto poder de

negociacion, la rentabilidad podréa verse afectada negativamente (Porter, 2008).

a) Costos relacionados por cambio de proveedor: SOLVER con respecto al cambio de
proveedor (Freelance) realmente no tendria ningdn costo adicional, porque, este cambia de
acuerdo al proyecto, ademas SOLVER no entrega ningun recurso al Freelance hasta que el
proyecto este desarrollado minimo en un 50%. Por parte de los proveedores de los servicios de
conectividad estan reduciendo sus tarifas o0 mejorando las condiciones de servicio para mantener

a los clientes.

b) Poder de decision en el precio de la materia prima por parte del proveedor: Gracias
a que SOLVER publica el valor a pagar por cada proyecto el proveedor (Freelance), no tiene
oportunidad de negociar, lo que puede hacer es no aplicar para el proyecto que considere,
también el Freelance conoce desde un inicio cuales son las condiciones de pago y el porcentaje

que le corresponde por cada proyecto para el cual sea seleccionado.

Con respecto a los proveedores tecnoldgicos que hagan mantenimiento y soporte a la

plataforma estaran sujetos a la tabla nimero 4.

Adicionalmente, frente al proveedor de marketing place, las negociaciones estaran sujetas al
volumen del mercado generado por los servicios de SOLVER vy su estrategia de promocion y

publicidad (cantidad de campafias por mes) como se muestra a continuacion.

Tabla 4. Algunos costos de operacion plataforma digital SOLVER.

CONCEPTO DESCRIPCION FRECUENCIA
Espacio Alquilado en el disco duro de un
Hosting servidor, que esta preparado con todos Anual $178.502 COP

los programas necesarios para que
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puedas subir tu web y tener todos tus
CcOrreos en un mismo sitio.
.. Es la direccion necesaria para que
Dominio funcionen esa web y ese correo. Anual $115.000 COP
nglgsiflr;ovsgb Unico Pago $8°000.000 COP
Disefio de Unico Pago $3°000.000 COP
Marca
R:é'ss"go%gﬁes Pago Mensual $ 1°500.000 COP
Servicio WebMAster basico que incluye
aprox. 20 cambios mensuales de
contenido en la plataforma (links, fotos,
textos, popups) y un mantenimiento
Mantenimiento | basico del servidor en AWS y la base de
de la datos, con soporte técnico basico con Pago Mensual $ 250.000 COP
Plataforma tiempo de respuesta de acuerdo con la
tipologia del evento. Este servicio NO
incluye ningun trabajo de desarrollo, ni
tampoco las modificaciones en estructura
de la plataforma Web.

Fuente: Elaboracidn propia. (Datos cotizados empresa CRECE S.A.S) Ver anexos.

c) Poder adquisitivo de la empresa: A pesar de que SOLVER es una empresa nueva y con
recursos limitados bien podria hacer negociaciones con los proveedores de mantenimiento y
desarrollo de la plataforma a largo plazo garantizando la continuidad del contrato justificandose

con una baja de los costos de estos servicios.
Poder de negociacion de los clientes:

Es una fuerza que al igual que la fuerza de negociacion de los proveedores afecta la
rentabilidad de la industria, el poder de negociacidn de los clientes se convierte en otra fuerza
bastante importante. En este caso los clientes pueden exigir disminuciones de costos,
caracteristicas de calidad especificas y pueden incentivar la competencia entre las empresas que
participan en este mercado, de esta manera afectar la rentabilidad de esta industria (Porter, 1979).

Para SOLVER este aspecto quizas no sea tan relevante como se argumenta a continuacion.

SOLVER es una plataforma que brinda un espacio para que los clientes (MIPYMES), puedan
establecer cual sera el pago por los servicios que ellos requieren, sin embargo, existiran
exigencias en el tiempo de la publicacién, tiempo de respuesta del servicio, calidad del servicio,
calidad del Freelance, cantidad de ingresos a la plataforma, con este tipo de exigencias si pueden

los clientes solicitar una disminucion del costo de los servicios que ellos esperan pagar.
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a) Dependencia de los canales actuales de distribucion: Existe la tendencia de que los
clientes y proveedores sigan usando las plataformas existentes si estas han cumplido con sus

expectativas, generando una barrera de entrada para SOLVER.

b) Disponibilidad de productos sustitutos: Para SOLVER enfrentarse a las plataformas
actuales es un gran reto, paro lo cual, debe prepararse para que SOLVER sea un sustituto de

alguna plataforma existente.
Productos sustitutos:

Esta fuerza puede generar un “tope” a los precios haciendo que la rentabilidad de la industria
se pueda ver afectada (Porter, 1979), Por esto la estrategia de entrada al mercado de SOLVER

consiste en brindar un servicio diferenciado.

a) Precio: Con respecto a esta fuerza SOLVER, busca diferenciarse brindando una mayor
participacién de los proyectos de tarifa fija, esta participacién para el Freelance es del 95%, 5%
mas que la mayoria de las plataformas. Para la empresa empleadora se realizara un estudio del
proyecto estableciendo un tiempo aproximado de ejecucion y de esta forma se le indica un costo

aproximado, buscando que sea ventajoso tanto para el empleador como para el Freelance.

b) Disponibilidad: SOLVER establecera una disponibilidad de la plataforma 24/7, con
tiempos de respuesta de maximo 24 horas y de acuerdo a las politicas comerciales se publicara la

oferta.
Competidores Actuales:

La unién de las fuerzas antes mencionadas facilita o dificultan la participacion en un mercado
en especifico modificando las relaciones entre los diferentes competidores, a medida que crece la
industria y aumenta el namero de competidores dentro de esta disminuye el crecimiento
econdmico por la competencia de precios (Porter, 1979). Para SOLVER es fundamental tener un
ingreso al mercado estratégico que le permita establecerse en este. Algunos de los factores méas

relevantes de las relaciones que SOLVER podria tener con sus competidores:

a) Numero de competidores: dentro del mercado de plataformas digitales para Freelance
que funcionan actualmente en Colombia 7 son las que mas se destacan y serian los competidores

de SOLVER, estas son: Freelance, Upwork, Workana, Peopleperhour, Wearecontent, Viviliay
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Gurd, de estas se destacan Freelance la cual, tiene 28 millones de usuarios, esto brinda una

muestra del tamafio del mercado y como puede SOLVER destacarse en este.

1.3.3 Analisis de oportunidades y amenazas.
En el punto anterior se mostraron las fuerzas que pueden incidir en el desarrollo de la idea de
negocio SOLVER, a continuacion, se describen las oportunidades que tiene la idea de negocio y

las amenazas a las cuales se enfrenta:

Oportunidades: Al ser una compafiia nueva en un mercado tan amplio es importante generar
diferenciales, por lo tanto SOLVER tiene la oportunidad de participar de ese gran mercado con
un servicio personalizado para cada uno de sus clientes como determinar si los servicios
prestados por el Freelance generaron o no los beneficios esperados, también se podria hacer un
acercamiento previo a la contratacion de los servicios de un Freelance y determinar cudl es la
necesidad real de empresa y de esta forma garantizar que los servicios del Freelance generen esa

sostenibilidad en el tiempo.

Gracias a la pandemia este tipo de modalidad de trabajo se incrementd de tal forma que se ha
incrementado hasta en un 20,4%, lo que indica que es el momento perfecto para el lanzamiento

de la aplicacion.

Al no existir un vinculo laboral entre la empresa y el profesional Freelance, se reduce los
costos de ndmina en mas 29,5% mas los aportes a riesgos profesionales que varian entre el
0,522% hasta el 6,96% del salario (www.miplanilla.com, 2021), dependiendo el nivel de riesgo
en el que se encuentre la empresa. Estos recursos pueden contribuir a la sostenibilidad y ser

redirigidos a otro tipo de requerimientos.

Estas serian las oportunidades visibles antes de hacer el lanzamiento de la plataforma que

seguramente ya operando apareceran y se presentaran nuevas oportunidades.

Amenazas: con respecto a las amenazas hay que tener en cuenta las que se han logrado
identificar que a continuacion se describen: debido a que las empresas que actualmente operan en
el pais son de gran tamafio estas pueden generar estrategias comerciales lo suficientemente

agresivas para acabar las empresas que apenas estén surgiendo.

Al ser una empresa que operara en un ambiente digital corre el riesgo de sufrir ataques

cibernéticos que podrian acabar con las bases de datos. Estas son las amenazas que actualmente
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son visibles para SOLVER, teniendo claridad que cuando entre en operacion se tendra un

panorama mas claro y real de las verdaderas amenazas.

1.3.4 Conclusiones sobre la viabilidad del sector:

Después de realizar un analisis del sector, determinar las fuerzas que podrian afectar al
negocio y hacer un analisis de las oportunidades y amenazas, se puede concluir que la idea de
negocio es viable porque existe un mercado muy grande con necesidades puntuales que la idea
de negocio entraria a solventar con rapidez, mercado que gracias a la pandemia esta en auge y
con un crecimiento importante pero que realmente el éxito de la plataforma digital SOLVER
depende de la fuerza que sea lanzada al mercado, es decir la estrategia de marketing, esta debe

ser muy acertada y enfocada a la sostenibilidad de las MIMIPYMES.

2. SEGUNDA PARTE.

2.1 Estudio piloto de Mercado:

Un mercado, para Philip Kotler, est4 formado por todos los clientes potenciales que
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar dispuestos a participar en un
intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo. Asi, el tamafio del mercado, a criterio de
Kotler, depende de que el nimero de personas que manifiesten la necesidad tengan los recursos
que interesan a otros y estén dispuestas a ofrecerlas en intercambio por lo que ellos desean.
(Schnarch, 2019)

2.1.1 Analisis y estudio de mercado

Los servicios ofrecidos por la plataforma digital SOLVER pertenecen a la actividad
econOmica o canal de negocios del comercio electronico, ya que cumple con los requisitos
establecidos en el Programa de Trabajo sobre el Comercio Electronico disefiado en septiembre
de 1998 por la OMC (Organizacion Mundial del Comercio), donde se define la expresion
‘comercio electronico’ como la produccion, distribucidon, comercializacion, venta o entrega de

bienes y servicios por medios electronicos™ (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 1998)
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De igual forma, la OMC publicé el pasado 04 de mayo de 2020, un informe donde examina el
papel del comercio electrénico durante la pandemia de COVID-19 dejando las siguientes

cuestiones fundamentales: (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 2020)

a. El distanciamiento social, el confinamiento y otras medidas tomadas en respuesta a la
pandemia de la COVID-19 han llevado a los consumidores a aumentar las compras en linea y el
uso de las redes sociales, la telefonia por Internet, la teleconferencia y la reproduccién de videos

y peliculas. (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 2020)

b. Estas nuevas tendencias han provocado un subito aumento del comercio entre empresas y
consumidores y un incremento del comercio electronico entre empresas. La intensificacion del
comercio entre empresas y consumidores se refleja especialmente en las ventas en linea de
suministros médicos, productos de primera necesidad y alimentos. (OMC - Organizacion
Mundial de Comercio, 2020)

c. También ha aumentado la demanda de servicios de Internet y de datos méviles. Los
gobiernos y las empresas tuvieron que adaptar urgentemente la capacidad y la amplitud de las
redes al incremento de las actividades en linea. Sin embargo, la demanda ha disminuido en el
caso de algunos servicios que requieren un gran nimero de transacciones en linea, como los

servicios de turismo. (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 2020)

d. Durante la pandemia han surgido o se han agravado varios otros problemas relacionados
con el comercio electrénico, como el aumento excesivo de los precios, las preocupaciones sobre
la seguridad de los productos, las practicas que pueden inducir a error, las preocupaciones en
materia de ciberseguridad, la necesidad de aumentar el ancho de banda y las preocupaciones

relacionadas con el desarrollo. (OMC - Organizacién Mundial de Comercio, 2020)

e. La pandemia ha puesto de relieve la evidente necesidad de reducir la brecha digital, tanto
dentro de los paises como entre ellos, teniendo en cuenta el papel central que ha desempefiado la

economia digital durante la crisis. (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 2020)

f. Los gobiernos han adoptado nuevas medidas y el sector privado también ha actuado a fin de
responder a la nueva situacion y para que el comercio electrénico pueda ayudar a superar
algunos de los desafios que nos plantea la lucha contra el virus. Entre ellos figuran aumentar la

capacidad de las redes, ofrecer servicios de datos ampliados a un costo reducido o nulo, reducir o
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eliminar los costos de transaccion de los pagos digitales y las transferencias de dinero por
dispositivos moviles, mejorar los servicios de entrega y otros aspectos logisticos, utilizar
herramientas digitales para hacer cumplir las medidas y difundir informacion, promover los
servicios de tele-salud y mejorar el uso de la tecnologia de la informacion y las comunicaciones

para la vigilancia. (OMC - Organizacién Mundial de Comercio, 2020)

g. La amplitud mundial de la crisis desatada por la COVID-19 y sus repercusiones en el
comercio electronico pueden alentar una mayor cooperacion internacional y la elaboracién de
mas politicas para la compra y el suministro en linea. La pandemia ha dejado en claro que el
comercio electronico puede ser un importante instrumento o solucion para los consumidores. El
comercio electronico también puede apoyar a las pequefias empresas Y, al aumentar la
competitividad de las economias, ser un motor del crecimiento interno y el comercio

internacional. (OMC - Organizacion Mundial de Comercio, 2020)

h. Las experiencias y las ensefianzas derivadas de la crisis de la COVID-19 podrian ser un
nuevo incentivo para la cooperacién mundial en la esfera del comercio electrénico, lo que podria
servir a facilitar el movimiento transfronterizo de bienes y servicios, reducir la brecha digital y
establecer condiciones de igualdad para las pequefias empresas. (OMC - Organizacién Mundial
de Comercio, 2020)

Este incremento del uso del canal electrénico debido en gran parte a la pandemia como se
menciona anteriormente, para las MIMIPYMES del pais tiene un efecto positivo, permitiendo el
uso de diferentes aplicaciones, redes sociales, plataformas de domicilio, uso del datafono,
cddigos QR entre otras herramientas que todas las empresas en mayor o en menor medida han
tenido que incorporar o usar para la venta de sus servicios o productos y para la adquisicion de
estos (Gil, 2020)

Lo anterior abre la oportunidad de satisfacer las necesidades propias y de clientes a través de
este mundo digital, facilitando en cierta medida la solucién de problemas o ejecucion de
proyectos de las MIMIPYMES por medio de un canal que cada vez mas se convierte en una
herramienta familiar, rapida, de facil acceso y parte del dia a dia de todas las empresas.

Ahora se convierte relevante revisar como se ha desarrollado esta herramienta para conocer
cdémo aplicarla y ajustarla a ese consumidor que es la MIPYME. Inicialmente en la década de

1920 en los estados unidos usando material impreso se inicia a comercializar productos en las
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zonas mas alejadas especialmente las rurales, dando paso a las ventas por catalogo y
masificandose gracias al televisor con los llamados “infomerciales”, terminando de potenciarse
con el ingreso de las tarjetas de crédito que permiten la compra por medio del teléfono
(Fernandez, Cruz, Citados por (Gil, 2020)).

Posteriormente en los afios 70, con el desarrollo de internet especialmente con el proyecto
“Internneting Project”, el cual, consistia en la transferencia de informacion transparente entre
varios computadores en red, dando origen a lo que en la actualidad son las redes sociales con la
creacion de los protocolos de internet (Manzur, Rojas citados por (Gil, 2020)).

En Colombia el desarrollo de las tecnologias de la informacion y comunicacion (TICs)
representa grandes avances y mejoras en la calidad de vida de todos los ciudadanos (Corrales,
Ruiz citados por (Gil, 2020), incluyendo el incremento del E-commerce este permite llegar a
lugares y potenciales cliente con mayor rapidez y facilidad. Si bien actualmente el E-commerce
por parte de las MIMIPYMES se estd usando como un canal de venta como lo establece la
asociacion de Colombiana de micro, pequefias y medianas empresas (ACOPI), 7 de cada 10
ventas realizadas por las MYPIMES se realizaron por este canal (Gonzélez, 2020).

Con respecto a la basqueda de perfiles y empleo los portales de empleo y las redes sociales
son la principal herramienta para la busqueda de perfiles que se ajusten a los requerimientos
establecidos por las empresas (Portafolio, 2017), lo que indica que ya existe una cultura tanto de
solicitar perfiles como de busqueda de ofertas laborales por este medio electronico, facilitando en
gran medida el desarrollo de la plataforma SOLVER.

2.1.2 Segmentacién de mercado objetivo.
Antes de determinar el segmento de mercado objetivo para SOLVER es importante primero
definir que es mercado objetivo, por lo cual se toman diferentes conceptos de acuerdo a los

autores:

Tabla 5. Definicion Mercado Objetivo.

DEFINICION

Kotler y Armstrong “Consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades
y/o caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacién

decide servir” (Kotler & Armstrong, s/f)
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Stanton, Etzel y
Walker

"El segmento de mercado al que una empresa dirige su programa de
marketing"(Staton, Etzel &Walker, 2007)

Philip Kotler

"La parte del mercado disponible calificado que la empresa decide
captar” (Kotler, 2012)

American Marketing
Association

"EIl segmento particular de una poblacion total en el que el detallista
enfoca su pericia de comercializacion para satisfacer ese
submercado, con la finalidad de lograr una determinada
utilidad"(AMA, citado por (Nifio, 2006))

Diccionario de

Marketing

"La parte del mercado disponible cualificado al que la empresa

decide aspirar" (Directorio de Marketing, citado por (Nifio, 2006))

Fuente, Elaboracion propia a partir de (Nifio, 2006)

Después de definir que es segmento de mercado objetivo es importante establecer cuéles son

las variables que se deben tener en cuenta para poder establecer con claridad cuél es ese mercado

al que espera llegar SOLVER.

Kotler afirma que “La empresa necesita identificar qué segmentos de mercado puede atender

con eficacia. Esta decision requiere un entendimiento muy agudo del comportamiento del

consumidor y un cuidadoso pensamiento estratégico de marketing la empresa necesita

identificar” (Kotler & Keller, 2016), es por esto que el autor plantea una serie de preguntas

planteadas por especialistas de marketing que ayudan a determinar que segmentos se deberia

atender, como se indica a continuacion:

Tabla 6. Principales variables de segmentacion para los mercados empresariales.

DEMOGRAFICAS

1. | Sector: ¢qué sectores deberiamos atender?

2. | Tamario de la empresa: ;Qué tamarfio de empresas deberiamos atender?

3. | Ubicacion: ¢qué areas geograficas deberiamos atender?

4. | Tecnologia: ¢sobre cuél tecnologia de los clientes deberiamos centrarnos?

VARIABLES OPERATIVAS

5. | Estatus de usuarios 0 no usuarios: ¢deberiamos atender a usuarios frecuentes, medios
o leves, 0 a los no usuarios?

6 Capacidades del Cliente: ;deberiamos atender a clientes que necesitan muchos o
poCos servicios?

ENFOQUES DE COMPRAS

7. | Organizacion de la funcién de compras: ¢deberiamos atender a empresas con una
organizacion de compras muy centralizadas o descentralizadas?
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g. |Estructura de Poder: ¢deberiamos atender a empresas dominadas por la funcién de
ingenieria, la de finanzas, etc.?

Naturaleza de las relaciones existentes: ;deberiamos atender a empresas con las que
9. | hemos tenido relaciones sélidas o simplemente ir detrés de la mas deseable en cada
momento?

Politicas Generales de Compras: ¢deberiamos atender a empresas que prefieren

10. |alquilar? ¢ O tener contratos de servicio? ¢;Sistema de compras? ¢Licitacion o
subasta?

11. | Criterios de Compra: ¢deberiamos atender a empresas que buscan Calidad?
¢ Servicio? ¢Precio?

FACTORES SITUACIONALES

12 Urgencia: ¢ deberiamos atender a empresas que necesitan entrega o servicio rapido y
sin previo aviso?

13. | Aplicacion especifica: ¢ deberiamos enfocamos en una aplicacion particular de
nuestro producto o en todas ellas?

14. | Tamafio de pedido: ¢deberiamos centrarnos en pedidos grandes o pequefios?

CARACTERISTICAS PERSONALES

15. | Similitud comprador vendedor: ¢deberiamos atender a empresas cuyo personal y
valores sean similares a los nuestros?

16. Actitud ante el riesgo: ¢deberiamos atender a clientes que toman riesgos o a los que
los evitan?

Lealtad. ;deberiamos atender a empresas que muestran alta lealtad a sus
proveedores?

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

Para tener un segmento de mercado objetivo para SOLVER, a continuacidn, se da respuesta a

las preguntas planteadas por el autor:
Demograficas:

[0 Sector: gracias a la apertura tecnologica SOLVER puede o esta en la capacidad de

atender cualquier sector empresarial.

[0 Tamanfo de la empresa: es importante para los valores de SOLVER darles sostenibilidad
a las empresas que mas se les dificulta mantenerse en el tiempo por lo tanto se enfocaria en las
MIMIPYMES.

00 Ubicacion: inicialmente se atenderian a empresas que se encuentren en el territorio

nacional, después se expandiria a paises sur americanos.
Variables Operativas:

00 Tecnologia: al ser SOLVER una plataforma digital, es necesario que la conectividad a
internet se garantice y después realizar el analisis de acuerdo a la necesidad que tengan los

clientes centrar el uso de diversas tecnologias.
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[0 Estatus de usuarios: se debe atender a todos los usuarios, a los que ya hayan contratado
servicios de freelance atreves de plataformas digitales y a los que no lo hayan hecho antes,
ademas de retomar a los clientes que sus experiencias previas hayan sido negativas, tanto para las
empresas como para los freelances, esto con el enfoque o el valor agregado que ofrece SOLVER

de hacer seguimiento personalizado a cada trabajo.

[0 Capacidades del cliente: SOLVER esta disefiado para que las MYPIMES puedan
tercerizar o subcontratar por medio de la plataforma todo lo necesario para su operatividad, todas
las actividades o tareas que puedan prestarse de manera remota como por ejemplo actividades

propias de areas como: Contabilidad, Marketing, publicidad, disefio entre otros.
Enfoques de compra:

0 Enfoque de compra: la plataforma digital SOLVER esta siendo creada para brindarles a
las MYPIMES la oportunidad de tener los mejores profesionales a un costo mas bajo y sin el
costo del vinculo laboral, por esta razon SOLVER pretender ser la solucién para la sostenibilidad
de las MYPIMES teniendo la versatilidad y la adaptabilidad para cualquier tipo de empresa, es
decir, SOLVER esta en la capacidad de atender cualquier tipo de empresa, ya sea que necesite
contratar una sola hora o si necesita desarrollar un proyecto a largo plazo o tercerizar un area de

la empresa.
Factores situacionales:

1 Con respecto a los factores situacionales tal como se mencioné en el punto anterior
SOLVER es muy versatil permitiendo tener varias opciones para factores como: tiempos de
entrega, ademas tiene la posibilidad de tener profesionales de todas las areas que generan
productos de todo tipo, también cabe resaltar que la plataforma no tiene limite en el tamafio del

requerimiento.
Descripcion de los consumidores.

El desarrollo del modelo de negocio de la Plataforma digital SOLVER esté establecido
inicialmente para ser adquiridos por empresas MIMIPYMES, como consumidores directos u
organizacionales, donde algunas empresas operan por medio de una orden de compra a través de

una necesidad especifica de un area al interior de la compaiiia. Por otro lado, hay otras empresas
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que requieren los servicios ofrecidos por SOLVER vy su contratacion es a través de cada jefe

inmediato de cada area consumiendo los servicios de forma independiente.

Por tal razén existen unos factores influenciadores que pueden ser diferentes para los dos (2)
tipos de consumidores de las MIMIPYMES explicados anteriormente. Esta influencia podria
estar reflejada en varios aspectos a tener en cuenta, tales como el uso de la tecnologia, aspectos

ambientales, culturales, sociales, etc.

Entendiéndose que existe una diversidad de criterios para describir y caracterizar a las
empresas micro, pequefias, medianas y grandes, estos conceptos son diferentes, dependiendo del
pais o entidad que las define y clasifique. Pero entre las variables que se contemplan son las

siguientes: (Saavedra & Hernandez, 2008):
a) El numero de trabajadores que emplean.
b) Tipo de producto.
c¢) Tamarfio de mercado.
d) Inversion en bienes de produccion por persona ocupada.
e) El volumen de produccion o de ventas.
f) Valor de produccién o de ventas.
g) Trabajo personal de socios o directores.

h) Separacion de funciones basicas de produccion, personal, financieras y ventas dentro de la

empresa.
i) Ubicacion o localizacion.
j) Nivel de tecnologia de produccion.
k) Orientacion de mercados.
1) El valor del capital invertido.

m) El consumo de energia.
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Tamarno del mercado.

Como se indico en el primer capitulo de este documento, exactamente en el numeral 1.2.8
Potencial del mercado en cifras. La plataforma digital de SOLVER inicialmente se ubicara en la
region comprendida en Bogota y el departamento de Cundinamarca. Esta region fue escogida
debido a que dentro de la propuesta de valor de SOLVER esta la estrategia de un
acompariamiento permanente para sus clientes y por encontrarse el centro de operacion en la

ciudad de Bogota, facilitaria su ejecucion.

A pesar de las dificultades generadas por la pandemia y el cierre de 53.291 empresas en el
2020 (El Tiempo, 2021), sin embargo, se espera un repunte de la economia y la creacién de
empresas en Bogota y la region en el primer bimestre del 2021 fue de 15.502 empresas (CCB -
Camaré de Comercio de Bogotd, 2021), esto indica que si bien la pandemia tiene un nivel alto de
afectacion en la economia en general el mercado para SOLVER es muy atractivo, inclusive para
las MIMIPYMES SOLVER puede ser la solucion para ser sostenibles a las MYPIMES,

Sin embargo, el tamafio del mercado podria ampliarse para la Plataforma Digital de SOLVER
hacia una cobertura nacional, debido a que por ser un modelo de negocio que pertenece a la
actividad econdémica del comercio electronico tiene la posibilidad de cumplir con los servicios en

cualquier parte del pais que tenga conexion de internet.

Este tamafio del mercado a nivel nacional y de acuerdo con la Asociacion Colombiana de
Pequefas y Medianas Empresas (Acopi), en Colombia hay 2.540.953 MIMIPYMES, que
representan el 90% de las empresas del pais. (Colombia Fintech, 2020)

Riesgos y oportunidades de mercado.

Segun Porter uno de los principales riesgos es el de los nuevos competidores, ya que llegan
con muchas ganas y entusiasmo para obtener una parte del mercado (Porter, 1979), este
precisamente es el caso de SOLVER llega con el entusiasmo de obtener una parte del mercado,

sin embargo, esto trae algunos riesgos que son:

* Requerimientos de capital: para la creacion de cualquier plataforma digital es
importante determinar cuales son las necesidades en infraestructura necesaria en capacidad de
servidores, cantidad de desarrolladores determinar el tipo de contratacion directa o por

outsourcing, entre otras consideraciones a tener en cuenta para los requerimientos de capital.

51



e Lealtad de los clientes hacia las plataformas establecidas: Es realmente un reto para
SOLVER ganarse la lealtad tanto de los clientes (MIPYMES) y de los mismos proveedores
(Freelancer), porque existen plataformas como Freelance.com, Workana.com entre otras, que
tienen una participacion del mercado importante, como es el caso de este Ultimo que cuenta con
284.900 profesionales disponibles para el desarrollo de proyectos (Isaza, 2016). Para SOLVER

es una tarea doble ganar esta lealtad.

* Desventajas en costos operativos: Para SOLVER ingresar en este mercado inicia con
costos operativos bastante elevados, ya que, debe invertir en el desarrollo de la plataforma que en
un inicio tendra muchas modificaciones y a medida que vaya creciendo también debera crecer un
su capacidad y el mantenimiento de la mismas, ademas de lo anterior en el momento de ser
nuevos en el mercado, su inversion en marketing y publicidad serd mayor. Esto hasta que pueda

tener un volumen de servicios que supere su punto de equilibrio.

Después de analizar los riesgos a los que seguramente SOLVER tendra que enfrentarse, se

indica las oportunidades de mercado.

« SOLVER, tiene la oportunidad de obtener una participacién de mercado con el
diferencial que pretende generar, esto con el servicio personalizado que ofrece seguramente

tendra una participacion de mercado.

« Una gran oportunidad de obtener mercado para SOLVER es sin duda la generada por la
pandemia, esto aceler6 el trabajo remoto en un 42% (Linea, 2020) en las siguientes areas se
incremento este tipo de trabajos:

* Marketing y ventas: 121,43%

* Diseflo y multimedia: 38,61%

* Traduccién y contenidos: 29,33%
* IT y programacion: 9,50%

“El trabajo remoto y freelance ya era una tendencia, pero con la pandemia tuvo una
aceleracion de 5 afios en tan solo 1 mes. Ahora esta claro para todos que la oficina no es el Unico
lugar donde se puede trabajar y definitivamente no es el lugar donde sacamos lo mejor de

nosotros para realizar nuestro trabajo” (Linea, 2020).
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Disefio de las herramientas de investigacion.

Los enfoques cualitativos, cuantitativos y mixtos constituyen rutas posibles para resolver
problemas de investigacion. Todos resultan igualmente valiosos y son, hasta ahora, los mejores
métodos para investigar y generar conocimientos. (Sampieri & Mendoza, 2018)

Para el caso especifico de la investigacion de mercados esta la siguiente metodologia:
(Schnarch, 2019)

- Determinacién de Objetivos: qué queremos saber o investigar, que puede ser comprobar
una hipdtesis o averiguar sobre un mercado potencial, conocer el perfil y el comportamiento de

clientes, principales atributos buscados, etc.

- Investigacion exploratoria: estudio preliminar que tiene por finalidad conocer algo mas
sobre el tema, buscando antecedentes generales o teniendo didlogos informales con personas u
organizaciones que pudieran aportar al esclarecimiento de la problemética que nos ocupa.

- Determinacion de fuentes de informacion: estas pueden ser de dos (2) tipos, las
secundarias que ya existen, como estadisticas e informes y las primarias, que son las que
nosotros obtenemos. Naturalmente es muy importante buscar toda informacion secundaria
disponible y evaluarla en términos de confiabilidad, consistencia y actualidad, ya que pueden ser

muy Utiles.

Los métodos para obtener informacion de las fuentes primarias pueden ser de las siguientes
tres (3) formas: (Schnarch, 2019)

- La observacion, mirar como ocurre algo (comportamiento, manipulacion, desplazamiento).
- La experimentacion, provocar situaciones.
- La interrogacién, es decir la que se consulta de forma directa.

En la practica se combinan los diferentes métodos, pero el mas usado es la interrogacion. Las
cuales pueden ser de dos (2) tipos: estructurados 0 no estructurados, segun se basen 0 no en una
encuesta o cuestionario. A los primeros también se les conocen como estudios cuantitativos

(tienen representacion estadistica) y los otros son cualitativos (no tienen significado estadistico).
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Grafica 19. Tipos de estudios de mercado.

Tipos de estudios de mercado

ESTUDIOS Encuestas: consiste en un cuestionario estructurado aplicado a
ESTRUCTURADOS la totalidad o una muestra representativa

Entrevista de profundidad: didlogo con una persona, tratando
de llegar a las verdaderas razones o motivaciones de alguna opi-
nion o comportamiento

Opinion experta: similar a la anterior, pero con algun experto o

ESTUDIOS NO )
conocedor del tema en investigacion

ESTRUCTURADOS .
Sesiones de grupo: se juntan de ocho a doce personas y se con-

versa sobre la cuestion a investigar en conjunto
Técnicas proyectivas: métodos psicologicos que buscan pro
yectar en otros opiniones o comportamientos

Fuente: (Schnarch, 2019)

En ese orden de ideas, las herramientas de investigacion que se van a utilizar para conocer la

viabilidad de la idea de negocio de la plataforma digital SOLVER, son las siguientes:

Investigacion Cualitativa: Se realizaré entrevistas a profundidad aplicadas a una pequefia
muestra del grupo objetivo con el propdsito de conocer la percepcion de oferentes de los
servicios y demandantes. De igual forma, nos ayudara a identificar las posibles preguntas para

realizar en la etapa cuantitativa.

Investigacion Cuantitativa: Se realizara una encuesta aplicada a una muestra de la poblacion
objetivo, con el proposito de identificar patrones o elementos compartidos en la poblacién que

puedan llegar a ser generalizados.
Objetivos:

Una investigacion de mercados aportara una importante informacion para depurar la idea de
negocio en un contexto determinado y adaptar deseos del emprendedor a la realidad. Ricardo
Dorantes indica que la investigacion de mercados podria encender las alarmas en caso de que el
modelo de negocio no sea lo que se espera el cliente, o que su publico objetivo este lejos de la
zona en la que se pretende abrir el punto de venta, entre otros. (Schnarch, 2019)

Por otra parte, una correcta recopilacién y analisis de esta informacion nos resultara valiosa
no solo en el momento inicial de montar el negocio. También una vez que la empresa esté en

funcionamiento, para conocer, por ejemplo, que percepcion tienen de nuestra marca y de qué
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notoriedad goza o si nuestro producto satisface sus necesidades. Un estudio de mercado es algo

vivo, actualizable y en evolucion. (Schnarch, 2019)

En ese orden de ideas, el objetivo principal de este estudio de mercados es validar y
estructurar el modelo de negocios para la puesta en marcha de la Plataforma SOLVER, donde
sea validada la necesidad, los clientes, los usuarios, el entorno y los aspectos técnicos y

financieros.
Calculo de la muestra.

De acuerdo con Philip Kotler tras de decidir los métodos e instrumentos de investigacion, el
investigador de marketing debera disefiar un plan de muestreo, para lo cual necesitara tomar tres

(3) decisiones:

1. Unidad de la muestra. ¢ A quién debemos encuestar? Para la etapa cuantitativa se pretende
que la encuesta este dirigida a las MIMIPYMES ubicados en la region de Cundinamarca y

Bogota.

2. Tamafio de la muestra. ;A cuantas personas debemos entrevistar? EI mercado potencial
para la plataforma digital de SOLVER, inicialmente se ubica en la region comprendida en
Bogota y el departamento de Cundinamarca. Donde hay 530.000 MIMIPYMES de acuerdo con
la Camara de Comercio de Bogot4, representando el 34% de las empresas en Colombia. Fuente:
(CCB - Camaréa de Comercio de Bogota, 2021)

3. Procedimiento de muestreo. ;Cémo debemos elegir a los participantes? Debido a que el
tamarfio de la poblacion supera las 100.000 personas 0 MIMIPYMES como publico objetivo, se

hace necesario aplicar la formula de poblacidn infinita para determinar el tamafio de la muestra.

De acuerdo con el libro: “Estadistica aplicada a los negocios y la economia”, el nivel de
confianza y el margen son parametros que se deben tener en cuenta en la investigacion,
determinando que los més aceptables son: el nivel de confianza debe ser del 95% y el margen de
error debe ser del 5%. (Lind, 2019)

Una vez establecidos los datos anteriores, se procede a aplicar la siguiente formula:
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Grafica 20.Formula para célculo de tamafio de muestra

—~2
Z'p
n=—-=
2

Fuente. (Lind, 2019)

En donde n=tamafio de muestra, Z es el intervalo correspondiente al valor de confianza, el
cual es de 1,96 correspondiente al 95% de confianza, e"2=0,05 correspondiente al 5% de margen

de error, p=g=0,5.
Sustituidos los valores, la férmula quedaria asi:

Gréfica 21. Férmula aplicada para calculo de tamafio de muestra

n=1,96*05%*0,5
0,05°

=384

Fuente. (Lind, 2019).

En ese orden de ideas, el valor adecuado de las personas para realizar las entrevistas son 384
personas representantes de las MIMIPYMES de la region comprendida en Bogota y el

departamento de Cundinamarca.
Disefio de las herramientas de estudio piloto de clientes.

Para el desarrollo de este punto, se contemplaron dos (2) métodos de investigacion cualitativa
de fuentes directas: Focus Group, entrevistas a profundidad y la encuesta como herramienta para

la investigacion cuantitativa se realizard una (1) encuesta
Métodos de Investigacion Cualitativa:
1. Focus Group.

2. Entrevistas a profundidad.

1. Focus Group: Es un método de investigacion cualitativa que relne participantes de una
entrevista, en la cual se exponen opiniones sobre productos o servicios. Para este caso especifico,
se desarrollo con el proposito de recolectar informacion y testear el servicio ofrecido por la
Plataforma SOLVER a través de una serie de entrevistas.
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- La metodologia utilizada para este focus group fue la siguiente:

a. Se definieron los objetivos de la investigacion y se establecieron las preguntas para cada

grupo de interés.

b. Se reunieron dos grupos de entrevistados por videoconferencia: Uno con posibles clientes y

el otro con profesionales de diversas especialidades como potenciales freelancer.

c. A ambos grupos se les explicé con anterioridad la funcionalidad de la Plataforma Digital de
SOLVER.

d. Se desarrollaron dos tipos de preguntas con enfoques diferentes por cada grupo de
entrevistados, unas preguntas para los posibles clientes y otras preguntas para los profesionales

potenciales freelancer.
e. Se finalizé el focus group con unas conclusiones.

f. Se realiz6 un video como evidencia del desarrollo del Focus Group, con la autorizacion de

los entrevistados para ser publicado Gnicamente con fines académicos.
2. Las entrevistas a profundidad.

Fueron desarrolladas como un método de investigacion de fuente directa, con el propdsito
de poder servir de insumo para validar el modelo de negocio de la Plataforma SOLVER.

- La metodologia utilizada para las entrevistas a profundidad fue la siguiente:

a. Se definieron los objetivos de la investigacion y se disefiaron las preguntas a dos grupos de
interés: jefes o directores de talento humano de MIMIPYMES colombianas que utilizan servicios
de freelancer y profesionales que han desarrollado trabajos bajo esta modalidad.

b. Se desarrollaron entrevistas telefonicas a seis (6) jefes o directores de talento humano de
MIPYMES colombianas, y a diez (10) profesionales que han desarrollado trabajos como

freelancer.

c. Se realizo el proceso de recoleccidn, analisis y conclusiones de la informacion recibida por

los dos (2) grupos de interés.
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d. Debido a la ley del habeas data, los entrevistados no nos permitieron compartir su
informacion personal, dejando Unicamente la posibilidad de hacer uso de las respuestas con fines

académicos.
Métodos de Investigacion Cuantitativa:

1. Encuestas. Son cuestionarios estructurados que se aplican a una muestra de la poblacion
objetivo, disefiados para obtener informacion especifica, se diferencian de las encuestas piloto al
buscar identificar patrones o elementos compartidos en la poblacién que puedan llegar a ser
generalizados, esto gracias a que comunmente se usan porcentajes estadisticamente

representativos (Schnarch, 2019).

La investigacion por medio de las encuestas permite determinar conocimientos, creencias,

preferencias y satisfaccion de los consumidores (Kotler, 2016).
- La metodologia utilizada para la realizacién de las encuestas fue la siguiente:

a. Se definieron los objetivos de la investigacion y se disefiaron las preguntas con base en la

informacion recibida en los métodos de la investigacion cualitativas.

b. Se determind la informacion requerida. elaborandose una encuesta electrénica a través de

google forms con veintidos (22) preguntas enfocadas a la poblacion objetivo.

c. Se inicio con el proceso de la difusion a través de diferentes canales o redes sociales, con el

propdsito de alcanzar el tamafio de la muestra establecida.

d. Se realizé el anélisis e interpretacion de los resultados obtenidos con relacion a los
objetivos pretendidos.

e. Se toman decisiones frente a los resultados obtenidos.
Metodologias de andlisis de los competidores.

Para el desarrollo del anélisis de los competidores de SOLVER, se realiz6 una investigacion
de los principales competidores, en la cual se tuvo en cuenta los medios de comunicacion, los
servicios ofrecidos, los respaldos que tienen, como comunican su propuesta de valor, adicional a
eso se analiza cudles de las plataformas de freelance tienen mayor injerencia en el pais, cual es la

mas usada.
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De acuerdo al diario la Republica las 5 plataformas méas usadas en el pais, que serian la

competencia para SOLVER son:

«  Freelance.com: esta compafiia nace en Australia en el 2009, asegura que tiene alrededor
de 30 millones de usuarios activos en todo el planeta y los empleos en la plataforma se

incrementaron en un 17% en el 2020 (Salazar, 2021).

«  Upwork: empresa estadounidense que cuenta con 18 millones de freelance registrados y
5 millones de clientes, se ofrecen principalmente trabajos en &reas como: redaccion, disefio
grafico, desarrollo web, atencién al cliente, marketing y ventas. Es también conocida por tener

una interface amigable con métodos de pago muy seguros (Salazar, 2021).

«  Workana: es quizas la plataforma online méas popular en Latinoamérica con mas de 2
millones de trabajadores registrados y generar méas de 1.000 oportunidades de empleo diarias.
Las areas de trabajo mas relevantes son: tecnologia, traduccién, programacion y multimedia
(Salazar, 2021).

«  Fiverr: es una plataforma israeli que nacié como un market place y ha generado mas de

50 millones de transacciones (Salazar, 2021).

»  Guru.com: es otra plataforma estadounidense fundada en 1998, cuenta con 800.000
empleadores alrededor del mundo, ofreciendo trabajos en areas como programacion contabilidad

y finanzas entre otras (Salazar, 2021).

Como se observa en la informacion mencionadas las plataformas mas usadas en Colombia son
empresas muy activas con afios de experiencia unas con mas de 20 afios en el mercado, por lo

tanto, el reto para SOLVER es bastante grande.

Para tener una vision mas clara a lo que se enfrentard SOLVER, se revisara las empresas antes
mencionadas en la pagina web https://www.similarweb.com/, lo que permitird conocer més a

fondo el comportamiento de las plataformas antes mencionadas, se inicia con Freelance.com:
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Grafica 22. Visitas a la plataforma Freelance.

| s freelancer.com + coMPARE

Traffic Overview e

Total Visits to freelancer.com Engagement

8.89M

Fuente:www.similarweb.com/

Como se observa en la imagen en el mes de abril tuvo 8,89 millones de visitas de todo el

mundo esto indica que es una plataforma con alto trénsito.

Graéfica 23. Visitas por pais a la plataforma Freelance.

m freelancer.com + comwans Ape X
LN
Trattic to freelancer com by country
£ 17.39%
©
L3
>
. 1

Fuente:www.similarweb.com/

Se puede analizar que la gente de india es la que mas ingresa a la plataforma a nivel

mundial y que en sur américa Brasil es el pais que mas frecuenta la plataforma.

A continuacion, se analiza de qué forma se genera el ingreso a la plataforma.
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Grafica 24. Tipo de ingreso a la plataforma.

¥l freelancer.com 4 comrast Ape 202 m
"

Fuente:www.similarweb.com/

Es muy interesante que el ingreso a la plataforma es de forma directa es decir el 70,68% de
las personas que ingresan a Freelance.com, conocen la direccion web y que el 23,03% lo hace
por medio de buscadores, indicando que por lo menos el 93% de las personas que ingresan

conocen el nombre de la empresa y tienen un alto nivel de recordacion.

Gréfica 25, P4aginas WEB que refrieren a Freelance.

[B) treelancer.com + comrane

1.84%

Fuente:www.similarweb.com/

Es importante resaltar que a través de otras plataformas para freelance como es el caso de

Upwork.com, de la cual, el 12,48% de los referidos salen de esta pagina.
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Tambieén el trafico se genera por medio de redes sociales como se muestra en la siguiente

imagen.

Gréfica 26. Trafico por redes sociales.

u freelancer.com + comwrant

48.01%

29.97%

4.44%

3.85%

3.09%

Fuente:www.similarweb.com/

Se puede observar que el trafico se genera de las principales redes sociales, siendo YouTube

la red social que mas tréafico le genera con un 48,01% de participacion seguida de Facebook con

el 29,97%.

Concluyendo Freelance.com es una compafiia bien posicionada a nivel mundial que tiene muy

buena recordacién de marca y su trafico es generado por varias fuentes.

Continuando con la lista de las 5 plataformas que tienen actuacion en el pais esta

Upwork.com con la siguiente informacion.
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Grafica 27. Visitas de la plataforma Upwork.com
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Fuente:www.similarweb.com/

Se puede ver que Upwork en el mes de abril tuvo 38,15 millones de visitas mas de 4 veces

mas que Freelance.com, indicando que cuenta con gran actividad.
A continuacion, se presenta el nimero de visitas a la plataforma Upwork.com por paises.

Grafica 28. Visitas a la plataforma Upwork.com por paises.
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Fuente: www.similarweb.com/

Se observa que el ingreso a la plataforma se genera desde los estados unidos con un 20,77%

de la participacion, seguido de la India con un 9,74%, sobresalen dos cosas, primero no hay
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ningun pais sur americano dentro del top 5 de los paises que mas ingresan a esta plataforma y

segundo la cantidad del ingreso disminuyo en todos los paises del top 5.
Se indican de que forma se genera el ingreso a la plataforma.

Gréfica 29- Formas de ingreso a la plataforma Upwork.com

B uvpwork.com  + courase Ape 2021 m
M

Traffic Sources for upwork.com
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Fuente:www.similarweb.com/

Se observa que el 72,54% de los ingresos es de forma directa y el 15,69% por medio de los

buscadores.

A continuacion, se presenta el comportamiento de las busquedas que generan trafico hacia la

plataforma.
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Grafica 30. Comportamiento del trafico generado por buscadores.
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Fuente: www.similarweb.com/website/

Como lo indica la imagen el 89,05% de los buscadores se realiza de manera organica,

indicando que las personas gque usan los buscadores identifican con claridad el nombre de la
marca, sin embargo, desconocen como ingresar a la misma.

Ahora se analiza el comportamiento del trafico hacia la plataforma Upwork.com, desde las
redes sociales.
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Grafica 31. Trafico desde redes sociales.
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Fuente: www.similarweb.com/

A la plataforma Upwork.com, la red social que mas le genera trafico es YouTube con un
37,99% seguida de Facebook con un 27,96%.

Se concluye que Upwork.com esté en un proceso de crecimiento bastante fuerte con un

transito alta, tanto de clientes como de freelance.

Continuando con el analisis de la competencia sigue el analisis de la plataforma workana

como se muestra en la siguiente imagen:
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Grafica 32. Trafico de visitas Workana.
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La plataforma tiene menos vistas que las dos anteriores con un trafico de 2,06 millones en el
mes de abril con una reduccién del 6,31%, ademas el tiempo promedio de permanencia es de 8

minutos y 34 segundos.
La proxima imagen indica como es la participacion de este trafico por paises.

Grafica 33. Trafico por paises Workana.
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Fuente: www.similarweb.com

A pesar de que el nimero de visitas es 4 veces menor que el de la plataforma Freelance.com,
se observa que las visitas a Workana provienen de paises de centro y sur américa, lo que, indica
que Workana es competencia mas directa para SOLVER que las plataformas antes analizadas,
las visitas provienen mas de Brasil con un 46,44% y Colombia tiene una participacion de 5.73%,

es decir, en abril hubo 118.038 visitas desde Colombia.

Siguiendo con el analisis de la informacion arrojada por similarweb.com con respecto a

Workana, se indica que el trafico hacia la plataforma proviene de:

Grafica 34. Trafico generado a Workana.
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Fuente: www.similarweb.com

El tréfico se presenta de forma directa un 69,64% y un 26,73% por medio de buscadores, esto

puede ser debido a que los usuarios no conocen bien el nombre.

La siguiente imagen indica como se genera el trafico en los buscadores.
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Grafica 35. Trafico por buscadores Workana.
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Fuente: www.similarweb.com

El 78,46% del trafico se genera de manera organica, es decir, sin costo alguno, mientras que
el 21,54% restante es de pago.

Continuando con el analisis de Workana, se indica la imagen del trafico generado desde las

redes sociales.

Gréfica 36. Trafico de Workana redes sociales.
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Fuente: www.similarweb.com
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Del 1,47% del trafico total de Workana, el 69,06% se genera por Youtube y el 15,38% por la

red social Facebook.

Continuando con el analisis sigue la plataforma Fiverr.com, se inicia con el trafico que tiene
mes a mes.

Grafica 37. Trafico Fiverr.com
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Fuente: www.similarweb.com
Como se puede observar la plataforma Fiverr tiene un gran volumen de tréafico con 60,57
millones de visitas en abril del 2021.

Sigue el analisis mostrando de que paises se generan esas visitas a la plataforma Fiverr.

Grafica 38. Trafico por paises Fiverr.com.
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Fuente: www.similarweb.com

Se observa que el pais de donde mas se genera visitas a Fiverr es desde los estados unidos con
22,08%, seguida de Pakistan con 10,39%, es una de las plataformas que su mayor tréfico

proviene de estados unidos, como se puede apreciar no hay ningun pais sur o centro americano.
Continua el analisis de como se genera el trafico hacia la plataforma Fiverr

Grafica 39. Procedencia a Fiverr.

B fiverr.com 4 COMPARE Apr 2021
i

Fuente: www.similarweb.com

La imagen nos muestra que el 69,64% de los ingresos a la plataforma es de forma directa, un
19,87% por buscadores.

Para concluir el andlisis de Fiverr se muestra la siguiente imagen.
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Grafica 40. Trafico hacia Fiverr por redes sociales.
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Fuente: www.similarweb.com

Nuevamente se observa que YouTube tiene la mayor participacion con el 50,4% seguida
nuevamente de Facebook con un 23,48%.

Para terminar este corto analisis se usa nuevamente la pagina www.simalweb.com, para

analizar los mismos factores que las anteriores 4 plataformas, esta ultima es Guru.com.
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Grafica 41. Trafico mensual Guru.com
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Fuente: www.similarweb.com

Guru tuvo un tréfico en abril de 1,15 millones de visitas, siendo la que menos visitas tiene de

las 5 plataformas evaluadas.

Continua el analisis revisando de que paises se genera ese trafico hacia la plataforma

Guru.com.
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Grafica 42. Procedencia del trafico Guru.com
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Se observa que desde la india se genera el 19,38% de las visitas, seguidos de Pakistan con un

14,14% de participacion del 1,15 millon de visitas que tuvo la plataforma en total.

Gréfica 43. Tipos de procedencia Guru.com
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Fuente: www.similarweb.com

Las visitas se generan en un 66,22% de forma directa, sequido por buscadores con un 23,61%

de las visitas a la pagina guru.com.
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Grafica 44. Procedencia redes sociales Guru.com
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De las 5 plataformas analizadas Guru.com es la primera en la que el tréfico que se genera por

medio de las redes sociales en la que Facebook es la que mas participacion tiene con un 41,09%

seguida por YouTube con 31,15%.

Después de realizar el analisis se puede determinar que estas plataformas tienen tréaficos

superiores al millén de visitas, indicando que la competencia a la cual se enfrenta SOLVER es

bastante fuerte, pero como se menciona con anterioridad, también, se crea una gran oportunidad

de tener una parte del mercado con un servicio personalizado.

2.1.3 Resultados

Resultados del analisis de la competencia

Después de realizar el analisis de cada una de las plataformas antes mencionadas se puede

concluir lo siguiente:

« Las plataformas tienen mucha incidencia en paises como India, Pakistan y Estados

Unidos, siendo Workana la Gnica que tiene presencia en paises de sur y Centroamérica.

« Por lo anterior se puede decir que Workana es la plataforma con la cual SOLVER

competira directamente, ya que, es la Unica que tiene vistas desde el pais.
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« Todas las plataformas analizadas tienen un alto grado de recordacion, ya que, a todas las
plataformas ingresan por lo menos en un 65% de forma directa, es decir, escriben de forma

correcta el nombre de la pagina web.

«  En cuanto al tréfico generado por las redes sociales, las principales son YouTube y
Facebook, indicando que SOLVER debe usar de forma estratégica estas redes sociales para

generar recordacion de marca.

« Inicialmente SOLVER hara presencia solamente en Colombia, lo que, es positivo porque
a pesar de la competencia que generan las plataformas analizadas, inicamente en Workana se
registran un poco mas de 118.000 visitas en el mes de abril, indicando que para las plataformas

analizadas no existe un interés alto de tener participacion del mercado colombiano.

« Parael desarrollo de la plataforma SOLVER es necesario tener un plan de accion desde
Facebook y YouTube, ya que, todas las plataformas tienen generacion de tréfico a desde dichas

aplicaciones.

« Debido a que esta modalidad de trabajo es poco conocida en el pais es necesario realizar

campafias de capacitacion con agremiaciones de MIMIPYMES como ACOPI entre otras.

«  Es importante contar con un experto en SEO, que busque el desarrollo organico de la

plataforma, ya que, méas del 80% del trafico de los buscadores se da de esta forma.

« Gracias a la tendencia del trabajo remoto derivada por la pandemia es importante preparar
un equipo de profesionales de paises como Brasil que tienen un camino ya recorrido para

exponer las ventajas de esta forma de trabajar.

«  Enun futuro la plataforma puede convertirse en un excelente medio de publicidad
especializado para las MIMIPYMES, ya que, como lo muestra el estudio algunas plataformas
cuentan con méas de 38 millones de visitas por mes, convirtiendo la plataforma en una

espectacular ventana.
Resultados de la medicién del comportamiento del consumidor

Los resultados obtenidos a través de los métodos de la investigacidn cualitativa fueron los

siguientes:
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1. Focus Group: Para este caso especifico, se desarrollé con el propdésito de recolectar
informacion y testear el servicio ofrecido por la Plataforma SOLVER a través de una serie de
entrevistas. Vale aclarar que debido a la pandemia en la cual nos encontramos no fue posible

reunirnos en un mismo sitio, por lo cual fue necesario conectarnos e interactuar de forma remota.

El desarrollo de esta actividad se encontrara en el siguiente enlace:

https://youtu.be/HghVVay7F9Nc

Con esta herramienta de investigacion se pudo evidenciar los siguientes hallazgos

significativos:

Para el primer grupo entrevistado relacionado como potenciales clientes o usuarios de la
plataforma digital SOLVER fueron:

a. La plataforma o empresa que preste este servicio debe estar legalmente constituida y que

cumpla con todos los requisitos de ley.

b. La plataforma debe ser clara, concisa y con interface amigable.

c. La conectividad con la plataforma debe realizarse desde cualquier dispositivo.

d. El proceso de seleccion de los profesionales disponibles en la plataforma deben tener alta

confiabilidad, es decir, debe tener un proceso exhaustivo.

e. Los clientes potenciales también encuentran algunas falencias en sus servicios actuales para

la consecucion de servicios freelancer a través de outsourcing, ya que les incurre en gastos

administrativos adicionales y demoras en sus tiempos de respuesta.

f. Factor determinante, el cumplimiento de los tiempos de entrega de los proyectos o trabajos

contratados.

g. Hay un nivel de incertidumbre por la posible pérdida de dinero por concepto de adelanto de

los proyectos.

Para el segundo grupo entrevistado relacionado como profesionales posibles freelancer
fueron:

a. El mercado potencial para la plataforma SOLVER esta en las MIPYMES.
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b. Trabajar bajo la modalidad de freelancer es atractivo como ingreso adicional cuando la
participacion del precio del trabajo a contratar es alta y ademas se paga en los tiempos
establecidos.

c. Para los potenciales freelancer la barrera de entrada es el cambio de paradigmas existente

en las MIPYMES para modificar su modelo de contratacion laboral tradicional, y

d. Para todos los potenciales freelancer ven el modelo de SOLVER con gran potencial de

negocio a largo.

e. Algunos profesionales que han trabajado bajo esta modalidad esperan que exista una

politica comercial, en la que se establezca que se permita maximo 2 cambios de forma en cada

proyecto.

2. Las entrevistas a profundidad.

Fueron desarrolladas como un método de investigacion de fuente directa, con el propdsito de
poder servir de insumo para validar el modelo de negocio de la Plataforma SOLVER, las
entrevistas realizadas se realizaron a los posibles involucrados, es decir, usuarios/clientes,
profesionales/freelance y por ultimos expertos técnicos.

Siendo sus resultados los siguientes, de acuerdo a los grupos de interés anteriormente
mencionados:

Resultados de entrevistas a profundidad a Clientes/Usuarios

Adicionalmente a estos resultados queremos resaltar que la totalidad de este grupo de
encuestados concuerdan en que han utilizado servicios freelancer, con la méxima intencion de
poder brindar méas oportunidades de ingresos a mas cantidad de profesionales. Buscando en algo
apoyar a disminuir la tasa de desempleo en el pais.

Por Gltimo, los entrevistados indicaron que adicional a los beneficios econémicos que se
perciben para la MIPYME al contratar bajo esta modalidad, les permite enfocarse en sus
procesos estratégicos pudiendo delegar tareas o proyectos operativos a través de los freelancer.

Adicionalmente a estos resultados queremos resaltar que la totalidad de este grupo de
encuestados concuerdan en que la emergencia sanitaria en la que nos encontramos actualmente
ha acelerado el uso de las tecnologias en el mundo. Lo que beneficia al trabajador bajo la
modalidad freelancer y genera oportunidades para este tipo de modelos de negocios como
SOLVER.
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3. La Encuesta.

Como se indico anteriormente en el capitulo de Disefio de las herramientas de estudio piloto
de clientes, la entrevista se desarroll6 en linea a través de diferentes canales y redes sociales,
tales como correos electronicos, grupos de WhatsApp, grupos de Facebook, linkedIn e

Instagram. Donde sus resultados fueron los siguientes.

El analisis e interpretacion de los resultados obtenidos con la encuesta, nos permitio entender
que no hay posicionamiento de una plataforma o empresa dominante en el mercado para la
contratacion de personal o de servicios freelancer, teniendo en cuenta el alto resultado de las
empresas que han contratado servicios freelancer (71% del total de la muestra).

Por otro lado, se debe focalizar las estrategias comerciales hacia los jefes o directores del area
de RRHH, ya que son las personas encargadas de perfilar y conocer las competencias y
habilidades requeridas para los proyectos que las empresas desean contratar por medio de los
servicios freelancer de las MIPYMES (50% del total de la muestra). Enfocandose principalmente
en el uso de freelancer para proyectos de las &reas de tecnologia (29%) y de marketing (23 %).

De igual forma, entre los resultados obtenidos de la encuesta se destaca que la ventaja
principal que encuentra las MIPYMES al contratar servicios a través de freelancer es la
flexibilidad y adaptacion a las necesidades de la empresa (29%). Por el contrario, la principal
desventaja que encontraron al contratar servicios a través de freelancer es la parte econdémica,
generando una hipotesis frente a este resultado, de que el servicio actual es costoso para la
MIPYME.

Para finalizar este punto, el 85% de los encuestados aseguran que estan dispuestos a
utilizar una nueva plataforma para el desarrollo de sus actividades empresariales a través de la
modalidad freelancer, ratificando que no hay fidelizacion a una plataforma o empresa que preste
este tipo de servicios en especial. Esperando encontrar una plataforma digital con tiempos cortos

de respuesta y la devolucién del dinero por insatisfaccion del servicio principalmente.

- Calculo de la demanda potencial, proyeccion de ventas y participacion del mercado.
Calculo de la demanda potencial

De acuerdo con Philip Kotler el calculo de la demanda se utiliza para diferentes fines, por

ejemplo, para predecir la demanda a corto plazo para solicitar materias primas, planificar la
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produccidn y solicitar un credito. También se podria utilizar para prever la demanda regional

para decidir si debe crear un centro de distribucion regional, entre otras. (Kotler & Keller, 2016)

Para Kotler existen muchas formas productivas de desglosar el mercado, pero enuncia

principalmente las siguientes:

- EI mercado potencial: Es el conjunto de consumidores que presenta un nivel de interés lo
suficientemente elevado por la oferta del mercado. Sin embargo, el interés del consumidor no es
suficiente para definir el mercado a menos que tenga también un ingreso suficiente y acceso al
producto (Kotler & Keller, 2016).

- EI mercado disponible: Es el conjunto de consumidores que tienen interés, ingresos y
acceso a una oferta en particular. Adicionalmente, las empresas o el gobierno podrian restringir
las ventas a ciertos grupos especificos de la poblacion; por ejemplo, un estado podria prohibir las
ventas de productos o servicios a los ciudadanos menores de edad, tales como la cerveza, los
medicamentos, los cigarrillos, entre otros. En tal situacion, la poblacion restante constituye un
mercado calificado disponible, es decir, el conjunto de consumidores que tienen interés e

ingresos y estan calificados para adquirir la oferta de mercado (Kotler & Keller, 2016).

- El mercado meta: Es la parte del mercado calificado a las que la empresa decide atender.
Por ejemplo, la empresa podria decidir concentrar sus esfuerzos de marketing y de distribucion

en ciertas zonas especificas (Kotler & Keller, 2016).

- El mercado penetrado: Es el conjunto de consumidores que adquieren el producto o
servicio de la empresa (Kotler & Keller, 2016).

En ese orden de ideas, para el caso especifico de la plataforma digital de SOVER el mercado
potencial inicialmente se ubicaria en la region comprendida en Bogota y el departamento de
Cundinamarca. De acuerdo con la Camara de Comercio de Bogota, en esta region hay 530.000
MIMIPYMES, representando el 34% de las empresas en Colombia. Fuente: (CCB - Camara de
Comercio de Bogota, 2021).

En este momento, debido a que las empresas o el estado no han generado ninguna restriccion
frente al uso de los modelos de negocios como el desarrollado por la plataforma digital de
SOLVER. El mercado calificado disponible seria igual que el mercado potencial, es decir que
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también estaria dirigido a las 530.000 MIMIPYMES ubicadas en la region comprendida en

Bogotéa y el departamento de Cundinamarca. (Colombia Fintech, 2020)

El mercado meta, estaria dirigido a las 2°540.953 MIMIPYMES existentes en Colombia
(Asociacion Colombiana de Pequefias y Medianas Empresas -Acopi) (Colombia Fintech, 2020)

Para finalizar el célculo de la demanda, para la Plataforma Digital SOLVER el mercado
penetrado, todavia no ha sido incursionado ya que el modelo de negocio se encuentra en la fase

de viabilidad del negocio.

-Proyeccion de ventas

Como se cito en el capitulo 1.2.11 Proyecciones de ventas y rentabilidad, la plataforma digital

de SOLVER estéa pensada para ser monetizada de tres (3) formas:

a) Ingresos a través de la ejecucion de los proyectos generados por las MIMIPYMES y

desarrollados por los freelancer.

b) Ingresos a través del pago de membresias, los cuales son pagos realizados por cada

freelancer para pertenecer a SOLVER.

c) Ingresos a través de los avisos publicitarios que quieran pautar al interior de la pagina
web de SOLVER.

En ese capitulo, también se mostro la siguiente proyeccion de los ingresos totales durante
los proximos cinco (5) afios, tomandose como base el afio 2021. Contempléndose un crecimiento
del 10% para el primer afio de puesta en marcha e incrementando en 5 puntos cada afio, como se

muestra a continuacion:
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Grafica 45. Proyeccion de ingresos totales del primer afio operativo de SOLVER

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN

INGRESOS/VENTAS DEL PRIMER ANO T
JOMBRE DEL PRODUCTO O PRECIO DE VENTA -
IERVICIO CANTIDADES UNITARIO SIN IVA INGRESOS TOTALES ANO: 2022 2023 2024 2025

Proyectos de Freelancer 3.84000 $ polUleoRell S 960.000.000 95%

ago x mensualidad Freelance 1.200,00 $ 30.000,00 S 36.000.000 4%
hvisos Publicitarios 60,00 $ 250.000.00 B 15.000.000 1%
- $ - $ - 0%
$ S 0%
$ $ 0%
$ S 0%
$ $ 0%
$ S 0%
$ $ - 0%
TOTAI $ 1.011.000.000 100%

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado
EAN)

Incluyéndose, algunos indicadores financieros macroeconémicos proyectados a futuro en
Colombia, como lo son el indice de Precios del Productor (IPP) y la inflacion proyectada para

los proximos cinco (5) afios. Como se muestra en la siguiente grafica:

Grafica 46. Proyeccion de los indicadores macroeconémicos Inflacion y el IPP a 5 afios.

NOMBRE DEL PROYECTO

O EMPRESA: SOLVER

ANO 2022 2023 2024 2025
INFLACION  3,0% 2,8% 2,7% 2, 7%
PP 34% 3,4% 3,4% 3,4%

‘TASA IMPTO RENTA 32,0% -

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados Simulador Financiero — Seminario de Grado

EAN)

- Descripcion de la estrategia de generacion de ingresos para su proyecto.

Para esta parte del negocio es muy importante determinar como se desarrollara las estrategias
para que esas ventas sean llevadas a feliz cumplimiento, primero que todo se debe determinar
qué tipos de canales se utilizaran, si es por medio de una fuerza de venta profesional, la cual, es

el medio méas comun para que las empresas generen sus ingresos (Kotler & Keller, 2016).
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Dentro de este canal se pueden encontrar varios tipos de representate de ventas o vendedores

segun el autor estos son:
« Distribuidor fisico: vendedor con la tarea principal de entregar un producto.
* Receptor de pedidos: vendedor al interior o exterior presto a tomar los pedidos.

« Misionero: Vendedor que no toma pedido, sino que es aquel que motiva al cliente a

realizar la compra.
« Técnico: vendedor con alto nivel de conocimiento técnico.

« Generador de demanda: vendedor con métodos creativos para vender productos

tangibles.

« Vendedor de soluciones: vendedor experimentado en la resolucion de problemas de los

clientes.

Para SOLVER el vendedor ideal es el Gltimo tipo vendedor, ya que, se la plataforma busca
brindar soluciones que las MIMIPYMES no pueden solventar por el costo contratacion de un

profesional o especialista (Kotler & Keller, 2016).

Ya identificado el tipo de fuerza comercial externa que se desea contratar o formar, se deben
generar los objetivos de las fuerzas de ventas, los objetivos de ventas estan planteados en la
proyeccion de ventas para el primer afio ese seria el objetivo principal, el segundo objetivo es
llegar al 50% de MIMIPYMES en Bogota y Cundinamarca.

La fuerza de ventas estara dividida por sectores econémicos de la siguiente manera:
«  Manufacturero: 2 asesores.

»  Servicios: 2 asesores.

»  Comercio: 2 asesores.

Para un total de 6 asesores comerciales externos y 1 asesor comercial dedicado al manejo de
redes y presentaciones digitales. Con la fuerza de ventas lista y direccionada por sectores

econdmicos seguramente se alcancen las metas de ventas y el de reconocimiento de marca.

- Conclusiones sobre oportunidades y riesgos del mercado.
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Después de realizar el analisis de la competencia que tendria SOLVER, realmente se puede
establecer que nuestro pais no tiene conocimiento de este tipo de contratacion, lo que, genera que
para SOLVER sea una oportunidad de ser de las primeras plataformas para freelance creadas en
el pais. A pesar de que se puede ver como una ventaja competitiva, también es necesario crear la
cultura, ensefiar a usar la plataforma, generar confianza en las MIMIPYMES y freelance, es

decir, alfabetizar en el uso de los servicios que SOLVER espera ofrecer.

Para SOLVER es un reto impulsar el uso de las plataformas como la propuesta para la
reduccion de costos operativos, sin embargo, el reto mas grande es generar confianza tanto en las
empresas como en los freelances en que el trabajo realizado es de alta calidad y que se realizaran

los pagos por los servicios prestados.

2.2 Estrategia y plan de Introduccion de Mercado

- Objetivos mercadologicos.

El objetivo de cualquier negocio es entregar valor al cliente por una ganancia. Una empresa
solo puede ganar al ajustar el proceso de entrega de valor y elegir, proveer y comunicar un valor
superior a compradores cada vez mejor informados. (Kotler & Keller, 2016)

La vision tradicional —aunque obsoleta- del marketing es que la empresa fabrica algo, luego lo
vende y que el marketing ocurre precisamente durante el proceso de venta. Las empresas que
aceptan esta vision tienen una mejor oportunidad de éxito en economias caracterizadas por la
escasez de bienes, donde los consumidores no exigen calidad, caracteristicas o estilo. (Kotler &
Keller, 2016)

Pero en la dindmica actual, donde existen diferentes tipos de personas, cada una con deseos,
preferencias y criterios de compras individuales, el competidor inteligente debe disefiar y
entregar ofertas para mercados meta bien definidos. El reconocimiento de este hecho inspiré una
nueva vision de los procesos de negocios, colocando al marketing al inicio de la planeacién. En
vez de enfatizar la fabricacion y la venta, ahora las empresas se consideran a si mismas parte del

proceso de entrega de valor. (Kotler & Keller, 2016)

En ese orden de ideas, es posible dividir la secuencia de la creacion y entrega de valor en tres

(3) fases como lo afirma Kotler:
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1. Laeleccion del valor, es la “tarea” que deben llevar a cabo los expertos en marketing antes

de que exista cualquier producto. Los especialistas de marketing deben segmentar el mercado,

dirigirse al mercado meta adecuado y desarrollar el posicionamiento del valor de la oferta.

2. Proveer valor, el marketing debe determinar las caracteristicas especificas del producto, su

precio y su distribucion,

3. Comunicar el valor, por medio de la fuerza de ventas, internet, publicidad y cualquier otra

herramienta de comunicacion Gtil para anunciar y promover el producto.

En ese orden de ideas, con el propdsito de evaluar los objetivos mercadol6gicos de la

plataforma SOLVER hacia la generacion de valor, utilizando la herramienta “lienzo de propuesta

de valor 6 Value Proposition Canvas”, se obtiene la siguiente informacion:

Gréfica 47. Canvas de propuesta de valor de SOLVER.

Reduccion en los costos
de contratacion.
Prothactos Aumento de la
servicios productividad.

Conectivida
con el freelanc

idoneo para Generadores
de alegrias

desarrollarsu

Permanencia en el
mercado.

Incremento de la
rentabilidad.
Crecimient:

Proyectos

proyecto o Aliviadores
de Dolores

tarea.

Ejecucion del
proyecto/tarea.

Garantia de satisfaccion

del proyecto o tarea.

Propuestade valor
“Los mejores profesionales que
garantizan desarrollar sus proyectosy

taraac”

Fuente: Elaboracion Propia.

L 4

Tareas
especificas

Dolores
(frustraciones)
No desarrollode la
actividad.

Falta de recursos.
Trabajosmal
ealizados.

Segmento de mercado
Para PYMES y cualquier persona que
desee desarrollar proyectos

Teniendo en cuenta que la propuesta de valor es el corazén del modelo de negocio que ofrece

una seria de beneficios funcionales y emocionales al cliente el cual reconoce que estos son

propios de la marca o negocio (Marketing Estratégico, 2020), de acuerdo a lo anterior la

propuesta de valor de SOLVER es “Ofrece conectar las MIPYMES con profesionales con vision
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global para desarrollar sus proyectos o ideas, garantizando su ejecucion y satisfaccion total para

el cliente.”
- La estrategia de mercadeo.

El desarrollo de la estrategia correcta de marketing requiere una mezcla de disciplina'y
flexibilidad. Las empresas deben adherirse a una estrategia, pero también mejorarla
constantemente. En el mundo actual y rapidamente cambiante del marketing, resulta crucial —

pero desafiante- identificar las mejores estrategias de largo plazo. (Kotler & Keller, 2016)

En la actualidad, las empresas reconocen que no pueden atraer a todos los compradores del
mercado; o al menos no en la misma forma. Los compradores son demasiados numerosos, estan
muy dispersos Y tienen necesidades y comportamientos de consumo muy distinto. Ademas, las

propias empresas varian mucho en su capacidad para atender a distintos segmentos del mercado.

Por eso, las empresas deben identificar las partes del mercado a las que pueden atender mejor
y de manera mas redituable; deben disefar estrategias de marketing orientadas al cliente para
desarrollar las relaciones adecuadas con los clientes correctos, pasando de un marketing masivo a

la de un marketing dirigido al publico meta.

Inclusive, Kotler enuncia que hay cuatro (4) pasos principales en el disefio de una estrategia

de marketing orientada al cliente: (Kotler & Keller, 2016)

1. Segmentacion del mercado, implica dividir el mercado en grupos mas pequerfios de
consumidores con necesidades, caracteristicas o0 comportamientos diferenciados que podrian

requerir estrategias o mezclas de marketing particulares.

2. Seleccion del mercado meta, consiste en evaluar el atractivo de cada segmento del

mercado y elegir uno 0 mas segmentos para intentar ingresar a ellos.

3. Diferenciacion, implica distinguir realmente la oferta de mercado de la empresa con la

finalidad de crear valor superior para el cliente.

4. Posicionamiento, consiste en organizar una oferta de mercado para ocupar un lugar claro,
distintivo y deseable, con respecto a los productos de la competencia, en la mente de los

consumidores meta.
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Para el caso especifico de la plataforma digital de SOLVER que se encuentra en una fase de

disefio, sabiendo gque no existe una forma Gnica para segmentar el mercado, por tal razon se

requiere probar distintas variables de segmentacion —solas y combinadas- para determinar la

mejor forma de visualizar la estructura del mercado. De acuerdo con Kotler una de las formas

para hacerlo es la segmentacion de los mercados de consumo.

Entre las principales variables que podrian utilizarse para segmentarse los mercados de

consumo, estan: a. las variables geogréaficas (naciones, regiones, ciudades, municipios, densidad

poblacional —rural, urbana- y el clima; b. las variables demogréficas (Edad, etapa del ciclo de

vida, género, ingreso, ocupacion, escolaridad, religion, etnia, etc.); c. las variables psicograficas

(clase social, estilo de vida, personalidad), d. las variables conductuales (beneficios buscados,

estatus del usuario, frecuencia de uso, grado de lealtad).

En las siguientes graficas se muestran las principales variables de segmentacion en los

mercados de consumo para los clientes y los freelancer de la plataforma digital de SOLVER.

Tabla 7. Principales variables de segmentacion en los mercados de consumo para los clientes

de SOLVER.

Variable de segmentacion

Alcance Inicial

Alcance mediano plazo

Geogréfica

la region de Bogota y

Cundinamarca.

Colombia

Demogréfica

MIMIPYMES

Quien requiera el servicio y
tenga la capacidad para

adquirirlo.

Psicografica

Con tendencia a la utilizacion
del trabajo remoto para sus

proyectos.

Con tendencia a la utilizacion
del trabajo remoto para sus

proyectos.

Conductual

Poblacion ubicada en la
segmentacion por beneficios
(econdmicos, calidad,
exclusividad, etc.), y la

segmentacion por ocasion

Poblacion ubicada en la
segmentacion por beneficios
(econémicos, calidad,
exclusividad, etc.), y la

segmentacion por ocasion
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(por ejemplo la pandemia
covid 19, etc.)

(por ejemplo la pandemia
covid 19, etc.)

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados de (Kotler & Keller, 2016))

Tabla 8. Principales variables de segmentacion en los mercados de consumo para los

freelancer de SOLVER.

Variable de segmentacion

Alcance Inicial

Alcance mediano plazo

Geogréfica

Ilimitado, donde haya

conectividad.

Ilimitado, donde haya
conectividad.

Demogréfica

Edad: Mayores de edad (+18
anos)
Escolaridad: Minimo técnico
0 algln grado de
formalizacion técnica.

e Requisitos de

aprobacion.

Edad: Mayores de edad (+18
anos)

Escolaridad: Minimo técnico
o0 algun grado de
formalizacion técnica.

Requisitos de aprobacion.

Psicografica

Disposicién a la modalidad

del trabajo remoto.

Disposicién a la modalidad

del trabajo remoto.

Conductual

Poblacion ubicada en la
segmentacion por beneficios
(econdmicos, de flexibilidad,
manejo efectivo del tiempo,
etc.), la segmentacion por
ocasion (alterno al trabajo
formal, en periodo de

vacaciones, etc.)

Poblacion ubicada en la
segmentacion por beneficios
(econdmicos, de flexibilidad,
manejo efectivo del tiempo,
etc.), la segmentacion por
ocasion (alterno al trabajo
formal, en periodo de

vacaciones, etc.)

Fuente: Elaboracion propia. (Datos tomados de (Kotler & Keller, 2016)
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- Estrategias de producto y servicio.

Los productos son un elemento fundamental de la oferta de mercado general. La planeacion
de la mezcla de marketing se inicia con la formulacion de una oferta que entregue valor a los
clientes meta. Esta oferta se convierte en la base sobre la cual la empresa construye relaciones
redituables con los clientes. (Kotler & Keller, 2016)

La oferta de mercado suele incluir tanto bienes tangibles como servicios. En la actualidad, a
medida que los productos y los servicios se comercializan mas, muchas empresas estan pasando
a un nivel de creacion de valor para sus clientes. Para diferenciar sus ofertas, mas alla del simple
hecho de fabricar productos y prestar servicios, las empresas estan creando y entregando

experiencias mediante sus marcas o su compariia. (Kotler & Keller, 2016)

De acuerdo con Kaotler las estrategias de productos y servicios tienen tres (3) niveles para
agregar valor al cliente: El primer nivel, valor fundamental para el cliente, el cual responde a la
pregunta ;Qué esta adquiriendo realmente el comprador?, donde se define esencialmente los
beneficios o servicios que buscan los consumidores para resolver problemas. El segundo nivel,
convertir el beneficio principal en un producto real, para ello desarrollan las caracteristicas, el
disefio, un nivel de calidad, un nombre de marca y un empaque de los productos y servicios. Por
altimo, el tercer nivel, la creacion de un producto aumentado, cuyo objetivo es entregar un
producto o un servicio que este mas alla de un producto esperado, refiriéndose a todos los
factores adicionales que diferencian a las suministrados por la competencia, involucrando la

imagen y su identidad de marca.

En ese orden de ideas como se puede ver en la grafica No. 58 los consumidores perciben los
productos como conjuntos complejos de beneficios que satisfacen sus necesidades. Al desarrollar
productos, los especialistas en marketing primero deben identificar el valor fundamental que los
consumidores buscan en el producto, luego tendran que disefiar el producto real y encontrar
formas para aumentarlo y crear valor para el cliente, asi como una total y satisfactoria

experiencia de marca.
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Grafica 48. Tres (3) niveles de producto.

Fuente: (Kotler & Keller, 2016)

La propuesta de valor de la plataforma digital de SOLVER es “Conectar 1as MIPYMES con
profesionales con visidn global para desarrollar sus proyectos o ideas, garantizando su ejecucion

y satisfaccion total para el cliente.”

Siendo el producto real y el producto aumentado de SOLVER en prestar un servicio que no
solo aportara beneficios econémicos tanto a los Clientes y a los Freelancer, sino que agrega
componentes tales como confianza, empleabilidad y visibilidad a profesionales 0 emprendedores

de todo tipo generando valor a la sociedad.
- Estrategias de distribucion.

Para determinar de forma eficiente el disefio del canal de marketing se debe primero analizar
las necesidades del cliente, establecer los objetivos del canal e identificar y evaluar las

principales alternativas. (Kotler & Keller, 2016)

Para el caso especifico de la plataforma de SOLVER, la cual pertenece al comercio
electronico y la segmentacion en los mercados de consumo va dirigidos inicialmente a las

MIMIPYMES. Donde debido a la desestabilizacion econémica originada por la pandemia del
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covid 19, hace que sus necesidades basicas sean modificadas para lograr la continuidad de sus

negocios.

Entre las estrategias de las MIMIPYMES més eficientes y eficaces en tiempos de crisis son:
(Torres, 2020)

a. Cambios en el Modelo de negocios y su plan de negocios, el cual debe enfocarse en
generar ingresos por volumenes de ventas a bajo costo para mantener los nichos de mercado
naturales, evitando en esta fase segmentar y expandir mercado. El objetivo es posicionar los
productos y servicios utilizando herramientas de mercadotecnia in house, como el marketing
digital y el e-commerce, adoptando modelos de negocios de comercio electronico B2B, B2C,
B2G. (Torres, 2020)

b. Reduccién de costos administrativos, financieros y operativos, esto no implica reducir
el sueldo a trabajadores ni despedirlos, ya que para superar la crisis es vital contar con la lealtad,
compromiso y profesionalismo de personal calificado altamente motivado para garantizar la

productividad y la calidad de los bienes y servicios. (Torres, 2020)

c. Estrategia de precios, las variaciones de precios son muy utilizadas en épocas de crisis.
Las MIPYMES en su mayoria no se benefician de las economias de escala, por lo que deben

sacrificar margenes para lograr volimenes. (Torres, 2020)

d. Estrategia producto/servicio, redisefiar empaques para minimizar costos ofreciendo
nuevas presentaciones con menores tamafios y volimenes para que los consumidores con su
mermado poder adquisitivo puedan adquirir los productos. Enfocarse en productos y servicios

con mayor valor agregado para presentaciones mas econémicas.

e. Estrategia de publicidad, mercadotecnia y promocion, la estrategia comunicacional es
conveniente en tiempos de crisis, aunque requiere reducir los costos de la publicidad tradicional,
ya que los consumidores tienen limitado poder adquisitivo por lo que esta no implicara un
aumento en las ventas a corto plazo. La publicidad mediante marketing digital implica menor
costo y un mayor ROI, sus resultados de impacto, retroalimentacion, conocimiento de marca y

alcance son medibles prontamente.

f. Estrategia de distribucion, muchas MIMIPYMES utilizan canales de distribucion no

tradicionales que conllevan un problema logistico, al supervisar las condiciones de venta 'y
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estimar los voliumenes de reposicion. Mejor apuntalar los canales de distribucion tradicionales
directos o indirectos y renegociar las condiciones de ventas, crediticias y de despacho, prestando

especial atencion al servicio posventa.

Después de analizar las necesidades del cliente, hay que establecer los objetivos del canal de
marketing e identificar y evaluar las principales alternativas. En ese orden de ideas, para la
plataforma digital de SOLVER establece los objetivos de canal de marketing en términos de los
niveles elegidos de servicio al cliente. La compafiia busca disminuir al minimo el costo del canal
que se genera al cubrir las necesidades de servicio de los clientes en cada segmento. (Kotler &
Keller, 2016)

Para finalizar, se deben identificar las principales alternativas, las cuales se colocan en

términos de los tipos de intermediario, su nimero y los responsables de cada miembro del canal.

a. Tipos de intermediarios, el modelo de negocios de la plataforma SOLVER por ser una
actividad que pertenece al comercio electrénico y por disposicion de los co-creadores para la
puesta en marcha no se contempla un modelo de distribucion de sus servicios a través de los
intermediarios. (Kotler & Keller, 2016)

b. Numero de intermediarios de marketing, hay tres (3) estrategias de distribucion: -

» Distribucidn intensiva, una estrategia que les permite ofrecer sus productos en la mayor
cantidad de puntos de venta. Los productores deben estar disponibles donde y cuando los

consumidores los quieren.

e Distribucién exclusiva, en la que el productor otorga solo a un nimero limitado de

distribuidores el derecho exclusivo de distribuir sus productos en sus respectivos territorios.

e Distribucion selectiva, consiste en recurrir a dos 0 mas intermediarios (aungue no a

todos) que estén dispuestos a distribuir los productos de una compafiia.

Para el caso especifico de la plataforma digital de SOLVER, la estrategia de distribucion
seleccionada es la “distribucion intensiva”, esto debido a que el comercio electronico permite
tener una amplia conectividad permitiendo ofrecer los servicios a los clientes (MIMIPYMES) y a

los freelancer.

De igual forma, SOLVER por pertenecer a la actividad del comercio electronico, entre los

Canales de distribucion adecuados estan los siguientes: (Movistar, 2020)
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- Search Engine Optimization (SEO)

Optimizar el contenido de acuerdo con las palabras claves (keywords) para que sean los

primeros que aparezcan en los buscadores a los posibles clientes (Movistar, 2020)
- Social Media Marketing (SMM)

A traves de este canal, se puede llegar a los clientes objetivos mediante la participacion

directa; es decir contacto personal (Movistar, 2020).

Entre los canales de distribucion de SMM, se encuentran: Facebook, Google+, YouTube,

Pinterest, Twitter, Instagram y LinkedIn (Movistar, 2020).
- Email Marketing

Es uno de los canales de distribucion digital mas eficiente, dado que estos pueden ser el
resultado de acciones realizadas en la web (call to action) y que surten la necesidad de mantener
el cliente informado y comprometido (Movistar, 2020).

- Mobile Marketing

Al ser uno de los medios de comunicacion que la mayoria de los clientes potenciales posee, es
facil hacer llegar mensajes de texto (SMS), los cuales funcionan como recordatorios breves de
una accion a realizar por parte del cliente (Movistar, 2020).

- Content Marketing

El contenido es la piedra angular de las campafias de marketing digital, por lo tanto este se
mantendra constantemente a lo largo de tiempo y continuara siendo el eje principal de la marca,

aunque se produzcan cambios en el mercado (Movistar, 2020).
- Paid Channels

Canales de publicidad pagos como Pay-Per-Click (PPC) proporcionan trafico apuntado a los

clientes potenciales en un periodo corto de tiempo (Movistar, 2020).

La eficiencia de estos anuncios radica en la correcta seleccion de las palabras clave para
dirigir a los clientes potenciales, asi como la optimizacion de la informacién visual y contextual

en los anuncios (Movistar, 2020).
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- Display Advertising

Durante las busquedas en Internet personas encuentran y entran a sitios web entre ellos: foros,
blogs y otros Utiles e interesantes para la tarea que realizan. Las campafas de ventas digitales
pueden llegar a los clientes potenciales mediante la publicacion de anuncios de contenido
pertinentes en estos sitios de terceros. Estos incluyen: Banners, Anuncios (interactivos o de
video), Espacios, Anuncios de video o cualquier tipo de anuncios similares que estan vinculados

a un sitio web (Movistar, 2020).

En ese orden de ideas, la plataforma digital de SOLVER iniciaria con la creacion de tres (3)
campafas para promocionar sus servicios en la red de usuarios de Google, a través de su pagina
google adwords. La primera (lera) campafia estaria dirigida a la atraccion de los freelancer para
generar una amplia red de profesionales dispuestos a ofrecer sus servicios con alta calidad y
desempefio; la segunda (2da) campafia, estara dirigida a la consecucion de clientes
(MIMIPYMES) para que publiquen de forma gratuita sus proyectos, motivados hacia la
reduccidén de sus costos de operacion con un buen acompafiamiento y la tercera (3era) campafa
estara dirigida hacia el mantenimiento y la fidelizacion de los clientes actuales y que han
confiado en los servicios ofrecidos por SOLVER.

En la siguiente grafica podemos observar lo anteriormente mencionado:

94



Diagrama 5. Esquema basico de organizacion de una cuenta de Adwords para SOLVER.
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Fuente: Elaboracion propia (Tomada de (Nine Clicks, 2014)

De igual forma, la estrategia también vincularia google adwords con google analytics con el
proposito de poder analizar a través de informes y estadisticas los comportamientos que tienen
los usuarios de la plataforma digital de SOLVER a través de su sitio web como se muestran en
las siguientes graficas:
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Gréfica 49. Esquema de los Informes en google analytics de seguimiento para las campafias
creadas.

}" Adquisicion > Google Ads > Campaiias

.10 Analytics
Do Adquisicién
== /\/\
Campadas
Adqursicion ‘Comportamiento Conversiones
1D de Piginas/  Tasade
Campana / ID de campafia . s oc s da rebot Sesidn “m Transacciones  Ingresos
electronico
AW - Apparel 558 ~ €166.17 €030 794 e |

Fuente: (Meltzer, 2020)

Grafica 50. Esquema de los Informes en google analytics de la medicion del trafico y algunas
estadisticas de las camparias creadas.

E Comportamiento > Contenido del sitio > Todas las paginas

.l Analytics

B)  Comportamiento

4 Contenido delsitic \/\_\
Todas las paginas

Pagina e e e i — :‘:::;:"“""" Entradas resote taje .
/home 69,084 50,825 00:00:51 15,791 43.08% 22.86%

Fuente: (Meltzer, 2020)



La estrategia de vincular a Google Analytics y Google Ads le permitira a SOLVER tener unos
informes para analizar el trafico y el comportamiento que tienen los usuarios en el sitio web,
permitiéndole saber la eficacia de sus campafias a la hora de atraer clientes y freelancer,
generando interacciones en el sitio web, que le permitan aumentar las ventas y posicionarse en el

mercado.
- Estrategias de precio.

De acuerdo con Philip Kotler existen tres (3) estrategias principales de fijacion de precios: 1.
Fijacion de precios basados en el valor para los clientes, donde el consumidor es quien determina
si el precio de un producto o servicio es correcto de acuerdo a su apreciacion frente al valor
recibido; 2. Fijacion de precios basados en el costo, 3. la fijacion de precios basados en la

competencia (Kotler & Keller, 2016).

Para el caso especifico de la plataforma digital de SOLVER, ya que, se encuentra en la fase de
disefio y por pertenecer a la actividad econdmica del comercio electronico, la estrategia para la
fijacion de sus precios es basado en la competencia. De acuerdo con esa estrategia, se
examinaron algunos precios o tarifas de membresia para los freelancer establecidos por algunos

competidores, tales como: Workana, Freelancer y Upwork.

Grafica 51. Planes de membresia para freelancer Workana.

JRKANB. Freciancers  TrabajoFreelance  Cémofunclona  Emprasas Registrate  Ingresa  Publica un proyecto

Gana mas proyectos suscribiéndote a nuestros planes para freelancers

Ahorra hasta un 20% contratando un plan en forma trimestral

Plus Yofll Profesional 1§/ Premium (2)
USD 4,90 USD 16,90 USD 24,90

Precic mensual

Ideal para quienes recién comienzan en
Workana y quieren multiplicar sus
oportunidades.

© continta con un plan gratuito

Fuente: (Workana, 2021)
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Grafica 52. Planes de membresia para freelancer.

I 'S =
‘, freelancer  HireFreclancers Work My Projects Help Q, sea me o (3 QO @

Freelancer Memberships
No obligations. Change plans anytime. Maximise your Earnings!

Free Intro Basic Plus Professional

0.00 [ 62.27 245.00 '490.00 199900

per month per month per month per month

Downgrade Downgrade Current Plan [ vewase |

renews Apr 13, 2016

Fuente: (Workana, 2021)

Gréfica 53. Planes de pago para freelancer en Upwork.

OWOrK  Q Buscar artioulos COVIDAS  Qué hay de nuev W——— Iniciar sasi6n

Tarifas del servicio de autonomo

Sasa / Empezar  Tarifas y proteccion

A variable basada en sus facturas de por vida con cada chente que En este articu

ontratos son por hora, precio fijo o proyectos en ol Catdlogo de proyectos Tarifas de servicio de la agencia
Redondeo de ganancias estimadas
« $0-$500 20%
Excepciones
« $50001- $ 10,000 10%

Articulos en esta seccion
« $10,000.010 mas: 5%

una relacién Gnica y, por 1o tanto, se

Fuente: (Upwork, 2021)
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Gréfica 54. Tabla comparativa de las plataformas Upwork, Workana y Freelancer.

meork WORKANK ESoyFreelancer.com

Fuente: (Jaramillo, 2020)

Adicionalmente, se toman como base las tablas de membresias de algunos competidores, se

establece que para la plataforma digital de SOLVER se podria iniciar el modelo de negocio con

las siguientes tarifas de precios:

Gréfica 55. Tabla de membresias para freelancer de SOLVER.

PLANES DE PAGO - FREELANCERS
BASICO INTERMEDIO PROFESIONAL
CATEGORIA DEL PERFIL (1)
0 2 4
SEGUIR ACTIVIDAD DE CLIENTE @) [x] (<] ©
GARANTIA DE ESCROW 1 ° © ©
HABILIDADES ADICIONALES ENTU s . X
PERFIL
NOMBRE PUBLICO EN TU PERFIL ) () °
Al Finalizar Al Finalizar
proyecto proyecto
Samococor smmcop $60.000 COP
I S T T
Pago Trimestral $100,000 COP $150,000 COP
Pago Semestral $100,000 COP $200,000 COP $ 300,000 COP
Pago Anual $200,000 COP $400,000 COP $ 600,000 COP

PLANES DE PAGO

veces seris rocomendado.

(2) SEGUIR ACTIVIDAD DE CUENTE
* Te enviamos un email cada vez que un
s ®

categorias.

(3) GARANTIA DE ESCROW. £ escrow e5.
un contrato de depdsito en garantia en

liberar ol pago cuando hayas recibido el
servicio o producto que compraste y
estés  satsfecho al 100% con el
resultado,
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Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, se reviso en las plataformas de Workana, Freelancer, Upwork, Torre y Fiver,
encontrandose que ninguna cobra a los clientes dinero por publicar sus proyectos. Siendo
totalmente gratis, incrementando sus ofertas de proyectos como estrategia para incentivar y

aumentar el ingreso de los freelancer en sus plataformas.

De igual forma, se establecié que para la plataforma digital de SOLVER se utilizara la misma

estrategia, colocandose de la siguiente forma:

Diagrama 6. Propuesta de valor para el Cliente de SOLVER.

Como Funciona para los Clientes? '

* Cuentas con Politicas de e Nuestro principal ‘ .
Uso y Proteccion de Datos. objetivo es que * fEnchmtraras e('j meljlor

* Debes ser lo mas concreto disminuyas costos tl’ee ancer ;:ara Iesarro lar
posible, pero sin dejar aumentando u proyecto al mejor

informacién necesaria para
orientar al Freelancer del
trabajo que requieres.

Registrate y
publica tu
proyecto. GRATIS

"

* Para tu

productividad.

tu‘

Establece el precio
Justo.

seguridad, |
contamos con la
modalidad de Escrow,
donde Solver

precio, en el tiempo
requerido y con la calidad
esperada.

Recibe propuestas ]
y Selecciona el
mejor Freelancer.

desembolsara el dinero al
Freelance hasta cuando

estés 100% satisfecho con|

el trabajo recibido.
Inicia la ‘
Experiencia Solver

Realiza el Pago de
tu proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.
- Estrategias de comunicacion y promocion.

La creacion de buenas relaciones con los clientes requiere mas que limitarse a desarrollar un
producto y/o servicio, fijar un precio atractivo y ponerlo a disposicion de los clientes objetivo.
Las empresas también tienen que atraer y comunicar sus propuestas de valor a los clientes, no
dejar al azar lo que comunican. Esta estrategia de comunicacion debe estar planificada y
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combinadas en programas de comunicacion de marketing cuidadosamente integrados. (Kotler &
Armstrong, 2019).

Para el desarrollo de la estrategia de comunicacion y promocion para la plataforma digital de
SOLVER, se establecerd a través de un Community Manager contratado bajo la modalidad de
Freelance. Esto es con el proposito de minimizar costos de contratacion y de la identidad y la
imagen de marca de la compafiia, creando y manteniendo relaciones estables y duraderas con sus

clientes.

Entre los servicios que se requieren desarrollar con el community manager bajo la modalidad

freelancer estan:

Gréfica 56. Funciones del community manager Freelance para el manejo de la estrategia de
comunicacion y promocién de SOLVER.

Community Manager Freelance

Generacion de Informes Creacion de contenidos

Pauta en Redes Sociales Monitoreo de Redes

Diseno Piezas Publicaciones en Redes

w 2 % ; 1516 % sociales

4 el peny o

Fuente: Elaboracion propia.
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De igual forma, entre los canales de comunicacion utilizados para Estrategias de
comunicacion y promocion para el posicionamiento de la plataforma digital de SOLVER estan

los siguientes:

Grafica 57. Estrategia de comunicacion y promocion para SOLVER.

m Instagram Youtube

@ You
Tube

Tono L?‘\m Profesiona :thlaﬁ Espontaneo e

. . [ X ] Contacto seguido ontacto
Audiencia ql norativo e AT E
2 limitad
Juidores .

solver

Tipos de
Contenido* =

*Es importante tener en cuenta que el contenido a publicar es supervisado por SOLVER.

Fuente: Elaboracién propia.
- Estrategia de fuerza de ventas.

Dentro de los modelos para el manejo de la fuerza de ventas de una compafiia, hay dos (2)
herramientas para fortalecer la estrategia orientada al cliente y el marketing mix integrado, las
cuales son: 1. la venta personal, la cual consiste en el establecimiento de relaciones
interpersonales con los clientes y consumidores potenciales para cerrar una venta y mantener
relaciones con ellos, 2. La promocion de ventas, la cual consiste en la utilizacion de incentivos
a corto plazo para animar a los clientes a comprar, promover el apoyo del distribuidor y los

esfuerzos de la fuerza de ventas. (Kotler & Armstrong, 2019).

Para el desarrollo de la venta personal para el modelo de negocio de SOLVER sera basado en
buscar vendedores de soluciones, como se indico en el capitulo anterior de este documento, en la

parte de “Descripcion de la estrategia de generacion de ingresos”. Este es un vendedor
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experimentado en la resolucién de problemas de los clientes, ya que la plataforma busca brindar
soluciones que las MIMIPYMES no pueden solventar por el costo contratacion de un profesional
0 especialista (Kotler & Keller, 2016).

Ya identificado el tipo de fuerza comercial externa que se desea contratar o formar, se deben
generar los objetivos de las fuerzas de ventas, los objetivos de ventas estan planteados en la
proyeccion de ventas para el primer afio ese seria el objetivo principal, el segundo objetivo es
llegar al 50% de MIMIPYMES en Bogota y Cundinamarca.

La fuerza de ventas estara dividida por sectores econdmicos de la siguiente manera:
«  Manufacturero: 2 asesores.

«  Servicios: 2 asesores.

»  Comercio: 2 asesores.

Para un total de 6 asesores comerciales externos y 1 asesor comercial dedicado al manejo de
redes y presentaciones digitales. Con la fuerza de ventas lista y direccionada por sectores

econémicos seguramente se alcancen las metas de ventas y el de reconocimiento de marca.

Por otro lado, frente a la promocion de ventas, la estrategia utilizada por el modelo de
negocios de SOLVER sera el resultado de una coordinacion del equipo de ventas y el area de
marketing, inicialmente centralizado por el community manager freelance con su manejo de las
estrategias de comunicacion y promocion disefiadas para SOLVER. Esto es con el propdsito de
planificar, organizar, dirigir y controlar la venta directa soportados por las campanas

promocionales disefiadas para conseguir relaciones rentables con los clientes.
- Presupuesto de la mezcla de mercadeo.

Para el desarrollo del presupuesto de la mezcla de mercadeo, como se ha comentado en
puntos anteriores, la inversion para la estrategia de mercadeo esta enfocado principalmente en el
uso de los medios digitales, alli, se invertira gran tiempo y un porcentaje del presupuesto de la
mezcla de mercadeo en el portal web, con el objetivo de comunicar correctamente los aspectos
con los que debe contar una pagina web corporativa de la plataforma digital de SOLVER,
priorizando aspectos como: la usabilidad, atractivo visual, posicionamiento web, intuitivo y su

profesionalidad.
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En la siguiente grafica se observa el presupuesto para la mezcla de mercadeo para el modelo
de negocio de la plataforma digital SOLVER.

Grafica 58. Presupuesto de Mezcla de Mercadeo para SOLVER.

50[\/ er Presupuesto de la Mezcla de Mercadeo

4% Pauta $150.000*

Disefio y publicacion 4 Pauta: $100.000*
de 8 piezas mensuales s

Disefio y publicacién
de 2 videos mensuales
Disefio y publicacion Valor Total de la
de 8 piezas mensuales
Presupuesto

- Mensual |
Disefio y publicacién sy Pauta: $100.000°

de 8 piezas mensuales = $ 3 _QQO,QQQ

* El valor de la pauta es mensual. De acuerdo a los resultados obtenidos puede aumentar y éste costo sera asumido por SOLVER.

Fuente: Elaboracion propia.

2.3 Aspectos técnicos

- Objetivos produccion.

SOLVER es una plataforma digital que permita a un cliente seleccionar de una red de

freelancer la mejor opcion para desarrollar sus ideas o proyectos de forma eficaz y eficiente.

Siendo su objetivo: “Conectar las MIPYMES con una red de freelancer con vision global para

desarrollar sus proyectos o ideas, garantizando su ejecucion y satisfaccion total para el cliente.”
- Ficha técnica del producto o servicio.

Las caracteristicas més relevantes del servicio ofrecido en el Modelo de Negocio de SOLVER

para los clientes y los freelancer son:
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Diagrama 7. Caracteristicas relevantes para clientes de SOLVER.

Como Funciona para los Clientes?

e Cuentas con Politicas de e Nuestro principal )
Uso y Proteccion de Datos. objetivo es que * Encontraras el mejor
* Debes ser lo més concreto disminuyas costos :Lee’ap”r‘:)z"egm :Iesarrl:elj!?:;
mz:,rlnea’ciép::)ecessl:riad:;z aument.ar.‘do W precio, en el tiempo
orientar al Freelancer del productividad. requerido y con la calidad

trabajo que requieres. esperada.

Recibe propuestas
y Selecciona el
mejor Freelancer.

Registrate y
publica tu
proyecto. GRATIS

Establece el precio
Justo.

* Para tu seguridad,
contamos con la
modalidad de Escrow,

donde Solver
desembolsara el dinero al | so er
Freelance hasta cuando |

estés 100% satisfecho con
el trabajo recibido.

Inicia la
Experiencia Solver

Realiza el Pago de
tu proyecto.

Fuente; Elaboracion propia

Diagrama 8. Caracteristicas relevantes para FreeLancer de SOLVER

Como Funciona para los Freelancer?

< y , is apli ; it
*Mantén actualizada tu| e Evalla 1aS| | geuinterts simunemente hocta
EXpEnencia. condiciones del que seas seleccionado en alguno de
* Selecciona la categoria y ellos.

habilidades en las que mas proyecto y aplica si
conocimiento tengas. ‘ cumples con los

requisitos.

euna vez seas seleccionado en
alguno proyecto deberas finalizarlo
a satisfaccion del cliente para
poder aplicar a otros proyectos.

Espera la confirmacion
de asignacion al
proyecto.

Aplica a proyectos de tu
interés dentro de tu
categoria

Registrate y Perfilatu
Hoja de vida.

 Solver te desembolsard
con pagos quincenales
los proyectos que hayas
finalizado
‘ satisfactoriamente

durante este periodo.

* Recuerda que al finalizar
cada proyecto, el cliente te
dard una calificacién la
cual te permitira tener
mayores oportunidades en
el proceso de seleccion.

Desarrolla el proyecto
con la mejor calidady
cumplimiento.

Recibe el pago por
parte de SOLVER
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Fuente: Elaboracion propia.

Adicional a la monetizacion basada en el desarrollo de proyectos con las MIMIPYMES,

SOLVER también recibe ganancias por el pago de membresias para freelancer. Como se muestra

a continuacion:

Grafica 59. Planes de pago para Freelancer

PLANES DE PAGO - FREELANCERS

BASICO INTERMEDIO PROFESIONAL PLANES DE PAGO

CATEGORIA DEL PERFIL (1)
0 2 4 (1) CATEGORIA DEL PERFIL

SEGUIR ACTIVIDAD DE CLIENTE & ° estd buscando. Entre mds categorias tengas, mds
wveces seras recomendado.
GARANTIA DE ESCROW (] (2) SEGUIR ACTIVIDAD DE CLIENTE
* Te enviamos un email cada vez que un
HABILIDADES ADICIONALES ENTU 3 6 9 cliente crea un proyecto perteneciente a tus
PERFIL categorias.
NOMBRE PUBLICO EN TU PERFIL () o} ©
3) GARANTIA DE ESCROW. El escrow
Al Finalizar Al Finalizar :r! contrato de depdsito en garantia -
Pago del proyecto satisfactoriamente cada satisfactoriamentecada 50% inicial 50% final el que el dinero queda en resena a
proyecto proyecto través de un tercero. £l se encargara de
liberar el indo hayas recibido el
$20.000 COP $40.000 COP $60.000 COP e :

servicio o producto que compraste y

Precio Mensual Precio Mensual Precio Mensual estés satisfecho al 100% con el

resultado.

T o rerueoo | roresion.

Pago Trimestral $50,000 COP $100,000 COP $150,000 COP
Pago Semestral $100,000 COP $200,000 COP $ 300,000 COP
Pago Anual $200,000 COP $400,000 COP $ 600,000 COP

Fuente: Elaboracién propia.

- Descripcién del proceso.

En los siguientes diagramas se muestra el flujo del proceso que se estructura al interior de la

Plataforma Digital de SOLVER, para conectar los procesos donde intervienen los clientes y los

freelancer para interactuar con el modelo de negocios.
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Diagrama 9. Flujo de procesos para conectar los Clientes de SOLVER

FLUJO DE PROCESOS so[:‘)pr
PROCESO PARA CREAR UN PROYECTO
ELEGIRUNA = REGISTRO DE —+ REGISTRO I—'I ASIGNACION No
CATEGORIA PROYECTO DE PROYECTO
CAMPOS:
CAMPOS: Nombre*
M -Nombre del Proyecto Apellido® Cada proyecto debers tener
- Descripcion detallada del Celular* e ik
proyecto E-mail* unicoyy ser validado con el
- Adjuntar archivo Pais* pago. (Formato ANO-MES-
- DIA-0001)
Mientras mas detalles, mejor:
10m frectark er BxAcan GemcrEKOOne Gralades Soperenan o
apacra
' Un resumen del proyecto en una o dos oraciones
" Qué se espera del freelancer
+ Habikdades Claves necesarias para llevar a Gabo &
proyecto
' Qué es 1o que esperas como chiente del proyecto PARA EL CLIENTE NO TIENE NINGUN COSTO EL REGISTRO EN LA
L3 razén por la que ¢ freelancer deberia estar PLATAFORMA DE SOLVER.
EREO A& pragaro Lo unico que se le cobra es el Porcentaje de Admon. del valor total del
v C:e_gj'v‘.a: re ea::»(. if»ceaee: que el freelancer proyecto. (15*)
Aprobacitndela Envio A Entregas Recibo y aprobacion
propuesta. — 7| escaneado de parciales del trabajo final
g consignacion
El cliente recibira por El freelancer Unicamente
Bclienteaprobadiia o i e parte del freelance podré hacer entrega del
encuentra en el formulario propuesta (plantifla 15 ge £l Cliente debera entregas parciales de proyecto a través de la
i o Ohelenls e ional  enviarelrechode doaloest piataforma sobver.
Cliente en donde ~ consignacién en 1a propuesta inicial.
e check seleinformaque  escaneado al e-mail €1 cliente da aprobacién al
RSN para iniciar su 300000000 El cliente da Freelance y generara otro
ilai : nenum proyecto, deberd aprobacién al check del cierre del proyecto.
de los datos de contacto del R consignar el valor Freelance y generara
i - P22 total del otro check de la Al finalizar, el cliente generara
datos referentes al proyecto) Quecl freclance B0 proyectoala entrega parcial. una calificacion del freelance
en cuenta antes de R Su servicio.
comenzar el proyecto. N . Y
posibilidad de diligenciar un ISR X000000K.
Ver Plantilla Incluido el Gasto
Cotizacién Solver Siide  P°" Admon. por
No7 Solver (15%)
(Colocar check, excepto el
No 3, bajo aprobacién del | Oferta Enviada I | Oferta Revisada | | Oferta Aprobada | | Proyecto en Proceso || Proyecto Finalizado
pago por SOLVER)
En cualquier punto de este proceso se puede dar por finalizado. (Cuando el cliente aprueba una oferta o inicia a laborar con un freelance, las demas ofertas que se encontraban en revision para
ese proy se les dara ati se fi

Fuente: Elaboracion propia.
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FLUJO DE PROCESOS

PROCESO FREELANCE |

Diagrama 10. Flujo de procesos para conectar los freelancer de SOLVER

solver

preguntas adicionales referentes
al proyecto.

PANEL DE CONTROL
USUARIO FREELANCER

OFl GFen

o o

Seleccion o Envio Completar
REGISTRO de Plan escaneado de perfil 5
Ampos: Pago > consignacion >3 T 2
Nombre* y afios de g-
Apellido* Se envia un e- El freelance debera Se envia un e- experiencia en las m o
Teléfono fijo § mail de enviar el recibo de mail de mismas, (2] o
Celular* Ver slide. confirmacion al consignacion confirmacion seleccionar 'S =
E-mail* Planes de Pago- freelance en escaneado al e-mail  del pagoy categorias de o =
Nivel ecticative® Freelancers donde se le XXX bienvenidaala  proyectos al cual % §.
- Bachiller informa que plataforma y quieran aplicar. < _O‘
Técnico/ Tecnélogo para finalizar su plan elegido al Debe tener un g a
- Universitario proceso de freelance. campo abierto para - (e}
- Especializacion registro debera En este mail se  registrar un perfil § o
- Master hacer el pago lainformaque  profesional. o
Profesién del plan, debers a o
Pais* consignando el completar la o
Ciudad* valor a la cuenta informacionde  Habilidadesy 8 §'
de ahorros no. las categoriasy  Categorias. (ver 3
* Campos obligatorios JRXXNXX habilidades Slide) o
para mejorar D
su perfil, =
Visualizacién y 2
z Seleccién de E"":;Zf:‘::‘ﬁ“a Z | Propuesta Entregas Entrega del
< proyectos para e g_ Seleccionada parciales proyecto
o |» prop
3 8| Los freelances Gnicamente 4 Q. ¢l freelancer tendrd la £l freelancer hars las €l freelancer
& tendran la posibilidad de ver los pr?plfestz . O posibilidad de realizar entregas parciales de unicamente podra
T = o )6 econdmica debera ser 3 €gas pa
g =*  proyectos que pertenezcan a las i tade QO preguntas adi:iqnalu acuerdo a lo estipulado hacer entrega del
§ categorias que seleccionaronen i oo e o cerdo ‘_'_ al cliente a medida que en la propuesta inicial proyecto a traveés de la
% g. el registro. a I Plantilla Solver a : desarrolla el proyecto. al cliente. plataforma solver.
é a Parametros de acuerdo al plan g _g Tipo Foro o mensaje El cliente da Y por ultimo, el
- : de pago seleccionado. z c privado dentro de la aprobacion al freelancer tendrd la
£ Ver Plantilla L plataforma de Solver, Freelance y generara posibilidad de calificar
% O Elfreelancer podrd ver losdatos  Cotizacién Solver Slide § contacto entre otro check de la al cliente.
basicos del proyecto, mas no los No7 Freelancer y el Cliente, entrega parcial.
a % datos del cliente. g pero permitir ser
Cdry - visualizados por Solver
El freelancer tendrd la posibilidad @  parafiltrar
£ de diligenciar un campo abierto % conversacion en caso
? donde le permita hacer a de requeririo.
oy o

o C

G)Nen

(Solo visualizacion)

ese proyecto se les dard automaticamente se finalizaran.

I Oferta Enviada | IOferta Revisadal | Oferta Aprobada I | Proyecto en Proceso Proyecto Finalizado

En cualquier punto de este proceso se puede dar por finalizado. (Cuando el cliente aprueba una oferta o inicia a laborar con un freelance, las demas ofertas que se encontraban en revision para

Fuente: Elaboracion propia.

- Necesidades y requerimientos.
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El aumento y la facilidad del uso de las tecnologias, la mortalidad de las MIPYMES en sus
primeros 5 afios y el aumento de la tasa desempleo, han generado nuevos modelos de
empleabilidad que permiten disminuir los costos de contratacion e incrementar la productividad

laboral. Dando oportunidad a un modelo de Negocio como Solver.

Colombia tiene 2.540.953 MIMIPYMES, representan el 90% de las empresas del pais
(Fintech, 2019). De acuerdo con un analisis de ConfecAmaras, mas de la mitad de las empresas
nuevas fracasan en sus primeros 5 afios de vida. Las principales causas son altos costos de
operacion y contratacion. (Giraldo, 2019). EI Covid 19 revel6 los defectos estructurales del
mercado laboral y la fuerte vulnerabilidad del empleo asociada a los altos niveles de
informalidad, las grandes brechas de género o el desempleo juvenil, las regiones y el campo, asi
como los bajos niveles de productividad laboral. (Revista Dinero (30-Jul-2020) ¢Por qué

Colombia tiene el desempleo més alto?)
- Caracteristicas de la tecnologia.

Para iniciar la puesta en marcha del modelo de negocio de SOLVER, se requiere una persona
natural o empresa juridica contratada bajo el modelo outsourcing, cuya especializacion sea la

administracion y el mantenimiento de plataformas tecnolégicas.
De igual forma, se debera adquirir los siguientes servicios.

Tabla 9. Costos de operacion plataforma tecnolégica SOLVER.

CONCEPTO DESCRIPCION FRECUENCIA TOTAL
Espacio Alquilado en el disco duro de un
servidor, que esta preparado con todos
Hosting los programas necesarios para que Anual $178.502 COP
puedas subir tu web y tener todos tus
COrreos en un mismo sitio.
. Es la direccion necesaria para que
Dominio funcionen esa web y ese correo. Anual $115.000 COP
Disefio de i 5
Pagina Web Unico Pago $8°000.000 COP
Disefio de - ,
Marca Unico Pago $3°000.000 COP
Manejo de )
Redes Sociales Pago Mensual $ 1°500.000 COP
Servicio WebMAster basico que incluye
Mantenimiento | aforma ks, fotos
de la P . ’ Pago Mensual $ 250.000 COP
Plataforma ,tgxtos, popups) y un mantenimiento
bésico del servidor en AWS vy la base de
datos, con soporte técnico basico con
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tiempo de respuesta de acuerdo con la
tipologia del evento. Este servicio NO
incluye ningun trabajo de desarrollo, ni
tampoco las modificaciones en estructura
de la plataforma Web.

Fuente: Elaboracion propia. (Datos cotizados empresa CRECE S.A.S - Ver Anexos).

Simultdneamente, también se debera contratar una persona natural o persona juridica

especializada en Community Manager 6 manejo de redes sociales.

Por ser una empresa perteneciente al sector del Comercio Electronico no se requiere invertir
en una planta fisica para su operacion, por lo cual se puede iniciar el modelo de negocio de

SOLVER con las instalaciones de los socios. (Ver anexos)

3. TERCERA PARTE
3.1 Aspectos organizacionales y legales
- Mision.
Crear una oportunidad para las MIMIPYMES de contratar los mejores talentos y

profesionales sin tener que asumir los costos prestacionales. Ser una forma segura y rentable para

que profesionales puedan generar mas ingresos y den a conocer su marca propia.
- Vision.
Para el afio 2024 ser la plataforma #1 en la contratacion de freelancer en el centro del pais

para las MIMIPYMES y contar con la inscripcion de al menos 100.000 profesionales del pais en
la plataforma.

- Matriz de Andlisis estratégico DOFA.

Parte de este analisis estratégico de la plataforma digital SOLVER, se utiliza la herramienta
DOFA, gracias a que tiene una aplicacion préactica con la cual, permite diagnosticar la situacion
interna y externa de la compaiiia, este diagnostico se realiza evaluando Debilidades, fortalezas,
amenazas Yy oportunidades (Talancon, 2006), para el caso de SOLVER la matriz DOFA se

presenta a continuacion:

Tabla 10. Matriz DOFA para la plataforma digital SOLVER

FORTALEZAS DEBILIDADES
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Servicio personalizado atrae mas

: D1 | Capital de inversién limitado
clientes
MAT R I Z DO FA Propuesta de pago aumenta la red de D2 Servidores fisicos, pueden limitar
Freelance capacidad de servicio.
"?Cfeme”“’ de uso de plataformas D3 | Poca experiencia en el sector digital
digitales
OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
. . Promover servicios de acuerdo a las
Obtener ventaja competitiva con - o
01 - . L - necesidades especificas de las 1
diferencial de servicio personalizado
MIPYMES (F1, O1) . .
Buscar inversionistas mostrando las
oportunidades de crecimiento del uso
Aumento de ofertas laborales por Realizar campafias de lanzamiento en de plataformas digitales (D1, 02)
02 | medio de plataformas digitales por la redes y directamente con las MIPYMES
pandemia (F1, 02)
2 | Establecer programas de capacitacion
Al ser una plataforma nueva enfocada Lanzar campafias en redes indicando las en el uso de las plataformas digitales
03 | enlas MIPQ(MES atraera estos politicas de pago a FreeL.ancer para MibyMiEe (o8 oo Par
servicios ' incrementar y fortalecer la red de MIPYMES (D3, 02)
' FreeLancer (F2, 02)
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
. 1
A1 | Mercado con grandes competidores Establecer politicas comerciales Identificar los costos més altos que
con gran alcance comercial atractivas para atraer MIPYMES (F3, tienen las MIPYMES para generar
- — Al, A3) ofertas especificas (Al)
A2 | Ataques cibernéticos
A3 2 | Crear ciclo de capacitaciones con

Campafias comerciales agresivas de
grandes plataformas

Establecer estrategias en base a
necesidades especificas de las
MIPYMES (F1, A1)

empresas especializadas en seguridad
digital (D3, A2)

Aprovechar el incremento del home
office para resaltar las bondades de la
contratacion de freelance

Fuente, Elaboracion propia.

Como se observa en la matriz DOFA, se establecen estrategias teniendo en cuenta los

diferentes factores que componen la matriz con el fin de prever cualquier situacién que pueda

comprometer la operatividad y la sostenibilidad de la naciente empresa.

- Estructura Organizacional

Las estructuras organizacionales, permiten a las empresas estructurarse y organizarse de tal

forma que produzcan mayores y mejores ventajas competitivas. De acuerdo con (Wheelen &

Hunger, 2013), existen 7 estructuras organizacionales basicas: funcional, divisional por area
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geografica, divisional por producto, divisional por cliente, divisional por proceso, unidad

estratégica de negocio y matricial, las cuales, se expondran en el siguiente cuadro.
Tipos de Estructuras Organizacionales

En este punto es relevante identificar los tipos de estructuras organizacionales mencionados
anteriormente, para luego ubicar de forma clara la viabilidad del modelo de negocios de la
plataforma digital de SOLVER. En la Tabla No. 11 se esquematiza las ventajas y desventajas de

los tipos descritos por Wheelen.

Tabla 11. Tipos de Estructuras organizacionales.

Estructura divisional: es la mas usada en las empresas en estados unidos, las divisiones se

Estructura
funcional

Es la mas usada, agrupa
tareas y actividades por
funciones: negocios,
produccidén/operaciones,
marketing, finanzas,
administrativas,
investigacion y desarrollo
entre otras.

Minimiza la necesidad de
sistemas de control
elaborados.

Ventajas:

Simple, bajo costo.
Permite rapidas tomas de
decisiones.

Minimiza la necesidad de
sistemas de control
elaborados.
Desventajas:

Minimiza el desarrollo
profesional.

No permite autonomia y
delegacion de funciones.
Genera pensamiento a
corto plazo y sesgado.

Estructura de

conocen también como unidades de negocio, segmentos o centros de utilidades, las ventajas

principales es la motivacion de los empleados y crea desarrollo profesional, la principal
desventaja es los altos costos por necesitar especialistas por cada division. Estas divisiones son:

Divisional-Area
geografica:

Esta estructura es
ideal cuando la
empresa necesita
adaptarse a las
necesidades y
caracteristicas de
los clientes de
cada region.
Ventajas:
Permite la
participacion local
de toma de
decisiones.
Mejora la
coordinacion
dentro de la
region

a unidad

estratégica de negocio (UEN):

Divisional-
Producto/servicio: se
establece cuando los
productos o servicios se
diferencian bastante
generando mayor
eficiencia por cada linea
de estos, claro esta que
exige mayor
conocimiento del area
administrativa.
Ventajas:

Control local de cada
situacion.

Promueve la delegacion
de autoridad.

Permite estricto control
sobre productos,
clientes/regiones.
Desventajas:

Altos costos.
Duplicidad de funciones
administrativas
Elaborados sistemas de
control

Divisional-Cliente:
Permite atender
efectivamente
grupos de clientes
claramente
establecidos.

Mejor atencién
hacia los clientes.
Mayor
conocimiento de los
clientes.

Estrategias mas
eficientes.
Desventajas:
Costos mas
elevados.

Trato preferencial a
algun grupo de
clientes.

Divisional-Procesos:
Es muy similar a la
estructura
organizacional
funcional con la gran
diferencia de que en la
estructura dividida por
procesos, cada proceso
es medido por las
utilidades o ingresos.
Ventajas:
Especializacion del
personal por cada
proceso.

Mayor eficiencia.
Desventajas:

Costos elevados.
Puede generar falta de
competitividad interna.

Estructura matricial:
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Se usa cuando las divisiones crecen de tal
forma que el control y evaluacién es mas
compleja para los estrategas.

Ventajas:

Se divide por grupos similares de unidades de
negocio, facilitando la implementacion de
estrategias gracias a la mejor coordinacién de
las divisiones similares.

Desventajas:

Costos mas altos al necesitar un nivel de
gerencia por cada division.

Es la estructura mas compleja y completa de todas, porque tiene un flujo de
autoridad y comunicacion tanto horizontal como vertical.
Ventajas:

Objetivos de los proyectos son claros.

Mudiltiples canales de comunicacion.

Los resultados se ven al finalizar los proyectos ya que son de facil
ejecucion estimulando a los empleados.

Desventajas:

Costos mas altos por la creacion de mas gerencias.

Doble linea de autoridad, desunificando la unidad de mando.
Autoridad y responsabilidad compartida.

Fuente: (Wheelen & Hunger, 2013)

Para el caso de SOLVER se busca tener una estructura organizacional “funcional” hasta que

la plataforma se internacionalice y pueda tener una estructura organizacional divisional por area

geografica que seria la meta a largo plazo, tener presencia en toda Sur América. Mientras eso

sucede la estructura organizacional “funcional” de SOLVER sera lo mas sencilla posible con una

cabeza general que dentro de sus funciones principales sera el manejo de la parte comercial,

adicional las funciones normales que trae consigo la gerencia general.

Teniendo en cuenta lo anterior a continuacion se muestra el organigrama con el que se da

inicio a SOLVER.
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Diagrama 11. Organigrama SOLVER

Gerente General

Revisor Fiscal

Jefe de Proyectos Jefe Administrativo y Gerente
& Tecnologia Financiero Comercial

Asesores

Comerciales (6)

Fuente: Elaboracién propia
- Perfiles y funciones.

En las siguientes tablas se relacionan los perfiles de los cargos requeridos para el modelo de
negocios de la plataforma digital de SOLVER, donde se detalla los objetivos del cargo, las

funciones basicas y el alcance de sus responsabilidades.

114



Tabla 12. Perfil de cargo Gerente General

|. IDENTIFICACION DEL CARGO

CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CODIGO
GERENTE GERENTE GENERAL
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Ser el responsable de las operaciones, incluyendo las finanzas — liquidez, estimados financieros, mercadeo y enlace con todos
sus stakeholders. De igual forma, debera ser capaz de gestionar la crisis como una oportunidad, mediante la Planeacion
Estratégica. garantizando la Calidad y HSE en todas las operaciones de la compafiia y su entorno.

ll. FUNCIONES BASICAS

* Planificacion, organizacion y supervision general de las actividades desempefadas por la empresa.

» Administracion de los recursos de la entidad y coordinacion entre las partes que la componen.

» Conduccién estratégica de la organizacion y hacer las veces tanto de lider a lo interno de la empresa, como de portavoz a lo
externo de la misma.

» Tomar decisiones criticas, especialmente cuando se trata de asuntos centrales o vitales para la organizacion.

» Motivar, supervisar y mediar entre el equipo de trabajo.

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Las responsabilidades del gerente general son mantener la rentabilidad del negocio, atender a los clientes mas importantes,
gestionar los recursos ante las instituciones financieras en lo concerniente al capital propio y de deuda, revisar con el equipo
gerencial las metas internas y+A47 velar por el cumplimiento del presupuesto.

A. DIMENSIONES EN GENTE

SUBALTERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS
INICIALMENTE 5 :
GRUPO DE ASESORES PERSONAS EQUIPO ASESOR JURIDICO 5

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

Asegurar el buen manejo de los recursos y las herramientas disponibles, cumplimiento de presupuesto de ventas asignado
para el proceso.

Fuente: Elaboracién propia
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Tabla 13. Perfil de Cargo Revisor Fiscal

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CcODIGO
ASESOR REVISOR FISCAL
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A

Il. OBJETIVO DEL CARGO

La revisoria fiscal es un 6rgano de fiscalizacion encargado de dictaminar los Estados Financieros de una organizacion y
ademas, velar por el buen funcionamiento del sistema de control interno de la entidad.

. FUNCIONES BASICAS

« Cerciorarse de que las operaciones que se celebren o cumplan por cuenta de la sociedad se ajustan a las prescripciones de
los estatutos, a las decisiones de la asamblea general y de la junta directiva;

« Dar oportuna cuenta, por escrito, a la asamblea o junta de socios, a la junta directiva o al gerente, segun los casos, de las
irregularidades que ocurran en el funcionamiento de la sociedad y en el desarrollo de sus negocios;

« Colaborar con las entidades gubernamentales que ejerzan la inspeccion y vigilancia de las compaifiias, y rendirles los informes
a que haya lugar o le sean solicitados;

« Velar por que se lleven regularmente la contabilidad de la sociedad y las actas de las reuniones de la asamblea, de la junta de
socios y de la junta directiva, y porque se conserven debidamente la correspondencia de la sociedad y los comprobantes de las
cuentas, impartiendo las instrucciones necesarias para tales fines;

* Inspeccionar asiduamente los bienes de la sociedad y procurar que se tomen oportunamente las medidas de conservacién o
seguridad de los mismos y de los que ella tenga en custodia a cualquier otro titulo;

« Impartir las instrucciones, practicar las inspecciones y solicitar los informes que sean necesarios para establecer un control
permanente sobre los valores sociales;

« Autorizar con su firma cualquier balance que se haga, con su dictamen o informe correspondiente;

» Convocar a la asamblea o a la junta de socios a reuniones extraordinarias cuando lo juzgue necesario;

» Cumplir las demas atribuciones que le sefialen las leyes o los estatutos y las que, siendo compatibles con las anteriores, le
encomiende la asamblea o junta de socios.

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Un revisor fiscal es un profesional de la Contaduria Publica capaz de dar Fe Publica sobre la razonabilidad de los estados
financieros, validar informes, dar conceptos y observaciones para promover el buen funcionamiento de una empresa. Ademas,
debe crear examenes detallados y criticos acerca del sistema financiero de la entidad, mediante procesos de auditoria que dan
como resultado una opinién externa de los estados financieros y del sistema de control interno de las organizaciones.

A. DIMENSIONES EN GENTE

SUBALTERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS
INICIALMENTE 5 .
GRUPO DE ASESORES PERSONAS EQUIPO ASESOR JURIDICO 5

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

Emitir certificaciones e informes sobre los estados financieros, en donde corrobora que los mismos elaborados de manera
fidedigna y que representan adecuadamente la situacion financiera de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 14. Perfil de Cargo jefe de Proyectos & Tecnologia

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CODIGO
JEFE Jefe de Proyectos & Tecnologia
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Garantizar el cumplimiento de los requerimientos de los clientes (mipymes), tanto en sus especificaciones técnicas y de
operacion. Con el proposito de garantizar una excelente experiencia a través de la planeacion, definicion de los recursos,
coordinaccién y supervision durante todo el ciclo del pedido y/o servicio.

lll. FUNCIONES BASICAS

+ Determina objetivos claros, cumpliendo los ANS (Acuerdos de nivel de servicio) en los plazos establecidos, haciendo el
seguimiento durante la totalidad de la ejecucion del proyecto.

+ Elabora un plan de trabajo y cronograma detallado con los plazos que hay que cumplir para las diferentes partes de un
proyecto

« Establece los puntos criticos que pueden aparecer durante el desarrollo de cada proyecto, buscandose obtener siempre los
mejores resultados.

+ Coordina y supervisa el equipo de programadores/as, analistas, consultores/as y, incluso, empresas externas proveedoras de
servicios.

+ Asigna las tareas correspondientes a los integrantes del equipo, define como estaran distribuidas las tareas (estructuracion,
creacion de bases, programacion, etc.) y realiza el seguimiento de la ejecucion de las mismas

« Asegura que el equipo cumpla con las fechas limite y que el proyecto no se desvie del presupuesto. Establece una
comunicacion fluida entre los miembros del equipo que participan en el proyecto

» Identifica nuevas oportunidades de servicios al cliente y proporciona asesoramiento técnico en la elaboracién de propuestas
comerciales

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Un Jefe de Proyectos & Tecnologia se encarga de que todos los colaboradores internos / externos que apoyen al area de
proyectos y de tecnologia funcionen sin contratiempos y eficientemente. Gestionan los presupuestos de forma eficiente,
organizan el mantenimiento de los ordenadores y ponen en practica sistemas de respaldo en caso de que surja un fallo de TIC.

A. DIMENSIONES EN GENTE

SUBALTERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS

INICIALMENTE 5 EQUIPO ASESOR DE
PERSONAS OPERACIONES & TECNOLOGIA

GRUPO DE ASESORES 5

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

El cargo esta a cargo de un presupuesto, con la responsabilidad de gastar el dinero eficientemente para contratar la tecnologia
maés adecuada para la empresa. Su rol debe trabajar en estrecha colaboracion con proveedores de equipos Yy servicios, que los
proyectos requieran para mantener la continuidad del negocio de la plataforma digital de SOLVER. De igual forma, debera
grarantizar la asistencia técnica y todos los servicios postventa en caso de que haya algin defecto en los equipos afecte el
negocio.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15. Perfil de Cargo Jefe Administrativo y Financiero

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CODIGO
JEFE Jefe Administrativo y Financiero
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Disefiar, establecer y controlar todas las actividades y estrategias tanto administrativas como financieras, en las que la
Empresa haya decidido realizar. Con el propésito de lograr el uso racional de los recursos fisicos, humanos, materiales y
econdémicos para el flujo normal de la operacion.

Il. FUNCIONES BASICAS

» Responder ante la gerencia general por la eficaz y eficiencia administracion de los recursos financieros vy fisicos de la
empresa.

« Garantizar la elaboracién y presentacion oportuna ante la gerencia general los estados financieros y contables de la empresa.
« Elaborar un Plan de Trabajo y de Inversiones de la empresa, garantizando el cumplimiento y la rentabilidad en todos los
proyectos para la compaiiia. .

* Definir y aplicar los parametros para la presupuestacion de ingresos, gastos y compra de activos, de acuerdo con las politicas
establecidas por la gerencia general.

« Asigna las tareas correspondientes a los integrantes del equipo, define como estaran distribuidas las tareas y realiza el
seguimiento de la ejecucion de las mismas.

*» Asegura que el equipo cumpla con las fechas limite y que el proyecto no se desvie del presupuesto. Establece una
comunicacion fluida entre los miembros del equipo que participan en el proyecto.

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Un Jefe Administrativo y Financiero se encarga de garantizar el cumplimiento de todos los compromisos administrativos y
financieros establecidos por la empresa ante todos sus stakeholders para su oportuno y eficiente cumplimiento.

A. DIMENSIONES EN GENTE

SUBALTERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS

INICIALMENTE 5 EQUIPO ASESOR

PERSONAS ADMINISTRATIVO & FINANCIERO 5

GRUPO DE ASESORES

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

El rol esta a cargo de un presupuesto, con la responsabilidad de gastar el dinero eficientemente para administrar los recursos
de SOLVER con eficiencia, eficacia y rentabilidad para mantener la continuidad del negocio. Su rol debe planificar, coordinar,
dirigir y controlar las actividades de finanzas (tesoreria, contabilidad, presupuesto, administracién de efectivo, anlisis
financiero, costos e impuestos), garantizando el cumplimiento de las regulaciones establecidas tanto a nivel nacional,
internacional, como interno de la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 16. Perfil de Cargo Gerente Comercial

I. IDENTIFICACION DEL CARGO
CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CODIGO
GERENTE Gerente Comercial
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A
Il. OBJETIVO DEL CARGO

Coordinar las actividades de la fuerza comercial de la compafiia, y de igual forma, garantizar el cumplimiento de los planes de
comercializacion y mercadeo, a fin de lograr €l posicionamiento de la empresa, con base en las politicas establecidas para la
promocidn, distribucién y venta de productos y servicios a fin de lograr los objetivos de ventas.

lll. FUNCIONES BASICAS

+ Disefiar, planificar y controlar las actividades estratégicas comerciales para garantizar nuevos acuerdos con aliados
estratégicos que permitan el desarrollo y crecimiento de la compafiia,

* Trabajar en conjunto con las todas las areas estratégicas de la empresa con el fin de identificar nuevas necesidades y
oportunidades de negocio para los clientes,

+* Disefiar y realizar estrategias comerciales que conlleven a propuestas diferenciales que agreguen valor en los clientes,
* Garantizar la expansion y el posicionamiento de SOLVER, mediante la consecucién de nuevos clientes a nivel nacional,

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Un Gerente Comercial es responsable de la administracion, desarrollo y promocion exitosa de nuevos negocios, generacion de
alianzas que permitan el crecimiento de la compafiia, manejo y cumplimento de presupuesto comercial, gestion de equipos de

trabajo.
A. DIMENSIONES EN GENTE
SUBAL TERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS
INICIALMENTE 5
EQUIPO COMERCIAL PERSONAS EQUIPO ASESOR COMERCIAL 5

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

El rol del Gerente Comercial es el responsable del Plan de Promocién y Ventas de la compafiia, garantizando el cumplimiento
de la asignacién de la cartera de todos los clientes asignados a su equipo de ventas. Disefiando, ejecutando y controlando los
presupuestos de ventas por todos los integrantes de su equipo comercial y de ventas.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17. Perfil de Cargo Asesor Comercial

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

CATEGORIA NOMBRE DEL CARGO CODIGO
GERENTE Asesores Comerciales
VERSION DEL PERFIL FECHA ELABORACION ELABORADO POR
1 13/06/2021 MAURICIO ORTIZ / WILSON RIVEROS L
VICEPRESIDENCIA GERENCIA DIRECCION
N/A N/A N/A

Il. OBJETIVO DEL CARGO

Brindar asesoria profesional a los clientes actuales y potenciales, para generar ventas efectivas y cumplir con los objetivos y los
KPI’s establecidos por la Gerencia Comercial y la Gerencia General, siguiendo un proceso a través del cual, prospecta clientes,
identifica necesidades, disefia una propuesta de servicios a la medida, brinda seguimiento durante la total experiencia del
cliente (MIPYME) garantizando la fidelizacion de los clientes.

IIl. FUNCIONES BASICAS

* Realizar un seguimiento permanente de los clientes asignados frente al servicio y su cartera.

» Mantener los canales de comunicacion adecuados y oportunos garantizando calidad en los servicios ofrecidos por SOLVER.
» Cumplir con las estrategias comerciales establecidas por la Gerencia General y la Gerencia Comercial que conlleven a
propuestas diferenciales que agreguen valor en los clientes,

» Garantizar la expansion y el posicionamiento de SOLVER, mediante la consecucién de nuevos clientes a nivel nacional,

IV. ALCANCE DE LA RESPONSABILIDAD

Un Asesor Comercial es responsable de la comunicacion efectiva entre los clientes y los procesos de la compafiia de SOLVER,
garantizando la rentabilidad del negocio, la fidelizacion de los clientes activos y potenciales.

A. DIMENSIONES EN GENTE

SUBALTERNOS DIRECTOS No. PERSONAS SUBALTERNOS INDIRECTOS No. PERSONAS

INICIALMENTE 5
PERSONAS

EQUIPO COMERCIAL EQUIPO ASESOR COMERCIAL 5

B. DIMENSIONES ECONOMICAS

El rol del Asesor Comercial es el responsable del cumplimiento de los KPI's comerciales establecidos por la Gerencia
Comercial y la Gerencia General, apoyando a la continuidad del negocio de SOLVER y sus margenes de rentabilidad.

Fuente: Elaboracién propia
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- Esquema de contratacion y remuneracion.

Desde el inicio de la concepcion de la idea de negocio de SOLVER como plataforma digital
que permite a las MIMIPYMES la contratacion de profesionales para la ejecucion de proyectos o
tareas y como se menciond anteriormente; no existe vinculo laboral entre la MIPYME y el
freelance y tampoco existe un vinculo laboral entre el freelance y SOLVER, ya que, la
plataforma es simplemente el medio por el cual se conectan MIPYME con una necesidad
adquiere o contrata los servicios de un freelance y gracias a este contacto se obtienen una

comision o retribucion por la prestacion de estos servicios.

En lo que, si es necesario hacer énfasis, es que SOLVER garantiza tanto a la MIPYME como
al freelance el cumplimiento al 100% del servicio y el pago del mismo segun lo pactado,

respectivamente.
- Factores clave de la gestion del talento humano.

Si bien no existird un vinculo laboral directo entre las partes ni con el intermediario, para
SOLVER existen factores para tener en cuenta en el momento de gestionar el contacto entre la

MIPYME vy el freelance entre estos factores estan:
»  Garantizar la experticia del profesional.
« Verificar la veracidad de la hoja de vida del profesional.

*  Que el profesional cumpla con unos parametros sociales minimos para tener una buena

comunicacion con la empresa.

»  Verificar que exista una necesidad real por parte de la empresa, es decir, que la oferta sea

real.
« Asegurar el vinculo entre las partes.
»  Capacitacion en relacionamiento para los freelance.

Estos serian los factores que el area de recursos humanos debe asegurar que se cumplan con
cada uno de los freelancers, claro esta, que estos factores a cumplir deben darse aquellos

freelances que sean activos en la plataforma.

- Sistemas de incentivos y compensacion del talento humano.
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Para todos los representantes de ventas es necesario tener un incentivo que estimule el
cumplimiento de sus metas de ventas, sin embargo, existen diferentes tipos, los extrinsecas y las

intrinsecas. De acuerdo a un estudio los incentivos més valorados o apreciados son:
« Paga mas alta.
*  Ascensos.
«  Crecimiento personal.

Caso contrario los incentivos menos valorados son, el caer bien y tener respeto (Kotler, 2014).
Como se evidencia existe un sinfin de formas o0 maneras para incentivar a las personas dentro de
una empresa, a pesar de que SOLVER es una microempresa, el estimulo para todos los
participantes o colaboradores consistird en bonificaciones econémicamente muy atractivas

dependiendo del cumplimiento de las metas establecidas para cada area.

Adicional a esto se creara un plan carrera en el cual se tendra estipulado como y los motivos
por los cuales se realizaran los ascensos, lo que, permite a todo el equipo tener claridad hasta

donde pueden llegar dentro de la empresa y si esto converge con su plan de vida.

Con lo anterior se espera que el equipo de trabajo de SOLVER este constantemente motivado,
coémodos y dispuestos a entregar los mejor de cada uno para el cumplimiento de las metas

empresariales y personales.
- Esquema de gobierno corporativo.

Actualmente, las organizaciones se han visto afectadas por la inadecuada gestion por parte de
sus directivos, ya sea por la ocultacion de la informacién o por actos ilicitos. Esto lo hacen con el
fin de generar excedentes monetarios y utilizarlos para su propio beneficio, por lo que se ha
convertido en una problematica, despertando las alarmas internacionales con respecto a la

transparencia de la informacion. (Correa & Gomez, 2020)

Por lo tanto, nace la necesidad de implementar el concepto de gobierno corporativo, la cual se
define como: “la forma en que los accionistas protegen sus intereses, con el fin de que las
decisiones tomadas por los directivos no se desvien de los objetivos de los propietarios y demas
grupos de interés, dado que las decisiones tomadas por la junta directiva pueden estar
influenciadas por intereses particulares, lo que afecta la transparencia, la toma de decisiones y el

desempefio financiero de una entidad. Asi mismo, el gobierno corporativo busca promover el uso
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eficiente de los recursos, estableciendo un equilibrio entre los objetivos de la junta directiva y sus

stakeholders. (Correa & Gomez, 2020)

De igual forma de acuerdo con el documento: “El gobierno corporativo como motor de la

responsabilidad social corporativa”, establece los siguientes tres (3) modelos de gobiernos

corporativos: Modelo Angloamericano, Modelo Aleméan y Modelo japonés.

Tabla 18. Modelos de gobierno corporativo

MODELOS DE
GOBIERNO
CORPORATIVO

Contratos A Corto Plazo

Modelo Angloamericano

Modelo aleman

A largo plazo e
implicitos

Modelo japones

A largo plazo e
implicitos

Dispersa. Instituciones
financieras (aunque no
ejercen funciones de
control)

Estructura de
Propiedad

Concentrada. Grupos
familiares, empresas,
familias

Concentrada. Grupos
familiares, empresas,
bancos

Mecanismos de

Control El mercado y las OPA

Mecanismos internos. El
consejo de supervision

Mecanismos internos:
El Consejo de
Supervision

Miembros del
Consejo

Mayoritariamente son
outsiders

50% ejecutivos
asalariados (muchas
veces ejecutivos
retirados de la propia
empresa) y el resto por
stakeholders
(trabajadores)

Casi todos los
miembros son
insiders

Representacion
de las empresas
cotizadas - PIB

Alto porcentaje

Bajo porcentaje

Bajo porcentaje

Proteccion de los
derechos de los

Muy desarrollado

Menos desarrollado.
Empieza ahora a tomar

Menos desarrollado.
Empieza ahora a

accionistas importancia tomar importancia
minoritarios P P
Remuneracion i

tel Conseio Alta Moderada Baja

Sistema dual o Monista Dual Monista

monista

Los intereses de los
accionistas

Objetivos
Primarios

Mayor preocupacién por
los stakeholders, sobre
todo por los trabajadores

Mayor preocupacion
por los stakeholders,
sobre todo por los
trabajadores
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Mercado de
Valores

Muy liquido Poco liquido Algo liquido

Muy importante para
las relaciones a largo
plazo

Efectos de la . Importante para las
i No tan importante -
Reputacion relaciones a largo plazo

Fuente: (Correa & Gomez, 2020)

Para el caso especifico de la plataforma digital de SOLVER, el modelo japonés es el que mas
se acerca a las caracteristicas de su modelo de negocio, pues se caracteriza por poseer un consejo
directivo mayormente compuesto por personas del interior de la organizacion. De igual forma,
sus objetivos primarios se concentran en una gran preocupacion por sus stakeholders, sobre todos

por sus trabajadores.

Sin embargo, es valido mencionar que, aunque después de haber conocido los tres (3)
modelos de gobiernos corporativos anteriormente mencionados, se podrian contemplar algunas
caracteristicas pertenecientes a los otros modelos corporativos como el Angloamericano y el

aleman para configurar el gobierno corporativo de la plataforma digital de SOLVER.
- Aspectos legales.

Siendo SOLVER un modelo de negocio que pertenece a la actividad econémica de comercio
electronico, los aspectos legales estan dirigidos hacia el comercio electronico o e-commerce,
donde en Colombia tuvo sus inicios en el afio de 1999, cuando adopté el modelo normativo para
el comercio electronico de la Comision de las Naciones Unidas del Derecho Mercantil
Internacional CNUDMI. Fue establecida la ley 527 del 18 de agosto de 1999, con las bases para
el e-commerce, el uso y acceso de los mensajes de datos, las firmas digitales y la construccién de

un primer marco regulatorio (Correa & Gémez, 2020).

En Colombia el comercio electrénico es regulado por el MinTic y a pesar de no tener una
tienda fisica, los E-Commerce en Colombia deben cumplir los mismos requisitos de una
sociedad comun. En su mayoria las empresas de comercio electrénico eligen la modalidad de
Sociedad por acciones simplificada S.A.S. En cuanto a temas tributarios, la Direccion de

Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) sera el ente encargado de monitorear el E-Commerce.

De igual forma, entre los articulos de la constitucion politica y las leyes que regulan el
comercio electronico en Colombia estan (Correa & Gomez, 2020):
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a. Articulo 15 de la Constitucion Politica o Habeas Data: defiende el derecho a la intimidad

personal y familiar y a su buen nombre (Correa & Gomez, 2020).

b. Articulo 20 de la Constitucion Politica: protege la libertad de expresion. Una de las
principales garantias para el e-commerce, en el cual se realizan ventas de manera no presencial y

a audiencias con gustos muy especificos (Correa & Gomez, 2020).

c. Articulo 333 de la Constitucion Politica: protege expresamente la libertad de empresa. “La
actividad econémica y la iniciativa privada son libres, dentro de los limites del bien comun. Para
su ejercicio, nadie podra exigir permisos previos ni requisitos, sin autorizacion de la ley” (Correa
& Gomez, 2020).

d. Ley de Proteccion de Datos Personales (Ley 1584 de 2012): La Ley de Proteccion de Datos
Personales reconoce y protege el derecho que tienen todas las personas a conocer, actualizar y
rectificar las informaciones que se hayan recogido sobre ellas en bases de datos o archivos

susceptibles de tratamiento (Correa & Gomez, 2020).

e. Ley del Estatuto del Consumidor: Dentro del ecommerce es obligatorio que incluya una
clausula con los términos y condiciones de compra, envio, garantia y en la cual se informe al

cliente las transacciones y/o pagos al comprar el producto/servicio (Correa & Gomez, 2020).

f. Ley 527 de 1999: Establece la equivalencia entre firma electrénica y la autografa, y entre
datos digitales y documentos escritos. Establece las reglas para la certificacion de firmas

digitales y crea las Entidades que pueden otorgar esta Certificacién (Correa & Gomez, 2020).

g. El articulo 91 de la Ley 633 de 2000: ordena que las paginas web y sitios de internet con
origen en Colombia, que realizan una actividad econdémica, deben inscribirse en el Registro
Mercantil y suministrar a la DIAN la informacidn que considere pertinente. Es decir, esta ley
obliga a las empresa 0 MIPYMES que son e-commerce a pertenecer al régimen tributario
(Correa & Gomez, 2020).

h. Ley 1480 de 2011 Practica del derecho de retracto. No hay claridad para el consumidor de
esta practica. Casos como servicios turisticos, tiquetes aéreos o venta de boletas, el ejercicio del
retracto genera costos adicionales y debilita la imagen del comercio electronico (Correa &
Gomez, 2020).

- Estructura juridica y tipo de sociedad.
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El modelo de negocio para SOLVER es contemplado para ser establecido bajo la modalidad
de Sociedad por acciones simplificada S.A.S. la cual se rige por la Ley 1258 de 2008, bajo la
cual se tienen presentes una serie de consideraciones, pero especialmente se expondran algunas

de las mas representativas:

a. Articulo 1o. Constitucion: La sociedad por acciones simplificada podra constituirse por
una o varias personas naturales o juridicas, quienes sélo responderan por las responsabilidades de
la sociedad por un monto no superior al valor de sus respectivos aportes, salvo lo previsto en el
articulo 42 de la presente ley, el o los accionistas no seran responsables por las obligaciones
laborales, tributarias o de cualquier otra naturaleza en que incurra la sociedad (Congreso de la
Republica de Colombia, 5 de diciembre, 2008) (Correa & Gomez, 2020).

b. Articulo 20. Personalidad Juridica: Una vez inscrita la sociedad por acciones
simplificada, figurarda como una persona juridica distinta a la de sus accionistas (Congreso de la
Republica de Colombia, 5 de diciembre, 2008) (Correa & Gomez, 2020).

c. Articulo 3o. Naturaleza: Aunque para efectos tributarios la sociedad por acciones
simplificada se regira por las reglas aplicables a las sociedades andnimas, su naturaleza seré
siempre comercial, independientemente de las actividades previstas en su objeto social
(Congreso de la Republica de Colombia, 5 de diciembre, 2008) (Correa & Gomez, 2020).

d. Articulo 40. Imposibilidad de negociar valores en el mercado publico: Las acciones o
valores emitidos por la sociedad por acciones simplificada no podran negociarse en bolsa ni
inscribirse en el Registro Nacional de Valores y Emisores ni negociarse en bolsa (Congreso de la
Republica de Colombia, 5 de diciembre, 2008) (Correa & Gomez, 2020).

e. Articulo 50. Contenido del Documento de Constitucion: Este tipo de sociedad en
especifico debe constituirse mediante un contrato o acto unilateral que conste en un documento
privado, inscrito en el Registro Mercantil de la CaAmara de Comercio del lugar en la que la
sociedad establezca su domicilio principal (Congreso de la Republica de Colombia, 5 de
diciembre, 2008) (Correa & Gomez, 2020).

- Regimenes especiales.
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La Ley de comercio electrénico en Colombia, acoge derechos y obligaciones de los
empresarios, de la misma manera, también involucra decretos que tienen como objetivo proteger

al consumidor digital. (j4Pro, 2020)
Las leyes y decretos que se refieren a esto son estas:

- Enla Ley 1266 de 2008, se expone el Régimen Especial para Servicios Financieros. Dentro
de este se incluye la constitucion de bases de datos con el objetivo de calcular el riesgo
crediticio. (j4Pro, 2020)

- El Decreto 1727 de 2009 ordena presentar los datos de los titulares de la informacion, en el
caso de los operadores de datos de informacion crediticia, financiera, comercial y de servicios,

incluyendo los provenientes de otros paises. (j4Pro, 2020)

- El Decreto 1377 de 2013 protege el derecho que tienen los usuarios de conocer su
informacion financiera y las actualizaciones que se hagan de la misma en el transcurso del
tiempo. (j4Pro, 2020)

Pero para el modelo del negocio de la plataforma digital de SOLVER no aplica como Fintech,
entendiéndose como la utilizacion de tecnologia para ofrecer productos o servicios financieros
innovadores. Fintech trae principalmente cinco (5) tipos de innovacion, a saber: Plataformas de
pago, crédito digital, criptoactivos, blockchain y financiacion colaborativa (crowdfunding).
(Arciniegas, 2019)

3.2 Aspectos financieros
- Objetivos financieros.

Para que SOLVER sea atractivo para los accionistas e inversionistas se plantearon los

siguientes objetivos financieros:

«  Generar ventas en el primer afio por $1.011.000.000 de pesos.

Mantener los costos anuales por debajo del 60% de las ventas.

« Incrementar las ventas en los primeros 5 afios en un 53%.

Cerrar el quinto afio con una utilidad operativa superior al 20%.

Estos objetivos financieros estan considerados como atractivos para inversionistas, debido a

que primero es una realidad que esta modalidad de trabajo es el futuro para muchos profesionales
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y segundo el mercado potencial que tiene la plataforma es muy grande como se mencioné con

anterioridad.
- Presupuestos econdémicos.

Con respecto a los presupuestos econémicos a continuacion se muestra una simulacion, la
cual, se indica el punto de equilibrio, la tasa interna de retorno, el valor presente neto entre otros
indicadores financieros que seguramente ofrecen una visualizacion de la empresa mas atractiva

de lo que se ha mostrado hasta aqui.

Gréfica 60. Evaluacion financiera SOLVER
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Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

La imagen permite observar algunos aspectos importantes como son: la plataforma SOLVER
tiene una tasa interna de retorno (TIR) muy buena del 61,59% indicando que los inversionistas
tendran una devolucién o un retorno de su inversion rapida, lo que, genera un inicio de utilidades
mas acelerado. Adicional se observa que el valor presente neto del proyecto es de 193 millones
de pesos indicando que es una apuesta positiva para cualquier inversionista, puesto que, como

estd planteado el negocio deja ver que tiene alto potencial.

También se indica que el flujo de caja si bien el segundo afio se ajusta un poco, ya para el

quinto afno se proyecta un flujo de caja superior a los 400 millones de pesos.

Por ultimo, se concreta que la tasa minima de rentabilidad se establece en un 25%, la cual, no
es alta para el sector en el que se encontrara el emprendimiento si permite generar a los

freelances y demas parte del equipo remuneraciones y estimulos econémicos muy atractivos.
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Grafica 61. Punto de equilibrio SOLVER
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Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

De acuerdo a la imagen el punto de equilibrio de SOLVER se alcanza con 3587 servicios
mensuales que de acuerdo con el mercado potencial que se analiz6 con anterioridad es una

cantidad de servicios que con seguridad se alcanzara.
- Presupuesto de ventas.

Las ventas son la Gnica forma de generar ingresos en cualquier compafiia, en el caso de
SOLVER, a continuacién, se muestra las proyecciones de estas a partir del primer afio hasta el

quinto afio.

Gréfica 62. Proyeccion de ventas.

PROYECCIONES
aNo 2021 2022 2023 2024 2025

TENTAS ANUALES S 1.011.000.0000 $ 11449069500 $ 13537723249 S 1668389.0132 $ 21417943957
JOSTOS ANUALES S 5910000000 $ 6722034000 $ 7993170629 S 9917926117 $ 12818919506
JARGEN OPERATNO _$ 420.000.0000 § 472.703.5650,0 § 564.455.261,9 § 676.596.401,5 § 850.902.445,1

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

Como se observa en la imagen las ventas para el primer afio estan establecidas por

$1.011.000.000 de pesos, las cuales, se incrementardn hasta al final del quinto afio en un 52, 8%.

- Presupuesto de costos de comercializacion.
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Con respecto a la comercializacidn se presentan unos costos para generar la venta de los
servicios que publicaran las MIMIPYMES en la plataforma, por lo tanto, es importante resaltar
que los costos de comercializacion se centran en el marketing y a su vez esté esta enfocado tanto
en la consecucion de la publicacion del requerimiento de la MIPYME como de la inscripcién del

freelance a la plataforma para ser contactado y realizar el servicio requerido.

Grafica 63. Costos Nominay Marketing

VALUMN ANYV 1

ADMINISTRATIVA: $ 120.000.000,00
VENTAS: $ 80.000.000,00
PRODUCCION: $ 45.000.000,00

TOTAL NOMINAS S 245.000.000,00

PRE SUPUESTO DEL
MARKETING MIX $ 60.000.000,00

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

La imagen de los costos fijos de ndmina y marketing de primer afio muestran lo que se
menciono antes, se realizara una serie de campafias para captar clientes, adiciona a esto se
indican los valores de las néGminas de las areas administrativas, ventas y produccion que sin

dudas representan la mayor participacion de los costos.

También se concluye que los costos laborales para el primer afio suman 245 millones de
pesos, destacando los costos del area administrativa que es de 120 millones de pesos, se debe
evaluar si esta carga administrativa es la adecuada o no al entrar en funcionamiento la operacion
de la plataforma. Con respecto al area de ventas quizas en un inicio el presupuesto es bajo para

los objetivos que se buscan alcanzar en el primer afio.

- Presupuesto de inversion.

La inversion para dar inicio a la operacion de la plataforma se indica en la siguiente imagen.
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Grafica 64. Inversion y puesta en marcha.

DEFINA LA INVERISION INICIAL O NUEVA QUE REALIZARAN PARA LA PUESTA EN MARCHA DEL NEGOCIO:
INVERSION '

TERRENOS =
PROPEDAD PLANTA Y EQUIPO 60.000.000,00
MUEBLES Y ENSERES

INGRESE EL VALOR DEL PATRIMONIO ACTUAL DE LA EMPRESA
S 32.000.000,00

4.500.000,00

EQUIPO DE OFICINA
EQUIPO DE TRANSPORTE

FRANQUICIAS

PATENTES $ -
GASTOS DE PUESTA EN MARCH _
TOTAL INVERSIONES < 104.500.000.00

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

En la imagen se logra observar que las inversiones mas altas estan representadas en planta y
equipos, los cuales, se basan en servidores y equipos de computo en los que se desarrollan y
controlan el funcionamiento de la plataforma; por altimo, se tienen los gastos de puesta en
marcha de la plataforma indicando que la puesta en marcha de la plataforma es el reto a superar,

principalmente generando recordacion de marca.
- Estados financieros.

Los estados financieros que se obtienen a partir de las ventas que se esperan realizar teniendo

en cuenta los diferentes costos y gastos se presentan en las siguientes imagenes.
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Grafica 65. Proyeccion de Estado de resultados de SOLVER.

ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

Todos los datos de los Estados financieros se generan de forma automatica.

ESTADO DE RESULTADOS
2021 2022 2023 2024 2025

VENTAS $ 10110000000 $§ 11449069500 § 13537723249 § 16683890132 § 21417943957
COSTO VENTAS $ 5910000000 § 6722034000 § 7993170629 § 9917926117 § 12818919506
UTILIDAD BRUTA $ 4200000000 § 4727035500 § 5544552619 § 6765964015 $  859.902.4451
GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 2450000000 § 2522275000 § 2593403155 § 2663425040 § 2735337516
OTROS GASTOS $ 60.000.0000 $ 62.0400000 $ 641493600 § 663304382 § 685856731
GASTOS FLJOS DELPERIODO  § 4838000000 $ 50.239.6000 $ 516563567 § 530510784 § 544834575
DEPRECIACION $ 149000000 $ 14.900.0000 $ 149000000 § 149000000 $ 14.900.000,0
UTILIDAD OPERATIVA $ 51.300.0000 $ 932964500 § 1644092297 § 2759723808 § 4483995628
GASTOS FINACIEROS $ - $ 87314254 § 55859773 § 20630755 § -

UTILIDAD ANTES DE IMPTOS  § 51.300.0000 $ 845650246 5 1588232524 § 2739093054 § 4483995628
IMPUESTOS $ 164160000 $ 27.0608079 $ 508234408 § 876509777 § 14348758601
UTILIDAD NETA $ 34.884.0000 $ 575042167 § 1079998116 § 1862583277 § 3049117027

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

Analizando este estado de resultados lo que destaca es que a partir del primer afio la

plataforma promete generar utilidades, que si bien el sector en el que se desarrolla esta en auge

también existe la incertidumbre de que el mercado no responda como se espera, a pesar de que el

mercado es bastante grande.

Grafica 66. Proyeccion del Balance de SOLVER

ES TADUS FINANUIERUDS BASILUDS FRUYEU TADUS
BALANCE
ARO 0 2021 2022 2023 2024 2025
ACTIVO
AJA/BANCOS $ (72.500.000,00) $ 8215000000 $ 10410295725 $ 16390366965 S 26100930540 $ 45039956283
1JO NO DEPRECIABLE s - § - $ - $ “ § i -
O DEPRECIABLE S 10450000000 $ 10450000000 $§ 10450000000 $ 10450000000 $ 10450000000 $§ 10450000000
EPRECIACION ACUMULADA  § - S 14.900.00000 $ 29.800.00000 $ 4470000000 $§ 59.60000000 $ 74.500.000,00
CTIVO FUO NETO S 104.500.000,00 $ 89.600.00000 $ 74.700.00000 $ 59.800.00000 $§ 4490000000 $ 30.000.000,00
DTAL ACTIVO $ !IW S 1 11.750“0_&) S 17mz.9s7£5 $ 22 !.703“9‘65 $ 305.909.302‘40 $ W”“m
PASIVO
npuestos X Pagar 0s 164160000 $ 270608079 $ o FUO" Punto - 3.586.96 - } 143.487.860,1
OTAL PASIVO CORRIENTE $ S 164160000 $ 270608079 $ val 353.800.000,00 1434878601
bligaciones Financieras $ $ 8845000000 $ 6223793267 S 32880417.96 S . S -
ASIVO S s 104.866.000,00 § _ 89.298.740,54 $  83.703.858,02 § 87.650.977,73 $ 143.487.860,11
PATRIMONIO
spital Social $ 3200000000 $ 32.00000000 $ 32.000.00000 $ 3200000000 $§ 3200000000 $ 32.000.000,00
tilidades del Ejercicio 0$ 348840000 $ 575042167 $ 1079998116 $ 1862583277 § 304911.702.7
OTAL PATRIMONIO $ 32.000.000,00 $ 66.884.000,00 S lQ.SO‘.llGJl $ 13999981162 $ 218.258.327,67 S 336.911.702,73
OTAL PAS + PAT $ 32.000.000,00 $ 171.750.000,00 $ 178.802.957,25 $ 223.703.669,65 S 305.909.305,40 $ 480.399.562,83
UADRE (ACT = PAS+PAT) S - S - S . S . S . S .

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)
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Del balance se puede concluir que de igual manera que en la proyeccion de estado de

resultados, la plataforma SOLVER proyecta unos resultados bastante atractivos para los

inversionistas.

- Flujo de caja.

Con respecto al flujo de caja se analizara en base a la siguiente imagen.

Grafica 67. Flujo de caja SOLVER.

ESTADOS FINANCIEROS BASICOS PROYECTADOS

UADRE (ACT = PAS+PAT) S s $ s s S

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO:

CAPITAL INVERTIDO
ARO 0 2021 2022 2023 2024 2025

«ctvos Comentes $ 72500000 $ 82150000 $ 104102957 $ 163903670 $ 261009305 $ 450399 563
‘asnvos Comentes s $ 16416000 $ 27060808 $ 50823441 $ 87650978 $ 143 487 860
(TNO $ 72.500.000 $ 65.734.000 $ 77.042.149 § 113080229 § 173358328 § 306.911.703
\ctivo Fijo Neto S 104 500000 $ 89600000 § 74700000 $ 59.800000 § 44900000 $ 30 000 000
Jepreciacion Acumulada S - S 14 900000 § 29.800000 $ 44700000 $ 59 600000 $ 74 500 000
\ctivo Fijo Bruto s 104.500.000 $ 104.500.000 $ 104.500.000 $ 104.500.000 $ 104.500.000 $ 104.500.000
otal Capital Operativo Neto  $ 32.000.000 $ 155.334.000 $ 151.742.149 § 172880229 $ 218.258.328 § 336.911.703

CALCULO DEL FLUJO DE CAJA LIBRE
BT s $1.3000000 $ 932964500 § 1644092297 § 2759723809 § 4483995628
npuestos 5 164160000 $ 208548640 § 526109538 § 883111619 § 1434878601
IOPLAT 4 348840000 $ 634415860 § 1117982762 § 1876612190 $ 3049117027
wersion Neta $ 1233340000 $ 35918506 $ 211380798 § 453780988 $§ 1186533751
lujo de Caja Libre del periédo $ 158.218.000 $ 50.849.735 § 132936356 $ 233030318 § 423.565.078

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

La imagen muestra que la plataforma gracias al ser un emprendimiento tipo 1, se obtiene un

afio de gracia y a pesar de que se tiene un capital neto operativo en negativo las inversiones por

104 millones de pesos permiten iniciar el proyecto con un capital de trabajo positivo que ira

creciendo hasta ser de méas de 300 millones de pesos al cierre del quinto afio. Adicional a esto el

NOPLAT o la utilidad después de impuestos es positiva en el primer afio, lo que, seguramente

tendran en cuenta los posibles inversionistas ayudando a tomar la decisién de invertir en

SOLVER.

- Indicadores financieros.

Los indicadores financieros permiten establecer varios asuntos dentro de una compaiiia, este

caso el emprendimiento llamado SOLVER, se tuvo en cuenta los siguientes:
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« Tasa minima de rentabilidad (TRM): Para el emprendimiento aqui planteado se establecio
en un 25%, a pesar de que los negocios digitales tienden a tener rentabilidades mas altas se

considero que esta tasa es la adecuada para ser realidad esta plataforma.

»  Valor presente neto (VPN): gracias al simulador financiero desarrollado, se obtiene que la
compaiiia tiene un valor de $193.790.683 de pesos, lo cual, es muy positivo, ya que, supera el

valor de la inversion necesaria.

« Tasa interna de retorno (TIR): quizas este sea uno de los indicadores més dicientes en el
momento de realizar una inversién, debido a que representa el porcentaje de ganancia que genera

la inversion, en el caso de SOLVER es de 69,1%.
- Fuentes de financiacion.

Las fuentes de financiacion para la plataforma digital SOLVER se establecieron como lo

muestra la siguiente imagen.

Grafica 68. Fuentes de financiacion.

[ L 2Ll ro— o INVERSION TOTAL Y NECE SIDADE S DE FINANCIACION . i —J
FINANCIARA INV FIIAS?  TASA DE INT ANUAL CREDITD
NVERSION YA REALIZADA POR EL EMPRESAR §  32.000.000,00
CALCULO DEL CAPITAL DE TRABAJO NaCIAL CALCULD DEL PRESTAMO
SIEL PRESTAMO A SOLICTAR SOLO ES b ANCS CUOTA A PAGAR [ABONO A CAFITAL| INTERESES | SALDO DE LA DEUDA|
PARA INVERSIONES FUAS, ESTOS VESES VALOR
COSTOS OPERATIVOS ry T 66430 000,00
NOWENAS 200 [ - ) s - [} us 450 000
WA X 202218 3494349318 2821206718 O7NIINIS $2.237.993
GAS oS 2023 $ 3434938 293575158 SSI58I7 | 8 32880417 |
TOTAL 2024 $ 349434538 32880417 |8 2063075 8 -
TOTAL INVERSION EN LA EMPRESA 208 L) L) - L) s
|
NECESIDADES DE CAPITAL DE TRABALD s 88.450.000,00 PLAZO DEL PRESTAMO QUE DEBE ‘:M %
NECESIDADES DE INVERSION FLIA 5
TWP0 DE PRESTAMO QUE DEBE USAR |!lDPAMCAH1AI.I!W

APORTE YA REALIZADO POR £, EMPRESARIO '
A='f=‘E‘«.E.?A=EA_.'.A=f?=LE\’-=E‘~A=?_ ' SOLO PARA CAPITAL DE TRABAXO 36

-
PRESTAMO A SOLICITAR $ TIPO DE EMPRENDEDOR

CONTROL oK

Fuente: Elaboracion propia informacion a partir de (Reyes, 2020)

El anélisis de la financiacion para SOLVER inicia con las siguientes aclaraciones, primero los
empresarios inician el emprendimiento con un aporte de $32.000.000 de pesos, adicional se

solicitaria nuevas inversiones por un valor de $104.500.000 de pesos y por ultimo se pediria un
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crédito por valor de $88.450.000 de pesos dicho crédito seria exclusivamente para cubrir las
necesidades de capital de trabajo para aproximadamente 3 meses de operacion, dicha obligacion
se cumpliria en 36 meses, ademas es importante tener en cuenta que el tipo de emprendedor es
tipo 1 lo que significa que tiene un afio de gracia en el crédito, con esta financiacion se

garantizaria la operacion de la compafiia.
- Evaluacion financiera.

Se puede observar a lo largo del desarrollo de este proyecto que el aspecto financiero del
mismo se puede considerar positivo, debido a que tanto el estado de resultados y balance son
positivos desde el primer afio y con unos flujos de caja positivos también desde el primer afio.
Ademas de lo anterior es importante resaltar que el sector en el que se desarrollara la plataforma
esta en crecimiento y seria la primera plataforma que promueve la modalidad de trabajo

freelance.

3.3 Enfoque hacia la sostenibilidad

-Dimension social.

Es importante establecer que la dimension social se entiende como las actividades dirigidas a
mejorar el aspecto social en donde participa la empresa (Gonzalez & Gabriela, 2016) (Fuente),
considerando lo anterior la plataforma como tal dentro de su concepcion su principal proposito es
generar sostenibilidad a las MIMIPYMES, lo que, a su vez permitira la creacion de empleos,
también se les da la oportunidad a profesionales a mejorar su actividad laboral o simplemente
crear empleo a través de la plataforma, claro esta que lo anterior es con un enfoque indirecto de
la misma operacion, hasta el momento no se tiene nada estipulado para la creacion de actividades

para fortalecer socialmente el ambiente dentro del rango de accion de la plataforma.
- Dimension ambiental.

Como en la dimension social, en la dimensién ambiental SOLVER como tal no realiza
actividades que directamente afecten ni positiva ni negativamente el aspecto ambiental de su
entorno, sin embargo, al ser una plataforma que genera o estimula el trabajo remoto esto si tiene
un impacto positivo en cuanto a la emision de gases de efecto invernadero, de acuerdo con un

estudio realizado en Espafia concluyo que por cada dia de trabajo se redujo 62gr de didxido de
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nitrégeno 581.2 gr de mondxido de carbono y 70.2 gr de particulas organicas (Ramirez, s/f), esto

demuestra que indirectamente SOLVER generaria un impacto ambiental positivo.
- Dimensién economica.

La modalidad de trabajo como tal, ya se conocia o era de uso frecuente especialmente en
Estados Unidos y Europa, en donde desde el 2014 el 59% de los empleadores permitian esta
modalidad (Ramirez, s/f), dicha modalidad de trabajo no es muy diferente a la modalidad
freelance, la Unica diferencia y realmente importante es que no hay vinculo laboral con la
empresa solicitante del servicio, este es el mayor aporte que hace SOLVER a las MIMIPYMES,
gue en ocasiones no estan econdmicamente preparadas para contratar un profesional con las
prestaciones legales, este valor que se ahorrara la empresa dependera del tipo de profesional, la

experiencia y conocimientos que este tenga.
-Mapa de sistema de Negocio.

Para tener una vision mas clara de como seria el sistema de negocio se indica a continuacion

el mapa de negocio de SOLVER

El mapa de sistema de negocio es una herramienta visual que permite al emprendedor o
empresario, disefiar, estructurar y evaluar una idea de negocio, ademas de ver como esta genera
valor a los participantes que llegasen a interactuar con la idea de negocio (Instructivo Mapa
sistema de negocio, s/f), también esta herramienta ofrece visualizar de manera acertada en que
partes del proceso se genera valor para los participantes, para la idea de negocio SOLVER se
plantea el siguiente mapa de sistema de negocio.
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Diagrama 12. Mapa de sistema de Negocio SOLVER

§0lJer | Freelancer

J

n 25%

Fuente, elaboracion propia

Como se puede observar el mapa de sistema de negocio SOLVER es el canal por el cual las
MIPYMES pueden realizar sus tareas cotidianas, proyectos, ideas o en fin solventar cualquier
necesidad por medio de trabajadores que la plataforma tiene para tales fines. Se puede observar
que las MIPYMES reciben un servicio, adquieren una reputacion en la plataforma y unos
derechos, lo mismo recibe el freelance adicionando experiencia a su hoja de vida y el pago por

SUS Servicios.

Por ultimo SOLVER, entrega a las MIPYMES el espacio dentro de la plataforma para la
publicacion de sus necesidades y al freelance le entrega la posibilidad de tomar estos trabajos
para que SOLVER reciba al final del ejercicio una comision por la prestacion de este espacio

digital.

El anterior mapa de sistema de negocio indica que, si se genera valor entre todos los

participantes de la idea de negocio SOLVER, haciendo de esta una idea viable.

Como SOLVER busca generar nuevas y mejores fuentes de ingresos de los profesionales y
brindar a las MIPYMES sostenibilidad gracias a la reduccidn que genera no tener un vinculo
laboral con los profesionales, ademas, SOLVER bajo su sistema personalizado garantiza el
seguimiento que los proyectos publicados y contratados en la plataforma lleguen a feliz término

contribuyendo a la permanencia de las MIPYMES en los diferentes mercados.
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3.4 Conclusiones
Gracias el desarrollo de los diferentes métodos de investigacion tanto cuantitativos y
cualitativos se afirma que SOLVER tiene grandes posibilidades de ser una de las principales

plataformas digitales para Freelance en el pais.

El estudio de la competencia permitio establecer que el mercado colombiano para las grandes
plataformas digitales dedicadas a la generacion de empleo tipo freelance, no es de su interés, sin
embargo, la plataforma Workana cuenta con cerca de 118.000 visitas desde Colombia.

Los principales riesgos con los que se enfrentara SOLVER, son de tipo financiero, es decir,

debido a los requerimientos de capital.

Las oportunidades para que SOLVER se establezca en el pais son bastante fuertes, ya que, el
90% de las empresas en Colombia son MYPIMES, lo que hace que el mercado potencial supere

los 2 millones de empresas.

Otra oportunidad valiosa que tiene SOLVER para ser una plataforma digital exitosa es que

gracias a la pandemia el interés por el trabajo remoto se incrementd en méas de un 40%.

La plataforma digital SOLVER, no va a ser la primera en estar en funcionamiento en el pais,

sin embargo, va a ser la primera desarrollada en el pais.

SOLVER tiene un mercado potencial bastante grande con mas de 2 millones de
MIMIPYMES en el pais, aunque inicialmente se concentrara en las empresas ubicadas en

Cundinamarca y Bogota.

A pesar de que el mercado colombiano es muy atractivo, la cultura o la costumbre del trabajo
presencial y la subordinacion pueden ser factores determinantes a tener en cuenta para que las

campanas de mercadeo logren romper estos paradigmas.

SOLVER es un emprendimiento muy atractivo, los empresarios deben tener en cuenta el
analisis estratégico, gracias a este se identificé que una de las amenazas a tener en cuenta es el
gran tamafio y gran capacidad comercial que tienen las plataformas que cuentan con trayectoria y
experiencia, seguramente cuando SOLVER comience a tener éxito consideraran el mercado

atractivo tratando de ingresar a este tomando el trabajo que desarrollo SOLVER.
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Después de realizar el analisis financiero se considera que invertir en la plataforma digital
SOLVER es un buen negocio, puesto que, tanto el estado de resultados, balance y flujos de caja
son positivos al finalizar el primer afio y sus ventas se proyectan con un incremento superior al

50% al cerrar el quinto afio.

A pesar de los resultados financieros positivos serd necesario hacer una evaluacion en el
transcurso del primer afio y determinar si la ndmina del area administrativa es necesaria o no,

ademas de evaluar la condicion de pagos del equipo comercial.
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3.6 Anexos
Anexo A. Cotizacion Gastos Mensuales para SOLVER

Busca mer

_ € Atras @ @ = B8 Archivar B Mover T Borrar @ Spam  eee -
8uzén = Gastos mensuales para tener en cuenta en SOLVER
No leidos Mateo Mila <mmils v =
Destacado Para: angelic doval.c I gmail.com, wri yahoo.com
Soredores Buenos dias Wilson y Angélica,
Enviados
Archivo A continuacién adjunto un estimado de gastos mensuales que podrian tener con la plataforma. Por
favor tengan en cuenta que estos son valores de referencia ya que su precio puede subir o bajar
Spam dependiendo de las caracteristicas del servidor, o del servicio que se requiera para mantener la
Papelera plataforma.
~ M
il IMPLEMENTACION Y CONSUMO DE SERVIDORES ROBUSTOS
Vi Ao Nosotros recomendamos mucho trabajar con los servidores AWS de Amazon. Son de ultima
i N tecnologia y aseguran un tiempo al aire del 99,999%. Para la implementacion de la plataforma en
P Fotos estos servidores se debe adquirir el servidor de almacenamiento y el sistema de administracion de
B Dimainae bases de datos (Creemos que la tecnologia MySQL para Bases de Datos es econémica y
Buzon - técnicamente soporta lo que se necesita).
No leidos 3 y : N
-> Para el servidor de almacenamiento proponemos una Instancia EC2 - t2.medium (Imagen
Destacado Adjunta "Caracteristicas Servidor - Hosting"), que tiene un precio por hora de trabajo de USD
Borradores $0,0464 (Imagen Adjunta "Servicio AWS Amazon").
P -> Para el Administrador de las Bases de Datos MySQL recomendamos la DB.t2.medium (Imagen
Adjunta "Caracteristicas Base de Datos"), el cual tiene un precio por hora de USD$ 0,068 (Imagen
Archivo Adjunta "Precios Base de Datos").
Spam Valor Aproximado mensual: USD$83
Papeiera El traspaso de la plataforma para implementarla en los servidores AWS vale COP$
A Menos 150.000. Este valor se paga solo una vez e incluye todo lo necesario para configurar el servidor,
las bases de datos y dimensionar los recursos técnicos.
Vistas Ocultar
P Fotos MANTENIMIENTO DE PLATAFORMA
Mensualmente proponemos un servicio de WebMaster basico que incluye aproximadamente 20
B Oocumentos cambios mensuales de contenido en la plataforma (links, fotos, textos, popups) v un
! - mantenimiento basico del servidor en AWS y la base de datos, con soporte técnico basicode La V
Duzon Y y un tiempo de respuesta que varia segun que tanto afecta el funcionamiento de la plataforma.
No leidos Este servicio NO incluye ningun trabajo de desarrollo ni tampoco modificaciones en la estructura de
la plataforma web.
Destacado
Borradores Valor mensual: COP $180.000 pesos
Enviados
PLATAFORMA PROFESIONAL DE EMAIL
Archivo

Nuestra plataforma profesional de envio de correos electrénicos permite la sincronizacion de la
Spam pagina web y redes sociales para automatizar la administracién de la base de datos de los clientes
para uso comercial y de mercadeo. Facilita el control de "unsuscribes"”, rebotes, y la creacién de

Papelera ~ N = 2 ¢ B

campafias de email marketing o de correos transaccionales (son los correos que se envian al abrir
A Menos una cuenta en solver, cambiar contrasefia, crear proyectos, terminar los proyectos, etc.)

El pago de esta plataforma es mensual y depende de la cantidad de correos electrénicos que se
Vistas Ocultar envien.
Buzon - Valor de Referencia Mensual: COP $330.000 pesos por el envio de 10.000 correos mensuales
i o (incluye interconexion entre la pagina web y la plataforma de email marketing, configuracién de los

i correos transaccionales, asesoria sobre buenas practicas y manejo de habeas data en campaiias de

Destacado correo electrénico, y microsegmentacion de las bases de datos)
Borradores g {o eiavn A

De nuevo les reitero que estos son solo valores de referencia iniciales ya que se puede ajustar el
Enviados presupuesto segun los requerimientos puntuales y asumimos solo la etapa inicial de lanzamiento de
Archivo la plataforma. Cualqueir comentario o duda que surja igual el sabado puedo explicarles que
5 contiene cada servicio y mostrarles el funcionamiento de las plataformas de correo y de AWS.

pam
Papelera Cordial Saludo,
M
e Ing. Mateo Mila
Director Comercial
Vistas Ocultar
P Fotos (+57) 301 6222941
WWW.Crecesas.com
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Anexo B. Precios Base de Datos

€  C @ E=seguro | niips//awsamazon.com

Instancias estandar - Generacion actual

€ © C | @ Esseguro | hitps//aws.amazon.com

Tipo de instandia CPUvirtal  Memoria (Gl Optimizado para 10PS provisionadas Desemoeio de La red

Estindar - Uttima gemeracién

Estandar - Generacion anterior

Optimizadas para memara - Generacan actud

Microimstancia

r—— a n . T
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Anexo D. Precios Servicio AWS Amazon

Region: | EEUU. Este (Norte de Virginia)

on EC2 vCPU ECU Memoria (GiB) Almacenamiento de la instancia (GB) Uso de Linux/UNIX

Uso general - Generacion actual

148



