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Del problema a la oportunidad de negocio

El bajo nivel de recursos mypes
para desarrollar una solida
estrategia de comercio electronico

La debilidad histérica del
tejido de micros y
pequeias empresas de
Cartagena, una realidad
en toda Colombia

Los cambios disruptivos
en los procesos de
comercializacion de
bienes y servicio.
(revolucion digital)

El problema del mototaxismo en Cartagena, el
cual se ha convertido en uno de los mayores
problemas econdomicos y sociales en la actualidad

uﬂﬂﬂ

Ausencia de plataformas
con cobertura en zonas
estratégicas de la ciudad
que promueva la
interaccion de hogares y
Mypes locales

A\/A

SOLUCIONES
HEROICAS

La pandemia profundiz6 la
crisis econdmica y social,
sus impactos evidencio la
vulnerabilidad del tejido
empresarial y acrecento la
crisis de la ciudad
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EMPATHIZE DEFINE IDEATE PROTOTYPE TEST

El proceso de diseiio

Se requiere desarrollar un mecanismo que permita
interconectar de forma agil, efectivay seguralos
hogares y las Mypes de sus localidades y zonas de
influencia, para satisfacer las necesidades y deseos
de intercambio de bienes y servicios, para generar

ol 2D

— felicidad y eliminar la frustracion de no poder
comercializar

masivamente productos y servicios

EMPATIZAR

\ 4

Jefes de hogares: necesito adquirirde
manera agil, efectivay segura, bienes y
servicios parasatisfacer las necesidades
del hogar con la oferta de mi localidad
y zona.

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

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

a través del comercio electrénico.

Marketplace para marcas
locales y zonales

“Soluciones Heroicas™

PROTOTIPAR

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

Creaci6n y administracion de
tiendas virtuales para las Mypes.
Aplicacién de domicilio operada
por organizaciones de moto
trabajadores.

Directorio digital de Mypes dela
zona “Paginas verdes”™

Alianzas con grandes
aplicaciones de domicilios y
Marketplace.

Aplicaci6n de Marketplace de
marcas locales y,zonales.

Modelo de negocio
sostenible de una HEROICAS

ean’
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SOLUCIONES

aplicacion de

Tested del modelo de
negocio Marketplace
para marcas locales v
zonales “Soluciones
Heroicas™ mediante
encuestas, entrevistas v
grupo focal dirigidos a
los actores involucrados.

Fuente: elaboracion propia con base
a la metodologia Design Thinking




Mapa de sistemas
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Fuente: elaboracidn propia
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El modelo de negocio sostenible

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

( )

@ ALIADOS CLAVE

*  Mypes comerciales y de

ACTIVIDADES
Y PROCESOS

®

Marketing digital y relacional.

‘ '

-

PROPUESTA
DE VALOR

Interconectar de forma 4&gil,

m RELACIONAMIENTO

Y R
SEGMENTO
DE CLIENTES

* Promociones.

Segmento 1. Jefes de

servicios. + Disefio, mantenimiento y | efectiva y segura a los hogares * Descuentos. Hogares de los estratos 3 al
*  Trabajadores soporte  de  plataformas | y las Mypes locales de la * Punto:e por fidelidad. y 6 de todas las localidades

independientes. digitales. ciudad para el ecomerce de * Capacitaciones. de Cartagena con
*  Cooperativa de mototaxistas. |* Gestién del talento humano. bienes y servicios . * CRM. necesidades y deseos de
*  Alcaldia Mayor de Cartagena. |* Logisticay servicio al cliente. * PQRS. abastecer el hogar.
*  SENA. > <> - <
*  Cémara de Comercio de & RECURSOS ngggl\;ggg m‘E CANALES

Cartagena. 808 Segmento 2: Mypes locales
*  FENALCO y ACOPI. + Talento humano Adtivo, Comercial y | Marketplace que ofrece una | Aplicacién Mévil. con necesidades y deseos de
e Entidades Financieras. Operativo. _ oferta variada y dindmica de |« Landing Page. marketng digital, comercio
*  Agencia de Marketing Digital. | *  Pomiciarios con  motocicleta productos y servicios para el |« Redes Social electrénico 'y servicios
. Lo dotacion. L edes sociaes. logisticos.

Proveedor Tecnolégico: + Oficina adtiva. amoblada y dotada con | @bastecimiento del hogar, por |+ Entregas a Domicilios. 8

desarrollo, mantenimiento | pcy smartphone. parte de las Mypes cercanas a |« Pago electrénico por PSE.

hosting yseguridad. + PorFa! web, aplicacifSn movil, correo | sy localidad. + Pago Contra Entrega.
> ~_\electrénico y redes sociales. A - A A

COSTOS
AMBIENTALES

»

+ Consumo de
energia electica.
+ Emision de

residuos solidos
por empaques.

N

comercial y Operativo.
*  Costos plataforma virtuales.
*  Arrendamiento sede.
*  Pago servicios publicos e internet.
*  Comisidn plataformas de pagos.
*  Presupuesto mercadeo y
publicidad.

COSTOS
omina Personal Adtivo.

COSTOS
SOCIALES
ol e

+ Riesgos de seguridad.
+ Riesgo de
morbimortalidad

@

+ Diminucion de las
emisiones de CO2.
+ Disminucion del

de domiciliarios. uso de papel.

BENEFICIOS
AMBIENTALES

y,
<

BENEFICIOS

SOCIALES i

+ Apoyo a las Mypes locales.

+ Generacion de empleo.

+ Reconversion.

econdmica

mototaxistas.

&

INGRESOS

Comisidn por ventas de productos
*  Comision por servicios

*  Comision por tarifa del domicilio

*  Publicidad on-line
*  Préstamos

*  Inversion de socios

Fuente: elaboracidn propia con base a la adaptacion de la EAN del bussines Canvas. (Osterwalder & Pigneur, 2010).
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x} PORTAFOLIO DETALLADO DE SERVICIOS
HEROICAS APLICACION MULTIPLATAFORMA SH

HEROICAS

~
=

RAPI
HEROICOS

Atencion dgil, responsable y segura a

sus necesidades de domicilios y
mensajeria

Domicilios.

Mensajeria Local.

Giros y encomiendas.
Compras y entregas de
productos
especializados.

Pago de servicios
publicos y privados.
Tramites especificos.
Distribucion de facturas
y publicidad.

Apoyo a la cadena de
suministro de las
Mipymes.

<

La mejor oferta de productos y
servicios de las marcas locales

Restaurantes.

Tiendas

superentiendas.
Panaderia y reposteria.
Frigorificos y Pescaderia.
Droguerias (quimicos y
naturales).

Ferreterias.

Almacenes de repuestos.
Papelerias y variedades.
Miscelaneas y accesorios.
Ropa y calzado.

Equipos y accesorios
electronicos.

Decoracion del Hogar

e

SERVI
HEROICOS

Servicios integrales de profesionales,
maestros y técnicos independientes

Telemedicina, médicos a
domicilios y examenes de
laboratorio.

Sicologia, psiquiatria y trabajo
social.

Consultorio juridico.

Asesorias contables y
tributarias.

Peluqueria, barberia y estética.
Reparacion y mantenimiento
de equipos de computos y
celulares.

Electricistas, carpintereos,
plomeros maestros de
construccion, técnicos en
refrigeracion y mecanicos.

SA
N

PAGOS
HEROICOS

La forma mas fdcil y segura de pagar tus

compras, servicios y tramites

Pagos por PSE.

Pagos por Transferencia
Bancaria.

Daviplata.
Nequi .
Paypal.
PayU.

Pago por Datafono Movil.

Pago en efectivo contra
entrega .




Investigacion de Mercado — Analisis del Sector

Ecommerce en Colombia

40B . Ventas eCommerce +40%
en billones de pesos 39.8 TS
; 272
308 Transacciones +30
eCommerce en Millones R
+17% +33
208 +20% 21.8 . 182
+16% +34%
14%
15.5 PR *101 136
+113% 1- +35%
)
i”w
o UMl
2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

Fuente: https://www.b2chat.io/blog/ecommerce/e-commerce-que-es-cuales-son-sus-ventajas/
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Investigacion de Mercado — Analisis del Sector

Figura 10. Valor de las transacciones digitales segundo

Figura 4. Numero de transacciones aprobadas de las ventas en ‘
trimestre 2019 - 2022: Desagregado por meses*

linea segundo trimestre 2019 - 2022: Total*
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Investigacion de Mercado — Validaciéon con el nicho de mercado

¢Ha realizado usted o algin miembro de su hogar, compras por Internet? ;Utiliza usted servicios de domiciliarios para compras, encomiendas, mensajeria o tramites U °.°.' o
155 respuestas locales? .
155 respuestas e a n
Osi universidad
®No @ Siempre

@ Casi Siempre
© Con Frecuencia
@ En Ocasiones
@ CasiNunca

‘ @ Nunca

)

Fuente: elaboracién propia con base a encuestas y entrevistas realizadas

iConoce alguna plataforma de comercio electrénico local (marketplace) donde pueda comprar ¢Considera usted que el marketing digital, el comercio electronico y las entregas a domicilio, se
productos y servicios a las micros y pequefias empresas de la ciudad? convertiran en la formas més efectivas y seguras ..o de los hogares en la pandemia y post pandemia?
155 respuestas 155 respuestas

0
o No

@ Totalmente de acuerdo
@ Parcialmente de acuerdo

@ Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ Parcialmente en desacuerdo
_A @ Totalmente en desacuerdo




Investigacion de Mercado — Analisis de la Competencia

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

los que ha utilizado)

146 respuestas

Uomicmanos ae 10s
mismos establecimi

Uber Eats
Domicilios.com
Mensajeros Urbanos
ProntiApp

Domicilio JT

Traelo

TeloLLevo
Mototaxista conocido
Otros

;Cuales son las principales debilidades que tienen los domiciliarios que le

31 (21,2 %)
2 (1.4 %)
8 (5,5 %)
10 (6,8 %)
1(0.7 %)
1(0,7 %)

0 (0 %)

2 (1.4 %)
46 (31,5 %)
26 (17.8 %)

10 (6,8 %)

25

4]
(=]

83 (56,8 %)

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

@ Muy Satisfecho

@ Satisfecho
Neutral

@ Insatisfecho

@ Muy Insatisfecho

49,3%

Fuente: elaboracidn propia con base a encuestas y entrevistas realizadas

han prestado el servicio? (Elija los 4 mas importante)

146 respuestas

Demora en los tiempos de
entrega

Deficiencia en la atencion
al cliente

Deficiente presentacion
personal

Informalidad y falta de
garantias
Tarifas costosas

Otros

0

47 (32,2 %)

30 (20,5 %)
9 (6.2 %)
29 (19,9 %)
21 (14,4 %)
38 (26 %)

45 (30,8 %)

29 (19,9 %)

50 100

106 (72.6 %)

¢Utiliza usted servicios de domiciliarios para compras, encomiendas,
146 respuestas

@® Siempre
@ Casi Siempre

mensajeria o tramites locales?
Con Frecuencia
@ En Ocasiones

15,8%
9,6%
@ Casi Nunca
“ ® Nunca
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SOLUCIONES
HEROICAS

ANALISIS DE LAS NECESIDADES - SEGMENTO HOGARES

Papd es Ing. en
Ecopetrol y Mama es
Ama de Casa,
les hace feliz tener un
portal que le permita el
abastecimiento a
domicilio, efectivo y
seguro para el bienestar
del hogar

Familia Gomez

Carlos Fernandez

Docente Universitario,
por sus limitaciones de
tiempo, le hace feliz
contar un portal donde
encuentre personas
gue lo ayuden al
mantenimiento del
hogar

Madre soltera, ama de casa
y teletrabajadora, por sus
multiples tareas, le hace
feliz contar con un portal
que le provea de los
productos y servicios que
necesita en su hogar,
cuando no tenga tiempo
para salir a comprar

Sandra Pérez

Natalia Ortega

Millenials, estudiante de
mercadeo, le encanta las
redes sociales y las
compras on-line, le hace
feliz encontrar en un

portal local, con ofertas
por internet de ropa,
productos de belleza 'y
accesorios

Pensionados, con 5 hijos y 12
nietos, les hace feliz ayudar a
sus hijos envidndoles dinero,
regalos y la torta de la abuela,
no entienden mucho del
internet, pero estan
interesados en encontrar una
forma sencilla y segura para
enviar encomiendas, giros y
que le hagan diligencias
personales

Don Jose y Doiia
Clemencia

Todos interesados en hacer compras on - line, recibir domicilios y encargar tramites, de forma calida, efectivay

segura, durante la pandemia y post pandemia, ademas desean apoyar las marcas locales.



e ANALISIS DE LAS NECESIDADES - SEGMENTO MIPYMES

20 afios de ser el Tendero,
amigo de todos los
vecinos, le hace feliz
fortalecer su negocio
incursionado en las
ventas por internety a
domicilio, pero no cuenta
con los conocimientos y la
experiencia

Don Diego Jaramillo
Supertienda y Abastos el
Vecino

Martha Vasquez
Moda y Estilos MV

Propietaria de un
almacén de ropa,
calzado y accesorios,
vende por WhatsApp y
redes sociales y le hace
feliz posicionar su marca
en toda la ciudad para
venta masiva por
internet.

Propietaria y Chef del
restaurante, su especialidad
es comida caribefia, le hace

feliz poder vender sus

platos a domicilio de una
forma masiva, agil, sencillay
segura, pero no cuenta con
los recursos para la
estrategia.

Josefa Lopez
Restaurante Sabor de mi
Tierra

Ismael Garcia
Servihogar S.A.S.

Gerente y jefe operativo
de su propia firma de
manteamiento del
hogar, le hace feliz
expandir sus servicios,
especialmente en la
zona norte, donde tiene
poca participacién en el
mercado.

Medico General, egresada de
la Universidad de Cartagena,
le hace feliz renunciar a la IPS
donde la explotan
laboralmente y le deben 3
meses de salario y ofrecer
servicios de Telemedicina y
Medico en Casa como
independiente, para poder
ahorrar y especializarse.

Dra. Maribel Cassiani
Medico de una IPS

Todos interesados en fortalecer, expandir y posicionar su negocio durante el Covid y el Post Covid, y estan

convencidos que el marketing digital y el comercio electrdnico es la estrategia mas efectiva para lograrlo



2= ANALISIS DE LAS NECESIDADES — SEGMENTO DOMICILIARIOS

HEROICAS

Bachiller, mototaxista de ocupacion, le
hace feliz abandonar el oficio informal
por calidad de vida porqué se siente
estigmatizado; desea legalizar su
actividad laboral, con mejores
condiciones salariales como

domiciliarios. Bryan Suarez

Bryan esta interesado con un grupo de compaieros mototaxistas, conformar una Cooperativa de Trabajo

Asociado para formalizarse y prestar servicios de domicilios, tramites y encomiendas



Plan de Marketing SH

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

Ejes estratégicos Objetivos Actividades tacticas

Estrategia de producto

Estrategia de precio

Estrategia de plaza

Ofrecer una aplicacién

Desarrollar la aplicacion moévil multiplataforma, con todas las
especificaciones necesarias para poder garantizar la operacion.

multiplataforma, agil, efectiva y segura, Realizar campafias de afiliacidn de las Mypes oferentes (heroicas)
con una oferta variada y dinamica de de las diferentes localidades y desarrollar un plan de capacitacién

productos y servicios, que generen
emocion y satisfaccidn a nuestros
clientes y usuarios.

Definir un sistema de tarifas de
introduccidn y precio de bienes y

para la correcta comercializacion de productos y servicios.
Realizar actualizaciones de la aplicacidn para una mejor
funcionalidad y operacién, de acuerdo con las evaluaciones y
recomendaciones de los usuarios.

Implementar un plan tarifario especial para fundadores y
cofundadores.

servicios orientado a las competencias, Establecer comisidn 0 para las Mypes en el primer mes de

para la introduccion y el

operacion.

posicionamiento de la aplicacion en el Establecer precios promocionales diarios de productos y servicios

mercado.

Establecer el sistema logistico
necesario para la distribucién agil,
efectiva y segura de los productos y
servicios.

en alianzas con las Mypes a través de diferentes campanas.
Desarrollar los procedimientos necesarios para la descarga masiva
de la aplicacion a través de PlayStore y app store.

Conformar una organizacién de moto trabajadores domiciliarios y
brindarle la induccién, capacitacidén y dotacidn necesaria para la
correcta prestacion de los servicios.

Fuente: elaboracion propia



Plan de Marketing SH

Plan de marketing para la introducciéon al mercado de la aplicacion de Marketplace soluciones heroicas
Establecer un plan de publicidad visual, grafica y audiovisual dirigida a los
diferentes usuarios y segmentos.
Desarrollar una fuerza de venta que lidere la vinculacién de las Mypes y
domiciliarios a la plataforma.
Desarrollar un plan de relacionamiento publico dirigido a los grupos de interés.
Establecer un plan de promocién de venta otorgando descuentos especiales en
tarifas de comision y precios de bienes y servicios en campafias especificas.
Establecer un efectivo sistema post venta a través de un CRM y un PQRSF.
Implementar una estrategia de marketing de contenidos para el posicionamiento
de las redes sociales, el Landing page y el descargue y utilizacion de la plataforma.
Establecer un plan permanente de publicidad en redes sociales y buscadores para
la masificacion de la descarga y utilizacion de la aplicacion.
Desarrollar la estrategia SEM y SEO para masificar la descarga y utilizacién de la
aplicacion, Landing page y pagina web del proyecto.

Implementar una mezcla de
estrategias de promocion
necesarias para comunicar,
motivar, persuadir,
influenciar a los usuarios a la
masiva utilizacion de la
aplicacion.

Estrategia de
promocion

Desarrollar un plan de
marketing digital multicanal
para el introduccion y
posicionamiento de la

Estrategia de
marketing digital

PRI, Establecer alianzas con influencer locales de interés de los targets para establecer
campanas y eventos de promocion para el posicionamiento de la aplicacion.
Realizar una integracion Elaborar y actualizar periddicamente un manual de calidad de productos y
Estrategia de permanente de toda la servicios, una reglamentacion de promocidén y distribucién y politicas unificadas

Omnicanalidad  estratégica de marketing mix de PQRSF a través de un CRM.
ofrecida por la plataforma  Capacitar a todos los aliados y usuarios de la plataforma en los manuales,

con todos los aliados. reglamentos y politicas y hacer evaluacion, seguimiento y control.
Fuente: elaboracion propia



Aspectos técnicos y operativos — Ficha técnica del Servicio

Ficha técnica del servicio

Marketplace

Clientes externos

Horarios de prestacion del
servicio

Obligaciones del usuario

Obligaciones del vendedor

Obligaciones del
profesional de servicios
Requisitos de oportunidad:
Medio de entrega
servicios/ productos
Puntos de control

Permite a compradores jefes de hogar adquirir servicios y productos a través de la plataforma y poder
recibirlos en la puerta de sus casas.

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

Jefes de hogar, pequefios empresarios y profesionales prestadores de servicios que se encuentren
ubicados en la ciudad de Cartagena, Colombia.

Lunes a sdbado: 6AM a 10PM
Domingos y festivos: 8AM a 6PM

Estar de acuerdo con las politicas de prestacidon del servicio a través de plataformas E-commerce.
Hacer el pago de los productos y servicios adquiridos a través de la plataforma.

Estar de acuerdo con las politicas de prestacidon del servicio a través de plataformas E-commerce.
Entregar el producto ofertado en dptimas condiciones, cumpliendo con las normas de calidad vigentes.
Estar de acuerdo con las politicas de prestacidon del servicio a través de plataformas E-commerce.

Prestar el servicio ofertado con amabilidad, cumpliendo con las normas de calidad vigentes.

De tiempo: entregas en promedio de (1) hora
De lugar de entrega: Lugar de ubicacion del cliente

Contrato de servicio.
Fuente: elaboracion propia
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Fuente: elaboracion propia
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Arquitectura Tecnologica

I
. . I
1] Office 365 & evertec |
. Sistema de clientes !
ZadN » > PlacetoPay Y proveedores :
A
I
SMTP THTTps/ REST API SOAP/ REST API/ SFTP
P T TS T T T T T-TrT-r-|-|F-"T="T""T---=-========-=== ~ ~
7 Marketplace Soluciones Heroicas \\
7

Sistemas internos v

Sistema contable/
Facturador SOAP/ REST API
electrénico

Capa de negocio Capa de Integracén
Capa de Acceso H «— >

- WebServices/
HTTP
Servicios REST/API

HTTPS
Capa de Presentacién | #

Interface Web

Sz

SOLUCIONES
HEROICAS

HTTPS/ SOAP/ RESTAPI
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2 puntos de atencidn, 3 areas de cobertura y 10 zonas
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Aspectos Organizacionales — Analisis del Macroentorno

Analisis PESTEL - puntaje consolidado OO0

[ X ]
Calificacion factor Impacto Puntaje total ea n®
_0,2 2’4 -0,48 universidad
-0,2 2,6 -0,52
0,6 2,6 1,56
Tecnoldgicos 1,6 2,6 4,16
Ecologicos -0,6 2,4 -1,44
Legales -0,5 2,5 -1,25
POLITICOS
5.00
4.00
3.00
LEGALES 2.00 ECONOMICOS

1.00

ECOLOGICOS SOCIALES

TECNOLOGICOS Fuente: elaboracion propia




Aspectos Organizacionales — Analisis del Microentorno

Analisis del microentorno (5 fuerzas de Porter) - puntaje consolidado GO0

)
_ Calificacién Impacto Puntaje total ea r"“D
04 24 0,96

14 26 3,64
0, 26 0,52
14 28 392

5. Amenaza de nuevos productos y servicios RS 2,4 -1,92

1. RIVALIDAD ENTRE

COMPETIDORES
4
3
2
1
5. AMENZAS DE 0 2. PODER DE
NUEVOS PRODUCTOS Y 1 NEGOCIACION DE
SERVICIOS y PROVEEDORES
4. AMENZAS DE 3. PODER DE
NUEVOS NEGOCIACION DE
COMPETIDORES CLIENTES

Fuente: elaboracion propia



Aspectos Organizacionales — Perfil de capacidades Internas

LN
CALIFICACION FACTOR IMPACTO PUNTAJE TOTAL ean’

1,00 2,71 2,71 e
0,17 2,83 0,83
0,13 2,75 0,25
1,33 2,78 3,56
0,22 2,89 0,44

DIRECTIVAS
4.00

3.00

TALENTO HUMANO FINANCIERAS

TECNICA Y TECNOLOGICA COMPETITIVAS




ASPECTOS INTERNOS — PCI

D 9 Gerencia estratégica y prospectiva D 9 Conocimientos y experiencia en el negocio

D 9 Habilidades directivas D 9 Cultura corporativa

D 9 Liderazgo estratégico F 9 Fuentes de financiacién

D 9 Relacionamiento corporativo F 9 Capital de trabajo

F 9 Proyeccion de liquidez F 9 Endeudamiento

F 9 Proyeccion de rentabilidad C 9 Sistemas de distribucién - cadena de suministro
C 9 Variedad de productos y servicios C 9 Competitividad de precios universidad
C 9 Diferenciacion C 9 Relacionamiento y servicio al cliente

C 9 Marketing digital T 9 Seguridad de la informacion

T 9 Cadena valor (proceso y procedimientos) T 9 Cadena de suministro

T 9 Proveedores TH 9 Estructura organizacional

T 9 Tecnologias blandas y duras TH 9 Nivel de competencias del talento humano

T 9 Tics TH 9 Retencién y rotacion del personal
TH 9 Gestién del talento humano TH 9 SG-SST

ASPECTOS EXTERNOS (PESTELY 5 FUERZAS DE PORTER
v | p | oportunpADES | _1v | _pr | AMENAZAS

<
o
@
e

P 9 Planes y politicas de desarrollo P -9 Estabilidad politica
P 9 Programas de fomento empresarial P -6 Fortalezas de las instituciones
E 9 Comportamiento de los precios E -9 Crecimiento econémico
E 9 Tipo de interés E -9 Empleo y desempleo m
S 9 Gustos y preferencias S -9 Violencia y delincuencia 0
S 9 Tendencias de los habitos de consumo T -6 Seguridad informatica m
T 9 Revolucidn digital e internet de las cosas E -9 Pandemia Covid-19 0
T 9 Acceso a nuevas tecnologias E -9 Infraestructura de servicios publicos [r—
E 4 Temperatura y humedad de Cartagena L -9 Estabilidad juridica \N
E 4 Infraestructura y conexién vial RC -9 Hay un lider claro en su mercado
L 9 Legislacion tributaria PNP -9 Seria dificil para sus proveedores entrar en su negocio :
PNC -9 Los clientes no estan informados sobre su producto y mercado <
RC 9 Esta creciendo su mercado PNC 9 Es dificil para los clientes cambiar sus productos por otros de su
competencia/ productos sustitutos
. . . u tidor tendra dificultad dquirir/ obt |
PNP 9 Numero de proveedores potenciales de insumos ANC -9 N nuevo competidor tendra diticultades para a il albaner o
insumos necesarios
Pued biar facil t duct titut t . an A
PNP 9 uede camblaraclimente a procuctos sustitutos con otros ANC -9 Un nuevo competidor tendrd dificultades para adquirir/ obtener clientes
proveedores
PNC 9 Ti.e.ne suficientes clientes para que si pierde uno no tenga ANP 9 i e e e s
dificultades
AND - Su producto se compara favorablemente con posibles AND o N S N P



Filosofia Organizacional

Misién

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

generaran satisfaccion, fidelidad y felicidad a todos

nuestros grupos de interés.

Vision

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

franquiciable en otras regiones del pais.

ean

universidad

SOLUCIONES 1
HEROICAS

Valores corporativos

*  Responsabilidad
*  Cumplimiento

*  Compromiso

*  Seguridad

*  Integridad

Principios organizacionales

*  Efectividad en las operaciones
. Innovacion en las soluciones

. Calidez en las relaciones

*  Compromiso social




Aspectos Organizacionales — Organigrama
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JUNTA DE SOCIOS

Gerente

Asistente Adtiva. _— — Outsourcing Contable

Soporte Técnico Asistente Logistica Asesor Comercial

Auxiliares de Servicio

Nivel Estratégico

Nivel Operativo

o

Fuente: elaboracién propia




Aspectos Organizacionales — Mapa de Procesos

ean

universidad

PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANEACION Y

| DIRECCION, EVALUACION
ORGANIZACION

Y COTROL

GESTION DE INNOVACION

PROCESOS MISIONALES O CLAVES

MARKETING DESARROLLO DE SERVICIO AL

ESTRATEGICO Y 0G
OPERATIVO PLATAFOR LOGISTICA DE CLIENTE Y POST-
PARA PEDIDOS DOMICILIOS e

(7]
o .
=

< o
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a [=)
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w n
a a
v

o 3
sl 7
4] w
a =
= =
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: z
(] o
Y 9
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wy

TALENTO CONTABILIDAD Y
HUMANO FINANZAS

CONTRATACION Y
COMPRAS

SISTEMA INTEGRADO
DE GESTION

PROCESOS DE SOPORTE O APOYO

Fuente: elaboracion propia



Aspectos Organizacionales — Modelo de Gestion del Talento Humano

o0 000
(X ]
ean’
universidad

Bienestar y Definicion de
perfiles

Compensacion BB 4
y Desarrollo VIS' on

Evaluacion de
Desempeiio

Principios y Valores Corporativos

Fuente: elaboracion propia



Aspectos Legales
ean’

Tipo personeria juridica: S.A.S universidad
Razon social: Soluciones Heroicas S.A.S.
Nombre comercial: Marketplace Soluciones Heroicas - SH

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

Caracteristicas de una S.A.S.: Segiin la CCC, la S.A.S. se trata de una Sociedad por
Acciones Simplificada, regida por la ley 1258 de 2008, la cual indica que se trata de una
sociedad de capitales, de naturaleza comercial, la cual puede conformarse o constituirse
a través de un contrato o acto unilateral que reposara en documento privado.

(Camara de Comercio de Cartagena, 2022)




Aspectos Financieros — Proyecciones de Presupuestos

(X ]
Presupuesto de costos de produccion (Proveedores e a n®

Cant. diaria Cant. anual Valor promedio  Valor total . .
funcionamiento de plataforma ! :
" universidad

Comisién por venta Valor

200 72.000 5.000 360.000.000 Periodicidad Valor anual
de productos periodo
Comision por venta Mantenimiento y optimizacion

100 36.000 10.000 360.000.000 Anual 6.000.000  6.000.000
de servicios aplicacion

S
S

Total

v
o
o

Comisidn por Servicio seguridad informatica/
- o 72.000 2.000 144.000.000 Cada (6) meses 7.000.000  14.000.000
servicios logistico hacking ético
180.000 5.667 864.000.000 Servicios de geolocalizacién Mensual 600.000 7.200.000
Presupuestos de inversiones Soluciones Heroicas

Unidad Servicios de computo nube Mensual 2.000.000  24.000.000

Cantidad  Valor unitario Valor (COP)
medida

Servicio pasarela de pagos Mensual 800.000 9.600.000
Desarrollo aplicacion Unidad 1 70.000.000 70.000.000
Licencias Office365 Anual 900.000 900.000

Equipos de computos Unidad 12 4.000.000 48.000.000
Celulares Unidad 12 1.500.000 18.000.000 Servicios de internet Mensual 300.000 3.600.000

Gastos de legalizacion,
Costo
patente y registro de Pto. Global 1 12.000.000 12.000.000 Total unidades de servicio 180.000 U 368,33
nitario

marca

Total 151.000.000

Fuente: elaboracién propia



Aspectos Financieros

Proyecciones de Presupuestos

Salario
Nombre del cargo Cantidad mensual + Valor anual
prestaciones

Asistente

1 2.182.881 26.194.568
administrativa
Coordinador TICS 1 5.037.417 60.449.004
Coordinador logistico 1 5.037.417 60.449.004
Coordinador comercial

1 5.037.417 60.449.004
y de servicio
Auxiliares de servicio

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

Fuente: elaboracion propia

Presupuesto de otros gastos administrativos y comerciales Soluciones Heroicas

Valor

Unidad Medida Mensual

Descripcion del rubro Valor Anual

Oficina coworking Canon Mensual >-000.00 60.000.000
[ N J
Plan de telefonia celular Plan mensual 500.000  6.000.000 e a n
Papeleria ALl 250.000  3.000.000 universidad
Mensual
Servicio agencia marketing Promedio
digital (community manager, Mensual 10.000.0
(ETNERE TN ERE-NNEE I distribuido de 00' ’ 120.000.000
sociales, mail marketing, acuerdo con
estrategia SEO y SEM) analitica
Plan de markeiilng Promedio 5.000.00 60.000.000
complementario Mensual 0

Recursos requeridos y fuentes de financiacion

$ 151.000.000,00
Calculo de capital de trabajo al

Meses  Valor

20 S 11.049.000,00
[CECCR 20 5 73.867.149,20
Marketing mix 2,0 S 30.000.000,00
Gastos fijos 2,0 S 11.500.000,00
$  126.416.149,20

Total inversiones y capital
trabajo 100%
e de los emprendedores AP S

Préstamos por solicitar 71% S

-

277.416.149,20
80.000.000,00

197.416.149,20



Aspectos Financieros — Proyecciones de Estados Financieros

Estado de resultado Soluciones Heroicas

TR 2023

Ventas 864.000.000
66.294.000
797.706.000
443.202.895
69.000.000
180.000.000
23.600.000
81.903.105
17.767.453

Costo ventas

Utilidad bruta

Gastos adtivos y vtas
Gastos fijos del periodo
Otros gastos
depreciacion

Utilidad operativa

Gastos financieros

Utilidad antes de

64.135.651
Impuestos

21.806.122

Utilidad neta 42.329.530

2024

1.007.424.000

77.663.421
929.760.579
469.795.069
73.140.000
216.000.000
23.600.000
147.225.510
14.798.646

132.426.864

45.025.134
87.401.730

2025

1.152.493.056

89.274.102

1.063.218.954

488.586.872
76.065.600
259.200.000
23.600.000
215.766.482
11.562.646

204.203.836

69.429.304
134.774.532

2026

1.324.790.768

103.111.588

1.221.679.180

510.573.281
79.488.552
311.040.000
23.600.000
296.977.347
8.035.406

288.941.941

98.240.260
190.701.681

ean’

2027 universidad

1.530.133.337
119.660.998
1.410.472.339
536.101.945
83.462.980
373.248.000
23.600.000
394.059.414
4.190.714

389.868.700

132.555.358
257.313.342




Aspectos Financieros — Proyecciones de Estados Financieros

ean

universidad

Estado de situacion financiera Soluciones Heroicas

2022 (Ao 0) 2.023 2.024 2.025 2.026 2.027

126.416.149 181.165.051 237.100.707 293.286.122 358.905.430 436.868.700
0 0 0 0 0

o

ijo no depreciable
Fijo depreciable 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000
epreciacion acumulada 23.600.000 47.200.000 70.800.000 94.400.000 118.000.000

151.000.000 127.400.000 103.800.000 80.200.000 56.600.000  33.000.000

— -n
3 B |8 g
& e >
> |5 =
2 = ]
8

>

o (7]

(=g

(=]

o

277.416.149 308.565.051 340.900.707 373.486.122 415.505.430 469.868.700

o

Impuestos x pagar 21.806.121  45.025.134  69.429.304 98.240.260  132.555.358
21.806.121  45.025.134  69.429.304 98.240.260  132.555.358

Obligaciones financieras 197.416.149 164.429.400 128.473.843 89.282.286 46.563.489 O

)
o]
-+
L
o
Q
@,
<
o
(@]
[=]
=
=.
]
=}
-+
o
o

197.416.149 186.235.521 173.498.977 158.711.590 144.803.749 132.555.358
atrimonio

|

Capital social 80.000.000 80.000.000  80.000.000  80.000.000 80.000.000  80.000.000
Utilidades del ejercicio 42.329.530 87.401.730  134.774.532 190.701.681 257.313.342

patrimonio 80.000.000 122.329.530 167.401.730 214.774.532 270.701.681 337.313.342

> o]
-
=R

o
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Aspectos Financieros — Proyecciones de Estados Financieros

Capital invertido
Activos corrientes
Pasivos corrientes
KTNO

Activo fijo neto

Depreciacion acumulada

Activo fijo bruto

Total capital operativo neto
Calculo del flujo de caja libre

EBIT

NOPLAT
Inversion neta

Flujo de caja libre periodo

Flujo de caja del proyecto:

(Ao 0)

126.416.149
0

126.416.149
151.000.000
0

151.000.000
277.416.149

2.023 2.024 2.025 2.026 2.027
181.165.051 237.100.707 293.286.122  358.905.430 436.868.700
21.806.121 45.025.134  69.429.304 98.240.260 132.555.358
159.358.930 192.075.573 223.856.818 260.665.170 304.313.342
127.400.000 103.800.000 80.200.000 56.600.000 33.000.000
23.600.000 47.200.000 70.800.000 94.400.000 118.000.000
151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000 151.000.000
286.758.930 295.875.573 304.056.818 317.265.170 337.313.342
81.903.105 147.225.510 215.766.482 296.977.347 394.059.414
27.847.056 50.056.673  73.360.604 100.972.298 133.980.201
54.056.049 97.168.837  142.405.878 196.005.049 260.079.213
-9.342.780 -9.116.644  -8.181.244 -13.208.352 -20.048.172
44.713.269 88.052.193 134.224.634 182.796.697 240.031.041

Fuente: elaboracién propia
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Aspectos Financieros — Indicadores de Evaluacion

[ N J
, I , : ean’
Indicadores de evaluacion financiera Soluciones Heroicas universidad

Flujo de caja del Inversién Afio 0 2022 2023 2024 2025 2026
proyecto

I 277.416.149 44.713.268 88.052.193 134.224.633 182.796.696  240.031.041

Tasa de oportunidad de los inversionistas (T10): 20,00%

Valor presente neto (VPN) 83.285.920,09

Tasa interna de retorno (TIR) 29,83%
Periodo de recuperacion de la inversion (PRI) 3,85

Total margen de contribucion promedio ponderado = 6.215,03

Punto de equilibrio = costos y gtos fijo/mcpp = 111.375,57

Punto de equilibrio en pesos (valor ventas minimas en total sin IVA) 733.222.518,53

Fuente: elaboracion propia




Aspectos Financieros — Indicadores de Evaluacion

Indicadores financieros de Soluciones Heroicas

Formula Explicacion 2023 2024 2025 2026 2027

Indicadores de rentabilidad

Determina la capacidad de ventas para

ean’

Margen. !oruto ] Uitllerzs) o) generar utilidad bruta, es decir para cubrir los 92% 92% 92% 92% 92%
Rentabilidad bruta ventas
costos de ventas. universidad
Mareen oberativo - Cuanto genera de utilidad operativa sobre las
8 P UAIl / ventas ventas al cubrir costos y gastos en desarrollo 9% 15% 19% 22% 26%

Rentabilidad operativa . )
de su objeto social

Cuanto ha obtenido la empresa como utilidad

UAI / ventas sobre las ventas antes de cubrir los impuestos 7% 13% 18% 22% 25%
de renta
- Por cada peso en ventas cuanto se obtiene de
Uil w2 utilidad neta incluyendo operacién y no 5% 9% 12% 14% 17%
Rentabilidad neta ventas A v P y ’ ? ’ ’ ?
operacional.

ndicadores de liquidez

KTN - Capital de trabajo Act{vo corrl'ente - Determina cuanto pesa e! capltal.de trabajo 150.358.930 192.075.573 223.856.818 260.665.170 304.313.342
neto pasivo corriente neto sobre el total de activo corriente

Razon corriente - Razon

circulante - Activo corriente / Capacidad de la empresa para atender las
Razoén de solvencia - . . deudas a corto plazo con sus recursos 831% 527% 422% 365% 330%
, pasivo corriente -
Razén de corrientes. Por cada peso de deuda cuanto
disponibilidad tiene la empresa de respaldo.
Prueba 4cida o (Activo corriente -  Capacidad para atender deudas de corto plazo
. e inventarios) / sin tener que recurrir a la venta de 138% 191% 205% 212% 216%
coeficiente liquidez ) h , .
pasivo corriente inventarios.

Indicadores de solvencia

. Pasivo total / activo Determina el grado de apalancamiento de
Endeudamiento total / < =cl? 60% 51% 42% 35% 28%
total acreedores en los activos de la empresa

Endeudamiento a corto [T Y Establece cual es el porcentaje del total de
. deudas que deben ser canceladas en el corto  12% 26% 44% 68% 100%
pasivo total plazo

Apalancamiento a largo Pasnvp a largo plazo D_eterr_nlna del total de deudas, cuanto estd 88% 749% 56% 329 0%
plazo / pasivo total financiado a largo plazo.



e,
Enfoque hacia la Sostenibilidad BB S WG

an

La organizacidn incentiva el
La organizacion promueve el

desarrollo social, generando

sinergias entre comunidades, SoCIAL cconomen fortalecimiento del tejido de las

Mypes y culturas que x Mypes, para el fomento de la

promueven generacion de 'I 2 produccion, a través del fomento

ingresos dignos para R EATETS de la inversion, el consumo y la

aumentar la calidad de vida. generacion de empleo e ingresos
VIVIBLE VIABLE en el territorio.

MEDIOAMBIENTAL

bt

Los 10 principios del
Pacto Global

La organizacion busca promover el desarrollo y difusion de
tecnologias amigables con el medio ambiente, tal como lo aborda
el principio No. 9 del Pacto Global, como pilar fundamental para

el cuidado del ambiente.
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Resumen de Conclusiones y Recomendaciones

El analisis del sector, de la competencia y de los
segmentos de mercado determinaron la
viabilidad comercial por una demanda
insatisfecha y permitio la construccion del plan
de marketing.

El disefio del modelo de negocio
sostenible y la formulacion del
plan se estructuraron mediante
metodologias de rigor técnico y
con todos los estudios de
factibilidad requeridos.

7
i j

SOLUCIONES
HEROICAS

El plan de negocio se creo
mediante un proceso de
emprendimiento innovador

Se realizaron los estudios técnicos, que permitio
determinar la factibilidad operativa, con la
implementacion de las tecnologias duras y blandas
disponibles y aplicables.

El estudio organizacional
permitio realizar el
diagnostico estratégico,
formular la filosofia y
definir la estructura
organizacional, de
procesos y de gestion del
talento humano.

El analisis financiero
permitié determinar que
el proyecto es viable y

que resuelve problematicas y SE RECOMIENDA . .
necesidades reales y IMPLEMENTAR EL PLAN DE fl?flgzif ‘iiglf: ;I‘ge ella
crecientes en Cartagena y NEGOCIO POR LOS P o ’
Colombia, en el marco de la RESULTADOS POSITIVOS VPN es pos1t1.vo y los
mega tendencia de la ENLOS ESTUDIOS DE 1n@1ces ﬁn? neiero son

R FACTIVBILIDAD Y SU satisfactorios.
revolucion digital. APORTE A LA

SOSTENIBILIDAD
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